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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto de investigacion se centra en el estudio de posicionamiento de marca de un
centro de convenciones en el Ecuador que se dara a conocer en el extranjero a traves del e-

commerce.

Para poder ejecutar este proyecto es necesario conocer los sectores que se desenvuelven
dentro del sector turistico empresarial debido a esto se debera realizar una investigacion de
mercado en el cual se va a comprender como funciona: la competencia, los proveedores, el
cliente. De esta manera se podra realizar la segmentacion de mercado y determinar cual

sera el mercado objetivo al que se dirigira esta investigacion.

El proyecto se llevara a cabo en la ciudad de Quito poblacion el Quinche que se encuentra
ubicado tan solo a 45 minutos de la ciudad, y tan solo a 20 minutos del nuevo aeropuerto
de Quito.

Se utilizaran estrategias de mercado electrdnicas, las cuales serviran para estar en
comunicacion constante con las personas que se encuentran en el Colombia siendo este el

mercado objetivo.

Las herramientas que se utilizaran en medios electrénicos seran: blogs, mailing, redes
sociales, pagina web, posicionamiento en buscadores. Ademéas de realizar alianzas

estratégicas con empresas que promueven el turismo y desarrollo de empresas en Quito.

El Centro de Convenciones “LA VALENTINA” desea posicionarse en el mercado como
uno de los mejores centros de eventos en el Ecuador, destacando la tecnologia,

infraestructura y capital humano que poseera dicho centro.
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SUMMARY

This investigation project focuses on the study of the positioning of a conventions centre

brand in Ecuador that will be exposed abroad through e-commerce.

To be able to execute this project, it is necessary to know the sectors that are included in
the commercial tourism sector, for which it is necessary to complete a market investigation
and identify: the competition, the suppliers, and the client. This will facilitate market
segmentation and the determining of which market will be our target, which will be the

focus of this investigation.

The project will take place in the city of Quito, more specifically in the Quinche population

which is located only 45 minutes from the city and just 20 minutes from the new airport.

Electronic market strategies will be used which will be used to maintain constant

communication with the people in Colombia being this our target market.

The tools that will be used in electronic devices will be: blogs, mailings, social network,
web pages, Google positioning. Strategic alliances with organizations that promote tourism
and the development of companies in Quito will also be used.

The convention center “LA VALENTINA” strives to position itself in the market as on of
the best event centers in Ecuador, thriving in technology, infrastructure and the center’s

human resource.
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

El estudio de posicionamiento de marca para el centro de convenciones “LA
VALENTINA”, es preciso para conocer si se puede llevar a cabo este proyecto realizar una
investigacion donde se plasma el desarrollo y creacion de dicho estudio.

Actualmente para las empresas existe la necesidad de posicionarse debido a las altas
exigencias que demandan los consumidores por lo que las estrategias de publicidad se han
convertido en una herramienta muy importante a la hora de persuadir a los clientes en la
decision de compra de los servicios que se pueden ofrecer en el centro de convenciones
“LA VALENTINA”, se debe a un andlisis profundo y exhaustivo de la situacion actual por
la cual se encuentra atravesando, lo cual permitird incrementar la participacion en el
mercado y por mejorara su posicionamiento con relacién a la competencia, ademas de
realizar una introduccién al mercado con la tecnologia gracias al e- commerce.

La empresa moderna se enfrenta a mercados cada vez mas cambiantes e impredecibles, en
virtud de un conjunto de factores relacionados con la apertura a productos extranjeros, la
competencia creciente y los cambios bruscos en la aceptacion de nuevas tecnologias y
nuevos productos.

La dnica forma en que la organizacion puede responder a estos retos es adaptar todo su
potencial productivo y estratégico a las caracteristicas, necesidades y expectativas de sus
consumidores ya que estos cada vez mas controlan y determinan las posibilidades de
expansion y mantenimiento de la empresa dentro del mercado.

Se cree que existe un mercado para posicionar un centro de convenciones en el Ecuador,
porque no existe un lugar suficientemente grande y que cuente con la tecnologia necesaria
para cubrir con grandes eventos. Para poder llevar a cabo este proyecto es necesario
conocer al mercado que nos vamos a dirigir realizando investigacion de mercado, y de esta

manera ver si es factible y viable el proyecto.

Para cumplir con el proyecto es necesario cumplir con los objetivos planteados, ademas de
saber que tan importante es el e- commerce para el mercado internacional y para que de

esta manera se pueda dar a conocer en el mercado colombiano este negocio.



1.1 TEMADE TESIS

“Estudio de posicionamiento de marca para el centro de convenciones “LA VALENTINA”

a través del e-commerce para el mercado colombiano.”

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 ANALISIS PEST

El andlisis PEST es una herramienta que se utiliza para comprender el crecimiento o
declive de un mercado, y en consecuencia, el enfoque, potencial y direccién de un negocio.
Ademas se utiliza para evaluar el mercado en el que se encuentra el negocio. PEST esta

compuesto por las iniciales de factores Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnoldgicos.
1.2.1.1 Factor politico

Actualmente no existe la suficiente inversion en el Ecuador por los problemas politicos y
econdmicos que se han presentando en los Ultimos afios en el pais. Los inversionistas no se
sienten seguros de realizar cualquier tipo de negocio ya que no tienen la estabilidad y
seguridad que necesitan para realizar un negocio en el pais. Ademas de la mala imagen que
se presenta hacia el exterior hace que el turismo se vea afectado como consecuencia de la

inestabilidad politica del gobierno.

El nivel de credibilidad y popularidad del presidente de la replblica ha disminuido
notablemente; debido al alto grado de conflictos internos entre la sociedad civil y el
gobierno, siendo sus principales causas; la falta de empleo, incremento de la inseguridad y

delincuencia, la crisis econdmica, despilfarro del presupuesto del estado, entre otras.

Por otro lado, dentro del gobierno actual se presentan como ventajas como la
administracion de la salud, educacién y viabilidad. Estas medidas resultan importantes
pues representan una oportunidad de desarrollo para el sector productivo del pais, y con

ello reactivar la economia y brindar un mejor estilo de vida a sus ciudadanos.

Evidentemente para lograr esta meta el gobierno junto a entidades seccionales como
prefecturas y alcaldias debe declarar politicas de Estado como ente protector de la

poblacion y desarrollar acciones encaminadas a garantizar la seguridad al ciudadano y



visitantes extranjeros. Las medidas adoptadas ayudaran por tanto a impulsar el crecimiento
en el sector productivo de servicios. Asi, con el mejoramiento del sistema constitucional y
legislativo (Asamblea Nacional), eficiencia en tramites estatales, y factores como apoyo a
la empresa turistica, incremento de vigilancia policial contra la delincuencia, entre otros,
serén la base para un desarrollo econdmico mas acelerado y de esta manera se presentara
un incremento de inversion hacia el pais lo cual es positivo ya que ingresaria divisas y

ayudaria al progreso del Ecuador.
1.2.1.2 Analisis econémico

Ecuador tiene una economia de subsistencia, es decir se maneja con la produccion agricola,
industrial y petrolera. Quito, capital de la republica, tiene un gran movimiento comercial y
econdémico por lo que es importante analizar el entorno economico en el que se
desenvuelve, tomando en cuenta los factores principales como son: el poder de compra,

determinado por sus ingresos y su comportamiento de gasto 0 consumo.

El ingreso que obtiene cada persona es el rubro mas importante. En el Ecuador segin el
INEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censo) nos indica que el ingreso medio familiar
es de $545,07, la canasta basica familiar (julio 2012) es de $585,81 y la canasta vital
familiar (julio 2012) es de $424, 40.

En el afio 2000 Ecuador decidié adoptar el dolar de Estados Unidos como moneda oficial
de circulacion nacional. El dolar empez6 a utilizarse oficialmente en todo el pais en
septiembre del 2001 y desarrollo una mayor estabilidad econdmica y por ende creo
confianza en los ciudadanos, ademas de incentivar el ingreso de inversionistas
extranjeros.la dolarizacion fue un eje primordial para la reactivacion econémica no solo de
la capital sino de todo el pais, originando nuevas fuentes de trabajo que son necesarias para

crear ingresos para nuestro pais.

Quito es la ciudad mas importante del Ecuador ya que es la capital de la republica, por esta
razon existe movimiento comercial en relacion al resto de ciudades del pais y por esta

razon hace que se haya obtenido un mayor desarrollo a diferencia de otras.

Por el movimiento comercial con el que cuenta Quito y su ubicacién geografica, motiva a

los empresarios, a las empresas que ayuden al crecimiento de esta ciudad. Vale la pena



recalcar que en la actualidad se estd terminando el nuevo aeropuerto internacional de
Quito, el cual ayudara a incrementar el desarrollo econémico en la zona de Pifo y sus

alrededores donde se encontrara ubicado.

La actual crisis econdmica, politica, social y juridica, pudieran convertirse en las
principales amenazas para llevar a cabo el proyecto, sin embargo vale la pena recalcar que
Ecuador tiene un alto potencial turistico y de esta manera podria incentivar este proyecto a
que exista turismo y asi crear fuentes de trabajo y lo mas importante que entre divisas a

nuestro pais.
1.2.1.3 Analisis social

La poblacion estimada del Ecuador es de 15, 223 680 millones de habitantes de acuerdo al

Instituto Nacional de Estadistica y Censos.
La poblacién esta divida entre Sierra, Costa, Oriente y Region Insular.

La poblacidn ecuatoriana es étnicamente diversa, asi esta dividida en: Indigena: 6.83 %,
el Negro (Afro-americano) en un 2.23%, Mestizos en un 77.42%, Mulatos en un 2.74% y

Blancos en un 10.46%.
“El 66% de la poblacion vive en centros urbanos, el 34% restante en medios rurales™

El idioma oficial y de relacion intercultural es el idioma espafiol, con sus peculiaridades y
modismos propios de cada zona o regidn. El quichua, el shuar y las demas lenguas
indigenas son reconocidos dentro de sus respectivas areas de uso, el quichua es hablado y

utilizado por el 5% de la poblacién ecuatoriana.

Quito es la ciudad mas importante del pais que por su naturaleza y su poblacion se
caracteriza por ser trabajadora, receptiva, socialmente activa, y saber como tratar a los

turistas que ingresan a nuestro pais ya que es un verdadero ingreso para el pais.

“El turismo es, sin lugar a dudas, un eje fundamental para la reactivacion econdémica, la

generacion de empleo, la inversion local y extranjera, el desarrollo de infraestructuras

hoteleras, puertos y vias; pero, sobre todo, un atractivo de divisas para Ecuador.”

! Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), Ecuador 2010



1.2.1.4 Analisis tecnoldgico

En la actualidad en el Ecuador no existe un centro de convenciones que cuente con la
tecnologia e infraestructura suficiente para realizar reuniones de pequefios y grandes
grupos de personas en donde se puedan realizar eventos: comerciales, empresariales,

seminarios, entre otras.

La tecnologia y los servicios de Internet en la empresa turistica ha significado la
configuracién de un nuevo entorno donde poder desarrollar los negocios conformado por
mercados virtuales o marketplaces donde las empresas acuden a ofrecer sus servicios

turisticos.

La incorporacién de la tecnologia es necesaria para el negocio turistico ya que de esta
manera se puede conocer sobre nuestro servicio por medio de e- commerce 0 también
conocido como comercio electronico. El termino e-commerce para entender de mejor

forma

Consiste principalmente en la distribucion, compra, venta, marketing y suministro
de informacidn de productos o servicios a través de Internet. Poder tener nuestro
negocio disponible en Internet las 24 hs del dia y accesible desde cualquier parte
del mundo, se ha convertido hoy en una herramienta fundamental para potenciar las

ventas de las empresas. (Fernandez, 2002)

“La empresa turistica necesita adaptar los procesos de gestion del negocio turistico al
nuevo entorno tecnoldgico provisto por Internet para alcanzar el éxito con el e-Business.
Este aspecto ha hecho que algunas empresas se estén replanteando los modelos de negocio
existentes para adaptarlos al contexto en red y seguir siendo competitivos.” (Espol, 2011)
Sin embargo en el Ecuador se necesita saber manejar esta tecnologia que es una

herramienta indispensable para dar a conocer nuestro servicio en el Area Andina.

2 http://www.icex.es/FicherosEstaticos/auto/0806/turismo_24335 .pdf



http://www.icex.es/FicherosEstaticos/auto/0806/turismo_24335_.pdf

1.2.2 ANALISIS COMPETIDORES

La oferta de espacios para eventos en Quito es muy variada y especializada en
segmentos de mercado claramente definidos. Su caracteristica especial frente a
otras ciudades, es que varios edificios patrimoniales como conventos, iglesias,
museos y centros culturales han entrado a este mercado adaptando sus instalaciones
para este fin. La realizacion de eventos en edificios coloniales producen un
ambiente muy distinto y Unico, frente a los tradicionales salones de hoteles por
ejemplo, y han hecho que muchos eventos y cenas de gala se estén realizando

actualmente en este tipo de espacios. (Sanchez, 2011)

La especializacion mencionada de la oferta existente, estd dada por el caracter y
necesidades especificas de cada evento. Para un establecimiento es dificil cubrir todos los
segmentos y requerimientos, por su amplia variedad, por tanto cada empresa o centro de
eventos tiene un nicho de mercado bastante definido, siendo los hoteles solamente, los que

pueden atender la mayor gama de posibilidades.

La oferta del centro de convenciones “LA VALENTINA” se enfocara principalmente a
eventos familiares como matrimonios y fiestas en general, asi como eventos empresariales
que buscan entornos naturales para separar a sus ejecutivos del ambiente normal de
labores. Ofrecen ademas de salones, otro tipo de ambientes y facilidades como jardines,
piscinas y areas recreativas y deportivas que complementan la oferta para ocasiones que

requieren esparcimiento y un entorno natural.
Se realizaria este tipo de eventos:

e Pequefias reuniones de trabajo en salas de directorio
e Cursos de capacitacion, conferencias, seminarios privados
e Eventos corporativos de incentivo o recreacionales (fiestas, convivencias)

e Matrimonios y fiestas privadas.

El Mercado Objetivo sera:

o Empresas locales y multinacionales

e Gobierno y entidades publicas nacionales



e Embajadas y entidades extranjeras, ONG’s

e Publico en general

Si se llevara a cabo el centro de convenciones “LA VALENTINA” existiria una gran
apertura, ya que en Quito no existen lugares especializados y con la alta tecnologia que

vamos a disponer en dicho lugar.

Las hosterias sirven para eventos locales de tipo familiar principalmente y no tienen
fortalezas para atender importantes eventos empresariales de trabajo. Por este motivo es
necesario crear un centro de convenciones que aparte de ofrecer el lugar ofreceremos
auditorios en los cuales se sientan a gusto las personas que van asistir a este lugar y quieran

regresar.

Para que el centro de convenciones “LA VALENTINA” se lleve a cabo debe existir un
estudio de mercado para conocer si las personas estarian dispuestas a utilizar el servicio

que se va a ofrecer y de esta manera conocer el target al cual nos vamos a dirigir.

El centro de convenciones cumplira con los estandares de calidad necesarios para brindar
un servicio de excelencia. Actualmente el cliente es la prioridad de toda empresa y por lo
tanto es nuestro mejor aliado, esto nos ayuda ya que puedo darnos a conocer con el

marketing “boca a boca”.

Los pocos centros de convenciones que se encuentran en Quito ofrecen el servicio de
estadia en el lugar sin embargo no brinda servicios adicionales, el centro de convenciones
que se llevaria a cabo proporcionaria incentivos, crearia paquetes especiales dentro de los
cuales brinde las mejores opciones a las personas que se decidan por utilizar nuestro

servicio.

Vale la pena recalcar que persona que se siente a gusto y satisfecho por el servicio ofrecido
volverd y de este modo se podria crear alianzas estratégicas con empresas que les interese

regresar a nuestro centro de convenciones.



1.2.3 ANALISIS PROVEEDORES

Existe la Bolsa Internacional de Turismo del Ecuador (B.I.T.E.) conjuntamente con Quito
Turismo que son las que se encargan de fomentar el desarrollo turistico sustentable en el
Ecuador a través de la creacion de un espacio 6ptimo en el que se involucre el sector
turistico de todo el pais, ademéas desea transformarse en los proximos afios en un medio de
unioén entre los paises latinoamericanos para que exista la consolidacién de un mercado

turistico integrado.

En el Ecuador existen tendencias en crecimiento con respecto a los turistas que han

ingresado a nuestro pais en los 2 Gltimos afios.

A continuacidon un grafico de las personas que han ingresado al Ecuador hasta Octubre del
2011.

Gréfico 1.1: Gréfico de entrada de extranjeros al Ecuador
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Fuente: Ministerio de Turismo del Ecuador
Elaborado por: Ministerio de Turismo del Ecuador

Es evidente la tendencia de crecimiento de turistas que han ingresado al Ecuador en el
2010 y 2011 sin embargo se necesita mas promocion y publicidad para dar a conocer

nuestro pais y fomentar que vengan a conocer las maravillas que posee, sin dejar de



realizar las actividades programas de negocios en el caso de los empresarios que vienen

por sus congresos, entre otras.

“El Estado esta aplicando en varios paises de Europa y América un Plan Integral de
Marketing Turistico, con el cual pretende el incremento de las visitas a Ecuador en los
proximos 10 afios, objetivo primordial del Fondo Mixto de Promocion Turistica de
Ecuador. Ademaés, Ecuador ha incrementado su presencia en ferias internacionales como
FITUR en Madrid, ITB en Alemania y WTM en Londres, donde ha obtenido

recientemente varios reconocimientos.”

Es necesario recalcar que cuando se realizan las concentraciones de personas existe el
aumento de la demando de el lugar a donde desean ir sin embargo existe un nimero

limitado de destinos y es por ello que no se puede hacer el pais competitivo.
1.3 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Coémo realizar un estudio de posicionamiento de marca para el centro de convenciones

“LA VALENTINA” a través del e-commerce para el mercado colombiano?
1.4 SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢Para qué sirve realizar un estudio de posicionamiento de marca para un nuevo centro de

convenciones?
¢De qué sirve el e-commerce en este proyecto?

¢Por qué el mercado al que va dirigido el proyecto es el mercado colombiano?

1.5 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

151 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un estudio de posicionamiento de marca para el centro de convenciones “LA
VALENTINA” a través del e-commerce para el mercado colombiano promoviendo el

turismo empresarial en el Ecuador.

® http://www.icex.es/FicherosEstaticos/auto/0806/turismo_24335_.pdf



1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Motivar al estudio de posicionamiento de marca para un nuevo centro de convenciones
que poseerd la estructura, tecnologia y personal para ser el mejor.

e Planear estrategias de mercado para crear posicionamiento de la nueva marca.

e Involucrar al e-commerce en el proyecto “LA VALENTINA” para dar a conocer de
que se trata nuestro servicio y que es lo que ofrecemos.

e Dirigir el proyecto al mercado colombiano ya que es el mercado més cercano y ser

competitivos en dicho sector.

1.6 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Para describir el proyecto sobre el estudio de posicionamiento de marca de “LA
VALENTINA” es necesario saber que es un centro de convenciones. ““Un centro de
convenciones es un lugar construido con el propdésito de juntar asambleas, conferencias,
seminarios o agrupaciones de diferentes caracteres, sea comercial, empresarial, cientifico o

religioso, entre otros.”

El centro de convenciones “LA VALENTINA” servira como un punto de enlace entre los
empresarios, congresistas en general un grupo de personas que puedan realizar en el
Ecuador sus reuniones internacionales. Este proyecto esta enfocado en darse a conocer no
solo en el Ecuador sino con el mercado colombiano, es necesario recalcar que se hara el
posicionamiento de marca a través de medios electronicos para que conozcan sobre la
marca y sobre lo que se realiza en el centro de convenciones. Contaremos con los mas
altos estandares de calidad, con la tecnologia e infraestructura necesaria para que sea un

sitio de primer nivel.

Para poder llevar a cabo este proyecto con éxito es necesario realizar una segmentacion de
mercado para conocer cudl va a ser el mercado al que nos vamos a dirigir.
“La segmentacion del mercado® es una de las principales herramientas estratégicas de la

mercadotecnia, cuyo objetivo consiste en identificar y determinar aquellos grupos con

* centrodeconvencionesneiva.com/assets/docs/reglamento.pd
> marketingyconsumo.com/segmentacion-de-mercados.html
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ciertas caracteristicas homogéneas (segmentos) hacia los cuales la empresa pueda dirigir

sus esfuerzos y recursos (de mercadotecnia) para obtener resultados rentables.”

Vamos a definir por caracteristicas demogréficas, geogréficas, socio cultural y

psicogréfica.

e Demogréfica: el servicio estara destinado a hombres y mujeres que sean mayores de
edad y que se encuentren trabajando en la empresa, institucion que contrate nuestro
servicio.

e Geografica: nos enfocaremos a Ecuador y el mercado colombiano.

e Socio Cultural: hombres y mujeres, grupo de empresas e instituciones publicas o
privadas, turistas extranjeros, que buscan alternativas de realizar su trabajo y ademas
tener su espacio de relajacion.

e Psicografica: grupo de personas que buscan ademas de cumplir con sus compromisos

empresariales, alejarse del stress de la ciudad.

El centro de convenciones agrupara a personas que posean un poder adquisitivo elevado el
cual ayudara no solo a promover e incentivar a que conozcan nuestro servicio, sino que
podremos ayudar a impulsar el turismo en el Ecuador porque como sabemos el mercado
objetivo nuestro es el mercado colombiano, existe una demanda creciente de turistas
empresarios que visitan nuestro pais. “Seguin el Ministerio de Turismo hasta octubre del
2011 han ingresado 88,338 personas™ (Turismo, 2011), lo cual nos incentiva a crear este
centro de convenciones de alto nivel para empresas, grupos de personas que lo necesiten.
El Ministerio de Turismo nos indica el sitio mas visitado receptado por el segmento aéreo
es la ciudad de Quito tiene el porcentaje de 56, 94% lo cual es de gran ayuda para el centro
de convenciones “LA VALENTINA” ya que se encontrara ubicado a solo 45 minutos de la

ciudad de Quito poblacion El Quinche.

La investigacién ayudara a sistematizar procedimientos por medio de tecnologias de
informacién los procesos cotidianos que se requieran para convertirlos en estadisticas,
reportes, indicadores; es decir, en informacion util para la toma de decisiones. La
inexistencia de una adecuada administracion, produce desconocimiento tanto de las
oportunidades como de las amenazas que la rodean y esto genera que no se pueda explotar

al 100% el servicio que se quiere brindar a los clientes, por este motivo se realizaran
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procedimientos los cuales cumplirdn una secuencia y un tiempo determinado para que se
maneje de la mejor manera. Debe existir el sistema de informacion necesaria para cumplir

con las necesidades y expectativas del cliente lo cual permitira:

e Dar la informacion necesaria y correcta al cliente o interesado
e Optimacién de tramites administrativos

e Eficiencia en la atencidn a los problemas que se presenten.

Se necesita realizar una evaluacién continua para observar como avanzan los procesos por
medio de un sistema de retroalimentacion y sobre todo conocer si esta dando los resultados
esperados. Se deberd cumplir con los estandares de calidad determinados por el cliente y

fijados por nuestra propia marca.

La incorporacion de la tecnologia y los servicios de Internet en la empresa turistica ha
significado la configuracion de un nuevo entorno donde poder desarrollar los negocios
conformado por mercados virtuales 0 marketplaces donde las empresas acuden a ofrecer

sus servicios turisticos

Asimismo, hay que resaltar el potencial que ofrecen las Tecnologias Multimedia a las
empresas turisticas, al ofrecer un mayor atractivo para la creacion y gestion del producto
turistico. En especial, la combinacion de la tecnologia multimedia con otras tecnologias
como Internet afiade valor al producto que se va a distribuir por la red y aporta mayor

informacion y conocimiento previo al cliente sobre el producto antes de su adquisicion.

Como el centro de convenciones “LA VALENTINA” esta dirigido al mercado colombiano
se debe realizar un proceso para dar a conocer la marca a través del e-commerce,
basicamente utilizando pagina web informando sobre el servicio, realizando alianzas
estratégicas con empresas multinacionales, entre otras las cuales serdn una fuente de

informacidn que promueva la visita a dicho centro.

La creacién como el posicionamiento de marca de la investigacion, es fundamental en el
ambito econdémico ya que con el centro de convenciones la prioridad es crear fuentes de
trabajo y esto beneficiara al sector en donde estaran ubicados ya que ingresara capital y

esto mueve a la economia del lugar.
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Mejoras en la educacién porque podemos contar con consultores y expositores de alto

nivel de conocimiento que ayuden al desarrollo de nuestros empleados.

En caso de catastrofe natural se lo podria utilizar como albergue y esto servira como ayuda

social para el pais.

El Quinche es el lugar donde se llevara a cabo el proyecto, es un pueblo que aun no ha
tenido ninguna evolucion creando este centro de convenciones incentivara y promovera el
turismo en el sector y como nuestro mercado meta es el mercado colombiano no solo
ayudaremos con el turismo de este sector sino propagaremos el turismo en todo el Ecuador.
Un punto a favor es que este pueblo se encuentra cerca al nuevo aeropuerto de la ciudad de
Quito, lo cual hara a este sector mas comercial y llamativo para los turistas empresarios ya

que se es otro ambiente, tranquilo y donde se siente la naturaleza.

1.7 METODOLOGIA

1.7.1 NIVEL DE INVESTIGACION

1.7.1.1 Investigacion descriptiva

“El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades,

objetos, procesos y personas” (Andino, 2012)

La investigacion que se realizara serd descriptiva ya que se investigara acerca de los
intereses que tienen las personas por un lugar determinado, los gustos, las preferencias,
analizare el mercado en que me voy a enfocar. Ademas investigare sobre las nuevas
estrategias que se pueden emplear en el nicho de mercado ya establecido para dar a
conocer a mi producto o servicio ya establecido y con eso ampliare junto con el e-

commerce mi empresa internacionalmente.
1.7.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION
1.7.2.1 Proyecto de desarrollo

“Consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta, de un modelo

operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o0 necesidades de
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organizaciones o grupos sociales; puede referirse a la formulacion de politicas, programas,

tecnologias, métodos o procesos”. (Andino, 2012)

Se utilizara el proyecto en desarrollo porque se realizara un seguimiento de la
investigacion, realizando cada uno de nosotros el planteamiento de este y se lo ira
desarrollando por medio de fuentes de informacion que obtengamos.

1.7.3 METODO DE INVESTIGACION

1.7.3.1 Método inductivo

En el método inductivo se empezara viendo casos particulares para poder llegar a

conocimientos generales.

“Radica en establecer enunciados universales ciertos a partir de la experiencia, esto es,
ascender logicamente a través del conocimiento cientifico, desde la observacion de los

fendmenos o hechos de la realidad a la ley universal que los contiene.” (Andino, 2012)

Esto ayudara a que la metodologia que se utilice sea la indicada para poder resolver el
problema planteado y llevarlo al final con éxito y con un resultado beneficioso por parte de

la investigacion realizada.
1.7.4 INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
1.7.4.1 Entrevista

La entrevista en mi proyecto me puede ayudar para que expertos en el tema de los Centros
de Convenciones, o lugares similares puedan determinar cudal seria la mejor opcién de
posicionamiento para lanzar mi producto o servicio al mercado ocupando un hueco de

mercado ya establecido.
1.7.4.2 Observacion

Esto me ayudara para recolectar la informacion, el investigador debe seleccionar el
conjunto de informantes, a los cuales ademas de observar e interactuar con ellos, puede

utilizar técnicas como la entrevista, la encuesta, la revisién de documentos y el diario de
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campo o cuaderno de notas en el cual se escribe las impresiones de lo vivido y observado,

para organizarlas posteriormente.

1.7.5 PROCESAMIENTO DE DATOS
1.7.5.1 Registro

Se realizara un registro de todos los puntos anteriormente mencionados, para observar
como avanza la investigacion y si en verdad se esta tomando en cuenta los puntos

importantes para que este proyecto se lleve a cabo.

1.8 LIMITACIONES DEL PLAN DE POSICIONAMIENTO
Limite del contenido:

e Campo: Negocios internacionales

e Avrea: posicionamiento de marca a través del e-commerce

e Limite espacial: Centro de convenciones “ LA VALENTINA”
e Ubicacion: El Quinche- Ecuador

e Delimitacion: Mercado Colombiano

Los mercados actuales son muy competitivos y se encuentran cargados ofreciendo el
mismo servicio para un mercado meta® similar, pero depende de cada empresa para que se

diferencien de los demés, tengan una ventaja competitiva’ y se diferencien del resto.

“La posicion de un producto es la compleja serie de percepciones, impresiones y
sentimientos que tienen los consumidores del producto, en comparacién con los productos

de la competencia.” (Kloter, Philip Armstrong, Gary, 1998)

Cada empresa necesita una marca y un logotipo apropiados para el mercado que busca, es

necesario posicionarse para responder a las necesidades de los consumidores. Es necesario

®*MIERCADO META “También llamado segmento meta, es la parte del mercado identificada como
potencialmente méas atrayente y que debe ser enfocada por la empresa como una meta que debera ser
alcanzada. Los criterios de analisis usados para describir el mercado o los mercados meta pueden variar
bastante dependiendo del tipo de producto y del sector de actuacion del emprendimiento. Lo importante es
describir el perfil deseado de los clientes que sefialan el mejor potencial de compra.” (Sainz)

7 VENTAJA COMPETITIVA son ventajas que posee una empresa ante otras empresas del mismo sector o
mercado, que le permite destacar o sobresalir ante ellas, y tener una posicién competitiva en el sector o
mercado. (Porter, 1997)
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hacer un analisis de todos los aspectos relacionados a la campafia de posicionamiento para
ir perfeccionando las estrategias.
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CAPITULO 1l

2. PLAN DE MARKETING

2.1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Centro de convenciones “LA VALENTINA” es el lugar ideal para la organizacion,
planificacion y realizacion de cualquier evento social y empresarial, con todo el mejor
servicio a disposicién del cliente. Este contara con un servicio integrado de profesionales
en el area de: marketing, finanzas, negocios internacionales, sistemas; dirigidos por sus
propietarios, quienes se preocupan de todos los detalles para satisfacer el anhelo de sus
clientes, cuenta con un espacio adecuado y una privilegiada localizacion en un entorno
natural de hermosos jardines, extensas areas verdes y clima acogedor a 45 minutos de la
ciudad de Quito.

Ofrecemos un servicio creativo y personalizado con todo lo necesario para destacar cada
uno de los eventos. Ademas contamos con la calidad y eficiencia en donde el compromiso
del Centro de Convenciones “LA VALENTINA” es que los clientes disfruten al maximo

del servicio contratado.

El Centro de Convenciones “LA VALENTINA” contard con el respaldo de entidades
publicas como es el caso del Ministerio de Turismo, la Camara de Comercio de Quito y el
aval de empresas nacionales, ONG’s, empresas privadas y el testimonio de nuestros futuros
clientes a través de las redes sociales Facebook y Twitter en donde se podra constatar la

seriedad y responsabilidad del trabajo realizado.

La elegancia y la sobriedad que muestra el centro de convenciones, acompafado de la
naturaleza, la particularidad y delicadeza de todo lo que va a ofrecer, junto con el personal
atento que cumplird a cabalidad y con honestidad los importantes requerimientos de los
clientes, haran que los eventos que se realicen en este lugar sean Unicos y sobre todo haran

que nuestros clientes sean nuestros aliados para seguir creciendo como empresa.

Se pretende que el proyecto tendra una vida util de 4 afios, en donde se recuperara la

inversion realizada y en adelante se trabajara con capital propio.
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“LA VALENTINA” ofrecera:

e Exclusividad en el uso de sus instalaciones hasta las 21h00, en caso de extenderse se
cobrard US$150,00 por hora o fraccion hasta maximo las 23h00

e Utilizacion de amplios jardines

e Sala al exterior con chimenea

e Sala interior con chimenea

e Lagunay caminos verdes

e Juegos para nifios

e Espacio disefiado para la instalacion de carpas

e Espacio disefiado para la estacidn de catering

e lluminacion nocturna de las instalaciones

e Instalaciones sanitarias de lujo

e Servicio de limpieza para aseo de los bafios durante el evento

e Parqueadero amplio interior con vigilancia (250 vehiculos 0 més)

e Generador eléctrico en caso de emergencia

e Cisterna de agua en caso necesario

e Recomendacion y/o contratacion de servicios adicionales

e Asesoria general del evento

El alquiler de “LLA VALENTINA” sera de $10,98 con el 22% de servicio por persona. Sera
necesario que las personas que se encuentren interesados realicen su reserva con $600.
Ademas el menu que esta a disposicion serd de $43,00 por persona incluido la ingreso al

lugar.
2.1.1 FORMAS DE PAGO

La reserva del lugar se lo podra realizar con un dep6sito de US$600,00, dinero que servira
para garantizar el uso y exclusividad de “LLA VALENTINA” para la fecha solicitada, éste
no podra ser devuelto en caso de cancelacion del evento. Este valor formara parte integral
del abono al contrato que debera ser firmado 30 dias antes del evento y con un abono de la
diferencia. Adicionalmente, se debera dejar un cheque como garantia por US $500, en
caso de existir dafios en “LA VALENTINA”, prolongacion del evento, etc. En caso

contrario el cheque sera devuelto.
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Cualquier opcidn de catering y servicios varios que se decida contratar, se debera poner en
conocimiento antes de la firma del contrato. Se indica a continuacion el contrato a firmarse
por las partes ANEXO 1.

Es necesario tener una idea del lugar que esta a su disposicion, en el siguiente anexo se

indicaran fotos a continuacion en el ANEXO 2.

22 OBJETIVOS DEL CENTRO DE CONVENCIONES “LA
VALENTINA”

2.2.1 OBJETIVO GENERAL

Ofrecer a todos nuestros clientes los mejores planes individuales y corporativos ajustados a
sus necesidades, con una atencion de primera con comodas instalaciones que contenga
diversidad de espacios destinados a albergar eventos culturales, sociales y empresariales;
enfocados a la sociedad y al turismo, para el fomento y la difusion de la cultura artesanal

del Ecuador en el extranjero.
2.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Lograr la eficiencia en la realizacion de los eventos culturales, sociales y
empresariales; asi como los congresos y convenciones que se realicen, satisfagan
completamente a los usuarios de nuestros servicios.

e Otorgar importancia a cada uno de nuestros clientes pues de ellos depende nuestro
éxito.

e Entregar la informacion necesaria a nuestros clientes actuales y futuros para que
elijan nuestro centro de convenciones. Ademas de estar abiertos a cualquier duda e

inquietud que presenten estos.
2.3  MISION

Liderar la realizacion permanente de eventos propios y de terceros a nivel nacional e
internacional, con estandares de calidad a la vanguardia de los requerimientos de la

modernidad, ofreciendo asi a nuestros clientes el mejor resultado.
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2.4 VISION

Posicionarnos como el Centro de Convenciones lider en el mercado nacional y como
centro de negocios atractivo, siendo la nueva vocacioén productiva del Quinche, de lo
cultural y lugar de encuentro para los negocios. Ser una de las vitrinas del Quinche y de

Ecuador hacia el mundo.
2.5 VALORES CORPORATIVOS

Espiritu constructivo: actitud positiva, optimismo, incremento de la cadena de valor,
creatividad y buena fe que deben prevalecer en la intencion y en la accidon de quienes
laboramos en el Centro de convenciones “LA VALENTINA”.

Respeto a los demas: es un valor basico que nos induce a cordialidad, armonia, aceptacion
e inclusion que son signos distintivos de las relaciones interpersonales y entre las areas
dentro del ambito laboral del Centro de convenciones “LA VALENTINA”

Lealtad: hace referencia la fidelidad, compromiso, identificacion, orgullo, pertenencia,
confidencialidad y defensa de intereses que en todo momento debemos demostrar, para y
por nuestra empresa, quienes trabajamos en el Centro de convenciones “LA
VALENTINA”.

Excelencia en el logro de objetivos: es un valor determinante que nos demanda calidad,
esfuerzo, empefio y coraje para lograr resultados exitosos en nuestro trabajo y por
consiguiente, en la consecucion de los objetivos que el Centro de convenciones “LA

VALENTINA” se ha trazado.

Profesionalismo: se refiere a la responsabilidad, seriedad, constancia, involucramiento,
entrega, dedicacion y esmero que cada integrante del equipo de trabajo debe imprimir a sus
funciones y tareas, buscando sumarse a la mision del Centro de convenciones “LA

VALENTINA”.

Honestidad: tiene que ver con la rectitud, honorabilidad, decoro, respeto y modestia que

debemos manifestar los integrantes del Centro de convenciones “LA VALENTINA”.
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26 COMPOSICION Y ORGANIZACION DE LA EMPRESA

2.6.1 IDENTIDAD CORPORATIVA

Gréfico 2.2: identidad corporativa
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El centro de convenciones “LA VALENTINA” utilizara una organizacion horizontal, en
la que la toma de decisiones y participacion recaera en un trabajo conjunto y de apoyo de
todos los integrantes de la junta directiva. Misma que esta integrada por el Gerente

General, quien es la representante legal de la empresa “LA VALENTINA™.

Se indicara a continuacion el manual de funciones de los trabajadores de la empresa en el

ANEXO 3.
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2.7 LOCALIZACION DEL NEGOCIO

El centro de convenciones ‘LA VALENTINA” estara ubicada a tan solo 45 minutos de la

ciudad de Quito, zona Nororiental, Cantén Quito en la parroquia el Quinche®.

Se puede llegar al Quiche por dos diferentes rutas: por Pifo o por Guayllabamba.
“Actualmente el Quinche mas conocido como ciudad de la Virgen tiene una poblacion de
13000 habitantes se encuentra a una altitud de 2619 metros sobre el nivel del mar; cuenta
con un atractivo muy importante para los fieles que es el Santuario de la Virgen del
Quinche.” (Palomino, 2012)

Actualmente llegan miles de visitantes a la parroquia gracias a sus tradicionales fiestas de
la Virgen del Quinche. Asimismo en sus alrededores existen varias actividades turisticas

que se pueden realizar.

El terreno est4 ubicado en Iguinaro, aproximadamente a un 4km de la Santuario de la
Virgen del Quinche, no muy lejano a la carretera principal ademéas cabe recalcar que la
afluencia de los pobladores y de los turistas es buena. Una ventaja para el lugar es que Su
temperatura oscila entre los 16.5°C y 18.5 ° C, ofreciendo un clima primaveral durante todo

el afo.

Las posibilidades comerciales de una inversion turistica sin duda se incrementan
notablemente cuando el area donde se localiza experimenta un importante creciendo

econdmico ya sea en general o a partir de una actividad econémica particular.

Se ha pensando en la conveniencia de localizar al proyecto en un &rea donde exista
movimiento econémico satisfactorio en el Ultimo afio, ya que a una distancia muy corta del
Santuario del Quinche reconocido a nivel nacional genera un crecimiento econémico para

el area muy importante.

Tomando en cuenta esta consideracion de ubicar al proyecto en un area con un buen

crecimiento economico, podemos afirmar que en este sentido el proyecto se vera

® La palabra "Quinche" viene del vocablo Quichua "quinchi” y del Maya Cakchiquel cuyo significado se

compone de dos vocablos: Quin que significa Sol y Chi que significa Monte. (Montenegro, 2010)
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beneficiado, tanto por la demanda objetiva que frecuenta esta zona, como la minima

competencia estos sitios turisticos empresariales que existe en este lugar.

Vale la pena destacar que otra ventaja que se obtiene por estar ubicado en esta area es que
se encuentra a tan solo 25 minutos del nuevo aeropuerto de la ciudad de Quito, lo cual
ayudara a promover el desempefio turistico en esta zona y la accesibilidad sera un punto a
favor ya que las carreteras se encuentran en buen estado y existirdn mas vias para la

movilizacion.

Gréfico 2.3: Via Tumbaco- El Quinche
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2.8 CONSTITUCION LEGAL DE LA COMPANIA

Compainiia con responsabilidad limitada: Las denominaciones sociales se rigen por los

principios de “propiedad” y de “inconfundibilidad” o “peculiaridad”.

“El “principio de propiedad” consiste en que el nombre de cada compaiiia es de su dominio

de o propiedad y no puede ser adoptado por ninguna otra.” (Campana, 2008)
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Por otro lado tenemos el “principio de inconfundibilidad o peculiaridad” el cual consiste en
que el nombre de cada compafiia debe ser claramente distinguido del de cualquier otra

sociedad sujeta al control y vigilancia de la Superintendencia de Compaiiias

Objeto Social: La compafiia de responsabilidad limitada podra tener como finalidad la
realizacion de toda clase de actos civiles o de comercio y operaciones mercantiles

permitidos por la Ley.
Razon Social: Centro de convenciones “LA VALENTINA” Cia. Ltda.

Giro Comercial: Se ofrecera la prestacion de servicios y de infraestructura que sirve de
escenario para el desarrollo de conferencias, congresos y convenciones de caracter cultural

y cientifico.
Representante legal: Sr. José Salcedo

Socios: La compafiia se constituird con dos socios, como minimo, segun el primer inciso
del Articulo 92 de la Ley de Compafiias, reformado por el Articulo 68 de la Ley de
Empresas Unipersonales de Responsabilidad Limitada, publicada en el Registro Oficial

No. 196 de 26 de enero del 2006, o con un maximo de cinco.

Capital: La compafiia de responsabilidad limitada se constituye con un capital minimo de
dos mil ddlares de los Estados Unidos de Ameérica. El capital debera suscribirse
integramente y pagarse al menos en el 50% del valor nominal de cada participacion el
aporte individual de cada socio dependera de lo que acuerde con el representante legal de

la compaiiia.

2.9 ASPECTOS LEGALES.

2.9.1 AGENCIAS NACIONALES DE VIGENCIA SANITARIA
Registro sanitario, permisos del CONCEP.
2.9.2 IMPUESTOS

e Impuesto a la renta

e Impuesto al valor agregado
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e Impuesto por servicio
2.9.3 CONTROL DE PRECIOS

En el Ecuador existe la Ley Orgénica Regulatoria y de Control del Poder de Mercado o
mas conocida como la Ley Antimonopolio, esta Ley busca evitar la desigualdad y el abuso
de poder de mercado. Fue publicada el 13 de Octubre del 2011, en el suplemento 555 del
Registro Oficial.

2.9.4 RESTRICCIONES A LA COMUNICACION
Decreto Ejecutivo No. 8, 13 de Agosto de 2009

La Ley de la comunicacion que indique que las publicidades tienen que decir la verdad y

que no se pueden propagar cosas que no son.
295 REGISTRO DE MARCA

IEPI (Instituto Ecuatoriano de la Propiedad Intelectual) es el Instituto que regula todos las

registraciones de marcas nuevas y que se encarga de la proteccion intelectual.
Los requisitos para proteger una patente son:

e Novedad
e Nivel inventivo

e Aplicacion industrial

Para registrar una nueva patente se necesita llenar un formulario con la documentacién

indicada en la pagina web de la Institucion.

2.10 ANALISIS DE MERCADO

2.10.1 ANALISIS DEL SECTOR

El turismo es considerado una actividad multisectorial que requiere la concurrencia de

diversas areas productivas como agricultura construccion, fabricacion y sectores publicos y

25



privados para proporcionar los bienes y los servicios utilizados por los turistas.

Los servicios varian dependiendo de los paises, regiones, pues el entorno, las costumbres,

el clima, entre otros influyen en su desarrollo.

Desde la prehistoria, el hombre ha tenido necesidad de desplazarse con fines comerciales y
de intercambio, por lo que ha necesitado alojarse en diversos puntos geograficos, en este

tiempo, se intercambiaba el hospedaje por mercancias.

Es la Industria que se ocupa de proporcionar a los clientes alojamiento, comida y otros

servicios, mediante pago.

Segun el Ministerio de Turismo del Ecuador existen actividades turisticas que en la

actualidad son productivos para el desarrollo del pais entre los cuales tenemos:

e Alojamiento hotelero: el cual abarca hotel, hotel residencia, hotel apartamento, hostal,
residencia, hosteria, hacienda turistica , entre otros.

e Alojamiento extra hotelero: complejos vacacionales, apartamento turistico,
campamento turistico, ciudades vacacionales y centros de recreacion turistica.

e Intermediarios: centro de convenciones, sala de recepciones y banquetes.

Estas actividades tienen como objetivo fortalecer al sector turistico, ofreciendo servicios de
calidad con la infraestructura necesaria para dejar en alto el nombre del Ecuador; dentro de
estas actividades es necesario destacar que nuestro pais necesita de un centro de
convenciones de prestigio que no solamente sea conocido a nivel nacional sino que se

destague a nivel internacional y sea un gran ingreso para la industria.

El sector turistico ecuatoriano ha empezado a desarrollarse recientemente, por lo que adin
existe una gran necesidad de inversion para mejorar las infraestructuras y la imagen de
Ecuador, a veces estereotipada y otra desconocida, en muchos paises. Segun estimaciones,
en el 2011 visitaron Ecuador aproximadamente 1.141 miles de turistas, que generaron
unos 786,5 millones de dolares. En lo que cabe al afio 2012 el reporte de enero a mayo
segun el Ministerio de Turismo registra que ingresaron al pais 508, 918 personas lo cual

refleja una aceptacion hacia nuestro pais.
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En el siguiente grafico se puede observar un grafico comparativo de los arribos de los

paises que se consideran un mercado clave en nuestro pais.

Grafico 2.4: Comparativo arribos- mercados clave
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Fuente: Ministerio de Turismo
Elaborado por: Ministerio de Turismo

Durante el mes de mayo de 2012 se registra un total de 92.646 arribos, que comparado con
los arribos del mes de mayo de 2011, presenta un incremento del 11,88%, que en términos
absolutos significa un aumento de 9.835. Situacion que se explica principalmente, por
la variacion positiva de los arribos del mercado clave colombiano, al pasar de 17.227 en
mayo de 2011 a 23.148 en abril de 2012, es decir, existe un incremento del 34.37% .

El turismo en Ecuador se revela como un sector en constante crecimiento y el cual emplea
de forma directa a 92.828 personas., la mayor parte desde Colombia, Pert y Estados
Unidos y, en menor proporcién, desde Europa. Por otro lado, de acuerdo con la
Corporacion Metropolitana de Turismo, Quito registrard una tasa de crecimiento del 18,8%
hasta fines de afio en el marco de un movimiento total de 16,6 millones de turistas en 2012,
lo que significara un 7,3% adicional frente al afio 2011, con una proyeccion similar en

gastos internacionales.
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Segun el Banco Central de Ecuador, en 2010, Ecuador alcanz6 ingresos por 384,3 millones
de dolares, de los cuales 386,8 millones corresponden al gasto en compras directas
realizadas por extranjeros y 2,5 millones en transporte aéreo. A pesar de estos datos, se
evidencia la necesidad de una fuerte campafia promocional para captar el interés de los
turistas. Ecuador es un pais lleno de diversidad, con diferentes ecosistemas y culturas,
pero, por ahora, Galapagos es el Unico referente turistico del pais9.

Estos datos son indispensables para analizar el mercado, es necesario conocer si el
proyecto planteado es viable y nos va a dar los beneficios esperados para nuestro Centro de
Convenciones “LA VALENTINA”, y por esta razdn es preciso realizar un analisis de la

competencia que se presenta en el sector lo cual realizaremos a continuacion:
2.10.1.1 Centro de convenciones

En primer lugar y el mas importante ya que sera nuestra competencia directa tenemos a los
diferentes centros de convenciones en el Ecuador que ofrecen un servicio de calidad
enfocandose principalmente a eventos empresariales que buscan entornos naturales para
separar a sus ejecutivos del ambiente normal de labores. Ademas ofrecen salones, otro tipo
y facilidades como jardines, piscinas y areas recreativas y deportivas que complementan la

oferta para ocasiones que requieren esparcimiento y un entorno natural.

Las Aéreas méas importantes con que deberd contar el Centro de Convenciones son:
Facilidades Publicas, Alimentos y Bebidas, Recreacion, Salas de Plenarias, Break Out

Rooms y Salas de Aislamiento.

Hay que destacar que si realizara el proyecto “LA VALENTINA” beneficiara a varias
campos de la industria hotelera, porque atraera a varios grupos de personas, congresistas,
personal de empresas que visitaran nuestro pais por este centro de convenciones y a la vez

se generara turismo interno.
Dentro de los principales centros de convenciones con los que cuenta el Ecuador son:

e Capilla del Hombre es un templo en homenaje a la historia del hombre americano. Se

encuentra ubicado en la ciudad de Quito.

Shttp://www.icex.es/FicherosEstaticos/auto/0806/turismo_24335_.pdf
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e Centro de exposiciones Quito el cual cuenta con una infraestructura disponible de méas
de 23.094 metros cuadrados, distribuidos en tres pabellones cubiertos, areas de
exposicion al aire libre, servicios generales, administrativos y parqueaderos, areas
cubiertas e islas exteriores que poseen una extension de 7.256 m2.

e Centro de exposiciones y convenciones mitad del mundo un espacio apto para eventos
como ferias, congresos, seminarios, exposiciones, convenciones, presentaciones de

productos, banquetes o espectaculos.

Nuestro competidor directo sera el Centro de Convenciones que se estd construyendo en
Cumbaya en el centro comercial Paseo San Francisco, el cual contara con los mejores

estandares internacionales y servicios de primer nivel.
2.10.1.2 Hoteles

Los hoteles de 4 y 5 estrellas normalmente pertenecientes a cadenas internacionales, son
los principales oferentes en el mercado de espacios para la realizacion de eventos, tanto por
su especializacion en estos servicios, la amplitud de sus espacios, la disponibilidad de
tecnologia y otras facilidades, asi como la versatilidad para atender las necesidades mas
exigentes de los clientes.  Los hoteles se enfocan al mercado empresarial principalmente,
pero son capaces de atender el mas amplio espectro de eventos, desde pequefias reuniones
hasta grandes convenciones. Es una caracteristica comdn en los hoteles, el tener espacios
que se adaptan al tamafio de las necesidades, juntando 2 6 3 salones menores para formar
un salon de mayor capacidad.  La mezcla de alojamiento, restaurantes y banqueteria,
buenos espacios para eventos, tecnologia y servicios complementarios, brinda a los hoteles
una fortaleza para la realizacion de reuniones internacionales donde los invitados

provienen en su gran mayoria del exterior o de otras regiones del pais.

Destacan los hoteles JW Marriott y Swissotel por ser los méas lujosos y renombrados de la
ciudad, y es por esto que tienen una mayor relevancia en el mercado, captando la mayoria
de eventos de importancia. “Normalmente los encuentros internacionales y eventos
oficiales de gobierno y entidades publicas se llevan a cabo en uno de estos hoteles por
tener capacidades incluso sobre 1.000 personas para recepciones, y por disponer de

tecnologias y apoyos necesarios como salas de prensa con conexiones a internet, facilidad
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de telecomunicaciones, iluminacién y sonido adecuado, climatizacion, entre otros

aspectos.” (Cevallos, 2012)

El hotel Hilton Coldn, por su antiguedad y ubicacién ha perdido relevancia en el segmento

de eventos internacionales a pesar de tener excelentes instalaciones.

Estos 3 hoteles ofrecen también servicios de catering hacia otros lugares cuando un evento
no se realiza en sus salones, es decir, se pueden considerar competencia para Grupo

Barlovento™ también en el servicio de banquetearfa.

A continuacion se indicara la capacidad y el nimero de salones de los hoteles 5 estrellas

ya mencionados anteriormente:

Cuadro 2.1: Hoteles 5 estrellas ciudad de Quito

Uhicacion / Sector Area Total No salones  Capacidad mixima *
(nd)
JW Marrioft Av Orellana y Amazonas LO§T |6 113
Swissatel Av. 12 de Octubre y Cordero 58 2.64
Hilton Colon Av Amaronas v Patria 15§ 9 178

Fuente: Quito Turismo
Elaborado por: El autor

Dentro de las cotizaciones realizadas a los hoteles de 5 estrellas, el hotel JW Marriott nos
indica que el paquete de evento por persona es de $48,80 ya que esto incluye: el bufete, el
sobre mantel, las sillas, la decoracion, el descorche, 5 horas de salon sin costo, 5 horas de

dj. Existen costos adicionales si necesitan de horas extras por el salon es $366,00 la hora.

10 GRUPO BARLOVENTO es la empresa de catering con mayor experiencia del pais, estos 42 afios de
trabajo han significado la atencién de cientos de eventos sociales y empresariales en donde el Unico objetivo
ha sido atender a los clientes con la mejor asesoria de servicio en la creacion, desarrollo y ejecucion de todo
tipo de eventos, aplicando toda la capacidad fisica y estructural para lograr superar, en la mayoria de casos

las expectativas de los clientes. (Barlovento)
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El Swissotel presenta un paquete de $42,70 por persona y esto incluye: 6 horas de salon &
saloneros, manteleria brocada importada en color beige, plata y oro, la alimentacion,
gaseosas y agua mineral ilimitadas, descorche de licores gratuitito, centros de mesa en
rosas a eleccion y servicio de discomovil. El costo adicional por hora extra es de $488,00 y

cada invitado debe pagar el parqueadero un valor de $6,00.

El Hilton Colon ofrece un paquete por persona de $40,26 que incluye: el montaje, salon
para el evento durante 5 horas, consumido ilimitado de bebidas soft, parqueaderos,

decoracion. La hora extra por el lugar es de $10,00 por empleado.

Los hoteles de 4 estrellas se enfocan a eventos mas pequefios y de carécter nacional. El
Hotel Quito y Hotel Mercure Alameda poseen espacios para recepciones sobre 500
invitados. Ademas, encontramos los hoteles Sheraton, Radisson, Dann Carlton, Akros y
Plaza Best Western, con capacidades que no superan los 300 invitados para recepciones.
Todos ellos tienen salones pequefios y privados para juntas directivas o reuniones de

trabajo de pocos asistentes, muy demandados por las empresas.

Ademas del segmento empresarial y de entidades publicas, en los hoteles se realizan

también eventos privados como fiestas y matrimonios, entre otros.

Asi mismo a continuacién se indicara la capacidad y numero de salones con los que

cuentan estos hoteles:

Cuadro 2.2: Hoteles 4 estrellas en la ciudad de Quito

Nombre Ubicacion / Sector Area Total Area Total Capacidad

(m2) Eventos |mixima*
(m2)

Sheraton |Rep. del Salvador v NINUU 1.069 11 131

Radisson |Cordero y Av. 12 de Octubre 503 ] 405

Dann Rep. del Sakvador v Portugal 718 (] 210

Carlton

Quito Av. Gonzdlez Sudrez 083 8 1080

Plaza Best|Av. Shyris v NNUU 1.386 ] 820

Western

Akros Av_ 6 de Diciembre 362 4 120

Mercure |Rocay Av. Amazonas 774 3 140

Fuente: Quito Turismo
Elaborado por: el autor
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El Sheraton ofrece un paquete por persona de $43,68 hasta $47,38 dependiendo el menu
que incluye: alimentacion, descorche de bebidas, decoracion, 7 horas de uso del salon y
discomdvil, hora loca, entre otras. El lugar solo puede ser utilizado 4 horas y el
parqueadero debe ser pagado por los asistentes un valor de $6,32. La forma de pago es el
50% en la fecha de confirmacion del evento y el 50% restante una semana antes de la
realizacion del evento ademéas de garantia un boucher en blanco abierto para consumos

adicionales.

El hotel Dann Carlton ofrece un paquete por persona de $44,49 hasta $49,00 dentro del
cual existe: el mend a eleccion, descorche de gaseosas y agua, discomovil por 5 horas,
centros de mesa y manteleria, pista de baile y degustacion previa al evento para 2 personas.
La forma de pago es el 80% en la fecha de confirmacién del evento y el 20% restante 48
horas antes del evento. La hora extra es de $366,00 incluido el servicio de meseros y

discomovil.

El hotel Mercure que tiene capacidad maxima para 140 personas, ofrece el servicio por
$36,51 por persona que incluye: salon, mend, descorche ilimitado de champagne, vinos y
licor, gaseosas ilimitadas, arreglos florales, tarifa preferencial de parqueadero a $2,00. El
precio corresponde al periodo contratado para el salon (5 horas). Si desea extender el
horario de utilizacion del Salon, debera consultar la disponibilidad del mismo. La hora

adicional tiene un costo de $366,00.

El hotel Akros ofrece un paquete por persona de $42,70 que puede variar hasta $54,90;
esto precios incluyen el 22% de servicio e incluye: manteleria, decoracion, 5 horas de
salén, 5 horas de discomdvil. La hora extra por ocupacién del lugar es de $366,00; ademas
la reserva se confirmara al cancelar un abono del 80% del valor total estimado con de un

documento de garantia para la re liquidacion final de la cuenta.

El hotel Radisson ofrece un paquete de $37,70 incluido los impuestos de ley, se puede
elegir el mend, la decoracion, las bebidas, el parqueadero, el salén durante 5 horas al igual
que el discomavil. Se realiza el contrato si el Salon estd disponible y a la confirmacion del
namero minimo de invitados. Hora adicional de Discomovil $40.00; hora adicional de
Salén $150.00 y, hora adicional de Personal de Servicio $15.00 por cada uno. La forma de
pago 70% a la firma del contrato, 30% 3 dias antes del evento y Voucher de garantia

abierto para consumos adicionales.
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El hotel Quito ofrece un paquete de $40,50 por persona y este incluye: salon sin costo por
5 horas, manteleria, decoracién, bebidas no alcohdlicas ilimitadas, discomovil durante 5

horas. El precio por la hora extra de salon es de $245,00 y de discomovil $36,60.
2.10.1.3 Hosterias

En tercer lugar encontramos hosterias de cardcter campestre ubicadas en los Valles de
Cumbaya y Tumbaco. La oferta de las hosterias se enfoca principalmente a eventos
familiares como matrimonios y fiestas en general, asi como eventos empresariales que
buscan entornos naturales para separar a sus ejecutivos del ambiente normal de labores.
Ofrecen ademas de salones, otro tipo de ambientes y facilidades como jardines, piscinas y
areas recreativas y deportivas que complementan la oferta para ocasiones que requieren

esparcimiento y un entorno natural.

Las haciendas de la sierra se han adaptado a la actividad turistica en los Gltimos afios, pero
no se han considerado en este informe por estar muy distantes de la ciudad. Para efectos
de competencia de un eventual centro de eventos en Quito, s6lo se han incorporado en este
informe, establecimientos que estan dentro de la ciudad o a una distancia no superior a
media hora de viaje. Tal es el caso de la Hosteria San José de Puembo y de la Hosteria el

Rincon de Puembo.

San José de Puembo posee varios salones de distintas dimensiones, tendiendo como
méaximo una capacidad alrededor de 200 invitados si se utilizan todos sus salones y
espacios simultdneamente. Su oferta destaca por tener un Spa de buen nivel, que
complementa y agrega valor al servicio en caso de reuniones empresariales de convivencia
e incentivo. El paquete por persona es de $51,85 dentro del cual el servicio ofrece
preparacion para el evento, montaje, la alimentacion y bebidas. La finalizacion del evento
es hasta las 20:30, maximo hasta las 21:30 valor por hora adicional es de $150 por hora o

fraccion.

La Hosteria Rincon de Puembo posee distintos salones y areas para eleccion del cliente,
tiene la capacidad maxima para 350 personas si se utiliza la totalidad del lugar. Su oferta se
destaca por la personalizacion del servicio por parte de los propietarios, cuenta con
parqueaderos, personal con experiencia, jardines, areas recreativas lo cual ayuda es de

agrado de los clientes. El costo del servicio por persona va desde $41,00 hasta $55,00
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dependiendo el menu que elija el cliente. Se realiza la reserva del lugar con $500,00 y el
resto se pagara el 75% cuando se realice el contrato y el 25% restante a la finalizacién del

evento. La hora extra por utilizar el lugar es de $200,00
2.10.14 Quintas

En menor cantidad pero siguen siendo parte importante de la competencia para el centro
de convenciones “LA VALENTINA”, existen varios lugares que ofrecen su espacio para

realizar eventos como son:

Quinta “La Guajira” esta ubicada en el Valle de Tumbaco, cuenta con amplios espacios
verdes en donde se puede ocupar todo el lugar y adecuarlo a las necesidades del cliente.
Ofrece una propuesta diferente en donde la gastronomia es un su punto a favor junto con
los shows musicales. Tiene una capacidad maxima para 300 personas. “La Guajira” ofrece
tanto solo el lugar fisico a $12,20 por persona. Ademas si desean las personas pueden
adquirir el servicio completo que incluye el catering que va desde $42,50 hasta 52,50 por
persona. La reserva del lugar es de $500,00 y el resto se debe cancelar 10 dias antes del

evento. Se puede utilizar el lugar 8 horas y la hora extra es de $250.

Quinta “La Lomita” se encuentra ubicado en Puembo a pocos minutos del pueblo, cuenta
con la infraestructura necesaria para realizar eventos sociales y empresariales, posee dos
grandes espacios verdes en donde se pueden utilizar a totalidad el lugar. Capacidad
méaxima para 700 personas, instalaciones adecuadas para el uso de los clientes, cuenta con
personal capacitado y personalizado para cada tipo de evento. El alquiler de este lugar es
de $9,76 por persona, con una reserva de $700,00 y un valor adicional después de las 21:00
de $150,00 por hora o fraccion. La Lomita por cuidar su presentacion ofrece a sus clientes
2 opciones para el catering ya que si no se realiza el contrato con sus proveedores no existe

negociacion para realizar el evento.

Quinta “El Limonar” ubicado en Puembo, dedicada a la organizacion y realizacion de toda
clase de eventos, con 2000 metros de terreno ofrece a los clientes amplias areas verdes en
donde se puede monta el equipo necesario para el evento. Cuenta con el personal
necesario, instalaciones y parqueadero. Ofrece el alquiler del lugar por $8,50 por persona,
$600,00 de reserva, $150 por hora extra. Ademas trabajan con empresas encargadas del

catering y si no aceptan los clientes, no existe trato.
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Lo comun de estas quintas es que ofrecen areas verdes pero cada una de ellas se diferencia
por el valor agregado que ofrecen y por los precios aunque oscilan entre ellos, no existe
mayor diferencia. Ademas un enganche de las quintas es que piden reserva y se aseguran
de que se utilice el lugar con los convenios que tiene cada una de ellas. En la actualidad
usar estos lugares esta muy de moda y tanto empresas como personas prefieren usar estos
lugares que te ofrecen algo diferente y sobre todo que se encuentran fuera de lo comun de

la ciudad.
2.10.1.5 Sala de Recepciones

“El Tambo” es un lugar que ofrece tanto un lugar cerrado para realizar el evento, o si desea
el cliente puede realizarlo en el espacio verde que tiene este lugar. Ubicado en Tumbaco,
cuenta con la capacidad de 200 personas pero no cuenta con el parqueadero necesario para
todos los asistentes. Es necesario que el cliente elija el lugar con el mend incluido caso
contrario no existe la disponibilidad de él. Los precios por persona varian dependiendo el
menU va desde $39,00 hasta $48,00.

“El Chamizal” ubicado en el Quinche, este lugar es especifico para realizar eventos tanto
sociales como empresariales, dispone de un lugar cerrado y de amplios espacios verdes y
jardines. Es ideal para cualquier recepcion, cuenta con el personal necesario, parqueaderos
y ofrece servicio de catering. es un lugar que recién se esta posicionando en el mercado por

lo cual el precio por persona es de $29,00.

Con respecto a las salas de recepciones mencionadas ofrecen el servicio con catering

incluido o simplemente no existe reservacion del lugar.
2.10.2 ANALISIS DEL CLIENTE

La empresa moderna se enfrenta a mercados cada vez mas exigentes la competencia
creciente y las opciones que ahora tienen los consumidores para elegir un producto o
servicio en la actualidad es diversa y por lo tanto genera mas responsabilidad a las
empresas que desean adquirir un posicionamiento de marca en el mercado y darse a

conocer no solo nacional sino internacionalmente.

‘Un consumidor es aquella persona que satisface sus necesidades mediante el uso de bienes

y servicios, eligiéndolos entre los de la competencia. Esto implica que el producto que se
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acerque mejor a las preferencias de un individuo determinado estara en una mejor posicion

a la hora de convertir a este individuo en un cliente’.*

2.10.21 Perfil del consumidor

Nuestros clientes potenciales serdn hombres y mujeres empresarias de entre los 25 a los 60
afios de clases media alta a alta; grupos de amigos, empleados de empresas publicas o
privadas, y extranjeros empresarios, que buscan alternativas para salir de la oficina y tratar
temas importantes en un lugar fuera de la ciudad, donde encontraran relajacion y

naturaleza que caracteriza a este sector de nuestro pais.

A continuacion mostrare una tabla en donde se puede observar los extranjeros y turistas

que ingresaron a Quito, de enero a julio del 2012.

Cuadro 2.3: Extranjeros y Turistas en el Ecuador

Total 20a29 30 a 39 40 a 49 50 a 59
EXTRANJEROS Y TURISTAS| 282.325 B9.T3T 109.108 45899 59.581

Fuente: Instituto nacional de Estadisticas y censos
Elaborado por: El autor

2.10.2.2 Deseos y necesidades del consumidor

Una necesidad es algo que el consumidor realmente necesita. Una expectativa es algo que
el consumidor no necesariamente va a conseguir pero que espera obtener del producto o

servicio.

Los clientes del Centro de Convenciones “LA VALENTINA” desean descansar y disfrutar
de una ambiente diferente, natural y relajado, lejos de la ciudad. Responden a su necesidad
de afiliacion pues buscan vincularse mas con su grupo de trabajo, amigos y compafieros y
al mismo tiempo, descansar y alejarse del ruido, el ajetreo, la contaminacion y la rutina de

la vida cotidiana.

Y http://rivero.8k.com/comporta.html
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2.10.2.3 Habitos de uso y actitudes

Bésicamente, el mercado al que se dirige el proyecto sera en cuanto a su uso final, para la
relajacion que se puede brindar en un negocio de centro de convenciones, especialmente

orientado hacia la naturaleza.

Bajo este concepto, los consumidores deben disfrutar de ambientes rusticos y alejados de la
ciudad; que se deleiten de los colores, olores y sonidos de la de naturaleza. Ademas,

estimular encuentros con el ambito natural en la meditacion y deporte.

Los clientes del proyecto son personas que constantemente se sienten motivadas para
mejorar su salud fisica, mental y espiritual de los que forman parte de una organizacion,
turistas que se buscan un espacio para relajarse. Con personalidad inquieta, activa,
visionarios, que se preocupan por el bienestar del grupo de amigos y compafieros. Por otro
lado, trabajan muchas horas a la semana y no dedican el tiempo suficiente a las actividades

mencionadas para fortalecer su salud y descanso a través de la comodidad y la naturaleza.
A continuacion se podra observar una tabla indicando el uso por edad del servicio.

Cuadro 2.4: Uso del servicio por edades

TOTAL ALTA MEDIA BAJA

Hombres 455.394 27.642 205.838 | 221.913
Mujeres 496.447 30.134 224394 | 241.919

Fuente: Instituto de Estadistica y Censos
Elaborado por: El autor

Cuadro 2.5: Uso del servicio por extranjeros

Total PEA PEI
Extranjeros 951 .44 553.783 397 657

Fuente: Direccion Nacional de Migracion
Elaborado por: El autor
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2.10.2.4 Papeles de compra

Para realizar una compra, se reciben estimulos del medio tanto externas como internas, que

permiten que cada persona involucrada en la compra, desempefie un papel especifico.

Segun (Olmedilla Guiseris, 2011) en la actualidad se debe unir la innovacion de incorporar
al consumidor en todas las fases del proceso de adquirir un producto o servicio por esta
razén es necesario implementar los cinco (5) papeles de compra:

1. El Iniciador. El iniciador es la persona que sugiere la idea de comprar el producto o
servicio.

2. El Influyente. Un influyente es la persona cuyas opiniones o consejos tienen algun
peso al tomar la decision final.

3. El Decisor. El decisor es la persona que decide sobre alguno de los elementos de la
decision de compra: si comprar, qué comprar, como comprar, cuando comprar y
donde comprar.

4. El Comprador. EI comprador es la persona que hace la compra real.

5. El Usuario. El usuario es la persona que consume o usa el producto o servicio.

De acuerdo a los clientes potenciales del Centro de Convenciones “LA VALENTINA”, el
iniciador es el jefe que desea realizar un encuentro con sus empleados o el turista que
necesite de un ambiente de descanso y relajacion. El influyente es el asistente que busca la
informacién o el compafiero que conoce del lugar y contribuye a la decision. El decisor es
el organizador del seminario, retiro, convivencia o reunion. EI comprador es quien
efectivamente realiza la compra y el usuario todos quienes disfrutaran del ambiente, la

comida y la naturaleza de este lugar.

En la siguiente tabla se puede observar el papel de compra que el consumidor puede elegir

y quien es el agente que interfiere en la decision.
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Cuadro 2.6: Papeles de compra (empresa)

Papel Agente
Iniciador Jefe o Supenvisor

Influenciador Asistente
Quien decide Jefe o Supenvisor
Comprador Jefe o Supenisor (area RR.HHffinanzas)
Usuario Personal (empleados) de la empresa

Fuente: El arte de seducir al consumidor
Elaborado por: El autor

2.11 ANALISIS DE PROVEEDORES

El servicio principal que ofrecera “LA VALENTINA”, lo constituyen el alquiler de los
salones, equipos de apoyo, Yy el trabajo del personal que hace posible la realizacion de los
diferentes eventos, los cuales aumentan su valor con el servicio de banquetes y la
preparacion de paquetes turisticos, organizacion de congresos, transportacion, etc.,

considerados como servicios periféricos.

La mayoria de los Centros de Convenciones disponen de una capacidad por sala que puede
variar de acuerdo al tipo de evento, nimero de personas y tipo de montaje a realizarse, lo
cual también hara que el personal encargado de esta actividad varie, haciendo uso en

muchas ocasiones de la contratacion de personal eventual.

Con el fin de facilitar y asegurar la organizacion del evento, a continuacion ofrecemos
una lista de las empresas o personas que ayudaran a “LA VALENTINA” a brindar los

servicios necesarios para que se realice el evento.
211.1.1 Servicios de Banquete/ Catering
Entre los méas conocidos e importantes tenemos ha:

e Grupo Barlovento la cual es una empresa dedicada a ofrecer el servicio de banquete y
catering, que se encarga de adquirir la atencion de eventos empresariales y sociales en
lugares ya definidos y seleccionados por el interesado. Esta empresa se encarga de todo

el montaje del evento, como son la puesta de carpas, mesas, entre otras y lo mas
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importante el servicio de catering que es lo principal ya que Grupo Barlovento pone a

disposicion su servicio con la contratacion de su catering

Esta empresa ofrece su menu desde $26,00 hasta un maximo de $60,00 por persona; esto

depende de lo que elija el cliente si desea servicios adicionales al montar el evento los

precios pueden variar.

e Humadi es una de las empresas de catering que ha tenido mas aceptacion y penetracion
en el mercado por el buen servicio que ofrecen. Se encargan de organizar y planificar
todo tipo de eventos sociales, cuentan con el equipamiento propio lo que les permite

ofrecer un producto de primera acompafado con el mejor servicio.

Esta empresa ofrece su menu desde $30,00 hasta un aproximado de $55,00 por persona

dependiendo la opcidn gue elija el cliente.

e Intercul S.A. es una empresa dedicada al servicio de banquetes, catering de alto nivel
gjecutivo y organizacion de todo tipo de eventos y compromisos sociales; cuentan con
una vasta experiencia de mas de veinte y cinco afos, lo que les permite asegurar un

excelente servicio.
Ofrece su menu desde los $29,00 hasta los $52,00 por persona.

Estos serdn nuestros principales proveedores para “LA VALENTINA” ya que cuentan con
el equipo necesario para montar el evento que nosotros necesitemos, cuenta con el personal
capacitado y especializado en cada area que se lo necesite, se encarga de la decoracién y lo

mas importante del catering que es indispensable en todo evento.
2.12 ANALISIS DE COMPRA

Para desarrollar la mayoria de actividades, es necesario contar con bienes materiales o
inmateriales para desarrollar su actividad. En el caso de “LA VALENTINA” necesitara
mesas, sillas, carpas, vehiculos y todo el equipo necesario para realizar un evento de

primera.

Lo que se necesita en “La Valentina” para poder brindar el servicio ofrecido se necesita:
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2.12.1 SERVICIOS INTEGRALES Y LOGISTICOS

En donde se necesita de carpas con sus debidos accesorios (paredes, lamparas, canales), el
cliente es el que puede escoger el estilo de carpa como europeos (3 mt de altura),o carpas

gigantes de 2,70 mt de altura), Descorche de gaseosas y agua ilimitado.
2.12.2 LOGISTICA Y MENAJE

Es necesario ofrecer a los clientes:

e Mesas a eleccion (Mesas de vidrio, Mesas cuadradas, Mesas redondas, mesas

triangulares)
e Platos base en variedad de colores y formas
e Vajilla, cuberteria y cristaleria finay elegante, en variedad de formas
e Silla Tiffany a eleccion (bronce, plateadas, blancas, negras)
e Manteleria elegante con 90 posibilidades de colores y disefios

e Accesorios en bases de hierro, mimbre, vidrio, madera a eleccion para colocacién de

dulces
2.12.3 BEBIDAS SOFT PARA EL EVENTO :
Lo que se puede ofrecer en “LA VALENTINA” es:

e Aguasin gas para el mend
e (Gaseosas ilimitadas

e Gaseosas light

e Agua mineral

e Hielo

e Limonadas

e Naranjadas
2.12.4 BEBIDAS CALIENTES:
e (Café instantaneo

e (Café pasado
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e Te
e Aguas Aromaticas
e Azlcar

e AzUcar dietética

Todo lo anteriormente mencionado se requiere para poder realizar el montaje y tener la
infraestructura necesaria para realizar un evento, por esta razon “LA VALENTINA” el
primer afo trabajara con los proveedores mencionados debido a que cuentan con el
personal y logistica para poder realizar un evento. Mientras tanto nuestra empresa se
encargara solo del alquiler del lugar, ya que se necesita inversion para adquirir todos los
equipos y como es una empresa que recién se va a posicionar en el mercado es mejor ver
como va progresando y capturando la atencion de los clientes; para que de esta manera se

pueda invertir con las mismas ganancias que se obtengan del lugar.

2.13 ANALISIS FODA

Cuadro 2.7: Analisis FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Las caracteristicas de las instalaciones .. .,
e Poca experiencia, ya que recién se

permitirdan ~ ofrecer un  servicio .
penetrara en el mercado a finales del
afio 2012.

e La limitacion del espacio asignado al

especializado.
e Tendra numerosos Yy confortables
ambientes con infraestructura de

centro de  convenciones  puede

primera. . )
convertirse en un obstaculo en el caso

e Estara situado estratégicamente a solo . .

de desarrollar ciertas &reas, por esta
20 minutos del nuevo aeropuerto de la
ciudad de Quito.

e ldentificacion tanto con la cultura y

razon se podria llegar a tener una
desventaja competitiva.

e EIl centro de convenciones no capte la

tradiciones locales. ., . .
atencion de clientes tanto nacionales

e Recursos humanos de nivel como del exterior.

administrativo profesional,

experimentado Yy eficiente.
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e Tiene lugares turisticos conocidos que

pueden ser conocidos.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

e Siendo el pais, poseedor de un territorio .
e El acceso al centro de convenciones no

con caracteristicas que permiten la .
se encuentra en las  mejores

variedad en sus recursos naturales, .
condiciones.

culturales 'y turisticos se deben . . ,
e El negocio recién estad tomando forma y

aprovechar para la organizacion de . . .
_ _ _ no tiene la experiencia necesaria para
reuniones tipo empresarial, cultural o .
competir con otros centros de

comercial que atraigan el interés del .
convenciones.

mercado internacional, con el objetivo o o
) e Crisis econdmica en el Ecuador y
de ganar un espacio en el mercado de .
) mercado colombiano.
congresos extranjeros.
e Desastres naturales
e Los precios que se estableceran seran o )
) ) e Ser desprestigiado por malos manejos
comodos y accesibles para las ]
del gobierno.
empresas. o ) )
e La crisis social reflejada en el
e Se dard a conocer el centro de ) ) ]
) ) o incremento  de la  delincuencia
convenciones por medios electronicos ) ) )
) ocasionando inseguridad.
lo cual en la actualidad toda empresa

necesita para ser exitosa.

Fuente: El autor
Elaborado por: El autor

2.14 PLAN DE MARKETING

En la actualidad es importante para los negocios que exista un plan de marketing que
permita definir la forma de dirigirse a sus clientes potenciales. También puede ayudar a
decidir a qué tipos de clientes debe orientarse, como ponerse en contacto con ellos y cémo
realizar un seguimiento de los resultados con el fin de averiguar los métodos que

contribuirian a aumentar su volumen de negocio.
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El plan de marketing debe encontrarse en constante innovacion e irse actualizando
constantemente. Es necesario que el Centro de Convenciones “LA VALENTINA” tenga
planteado a quien dirige sus ventas, que es lo que buscan sus clientes, en que se diferencia
mi empresa del resto, cual es su valor agregado; gracias a toda esta informacion se podra

tener claro cual es el plan que se va a ejecutar.

Por la naturaleza de las actividades del marketing, destinadas de una u otra forma no solo
vender el producto sino también la imagen de la empresa, dentro del plan del marketing se
organizara al centro de convenciones “LA VALENTINA” de la siguiente forma: una
persona para promocién y publicidad, un relacionista publico, una persona encargada del

manejo de medios electronicos.
2.14.1 DEFINICION DEL PLAN DE MARKETING

Actualmente el marketing tiene claro que hay que adoptar una estrategia para aduefiarse de
un mercado generalizado. Hoy en dia, a fin de sobrevivir en un mundo altamente
competitivo, el marketing se orienta a un determinado mercado meta con el fin de obtener
consumidores leales y recurrentes, y de asegurar la participacion en el mercado. Al
concentrarse en un segmento de mercado se pueden conocer sus deseos, necesidades y
expectativas del consumidor, asi como también las percepciones, sentimientos y emociones
que guian el proceso de compra; de aqui nace la orientacion al mercado que persigue toda
estrategia de marketing la cual consiste en analizar, evaluar y seleccionar un grupo de
consumidores, quienes conforman el mercado meta, y presentan un mismo conjunto de
caracteristicas que pueden ser: demograficas, pictograficas, geogréficas o de actitud como

ya se explico anteriormente.

“El posicionamiento se refiere a lo que se hace con la mente de los probables clientes; o
sea, como se ubica el producto en la mente de éstos. El enfoque fundamental del
posicionamiento no es crear algo nuevo y diferente, sino manipular lo que ya esta en la

mente; re vincular las conexiones que ya existen.” (Pefia, 2002)

Todo producto o servicio debe desarrollarse basandose en los deseos y las necesidades del
consumidor, por lo que es imprescindible realizar un anélisis de las tendencias de mercado
y percepciones de los posibles clientes. Pero no basta con el producto o servicio este

acorde con los requerimientos del consumidor, sino, que se debe dar a conocer a esté los
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beneficios que le ofrece, para lo cual se debe posicionar el servicio o producto en el

mercado.

La percepcién'? es la manera en que el ser humano ve la realidad seglin sus experiencias
previas, motivaciones y preferencias, y en general su entorno psicoldgico, como
temperamento y personalidad. Vale la pena recalcar que el marketing y las estrategias de

posicionamiento de mercado se desarrollar en base a la percepcion.

Como se destaco que la percepcion es lo mas importante para alcanzar posiciones dentro
de un mercado, se puede determinar que en realidad no es el mejor producto el que se
alcanzara competitividad y participacion, sino el que los consumidores prefieran por ser el

mejor seguin sus percepciones.

Es esencial posicionar al centro de convenciones “LA VALENTINA” segun lo que los
consumidores quieren, defendiendo claramente el mercado meta al que nos vamos a dirigir
y que estrategia de marketing vamos a utilizar, ademas se debe determinar en el grupo de
personas cuales son las percepciones que buscan, que sean un comun denominador entre
este grupo y poder manipularlas e incluirlas en el mercado de tal manera que el servicio sea
aceptado y logre ocupar una posicion fuerte en el mercado. Ademas vale la pena recalcar
que las percepciones de una persona influyen en la de otros, lo cual exige que los creativos
que se encargan del marketing de “LA VALENTINA” estén atentos a todos los aspectos

que afectan al comportamiento del mercado al que se dirigen.

El posicionamiento que logre alcanzar una empresa, permitird obtener un gran
reconocimiento el cual se reflejara en la lealtad de los consumidores con la marca, la
participacion en el mercado que obtengan, el incremento de las ventas que se vera reflejado

mensualmente y lo principal la posicidn sobre la competencia.

“El marketing no es una batalla de marcas, productos; es una batalla de percepciones.”

(Rais,Al Trout Jack, 1996)

12 PERCEPCION es el conocimiento, idea o comprensién de una cosa mediante la inteligencia. (S, 2007)
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21411 Relaciones Publicas
2.14.1.1.1 Objetivo

e Elaboracion y puesta en marcha de un programa de relaciones publicas con los
diferentes publicos, tanto a corto, medio y largo plazo.

e Supervision de las publicaciones empresariales.

e Preparacion o aprobacion de todas las noticias, articulos, fotografias, etc. que se
entregan a los medios de comunicacion.

e Investigar de la opinidn publica sus actitudes y expectativas.

e Tomar medidas para prevenir, descubrir y eliminar cualquier malentendido.

e Fomentar las buenas relaciones entre el personal y los pablicos internos y externos de
la empresa.

e Proyectar la imagen e identidad corporativa.

e Colaboracion con el servicio de marketing en la preparacién y ejecucion de programas

dirigidos a mejorar las relaciones con los intermediarios y red de ventas.

Todas estas son las actividades que podrian Ilegar a hacer todos los relacionistas publicos.
Lo importante no es solamente intermediar entre el publico externo sino también
interactuar con los empleados y todos los recursos comunicativos que hay dentro del
Centro de Convenciones “LA VALENTINA”. Es importante aplicar los recursos humanos

de manera rapida y con planeacion para asi asegurar que haya un cierto éxito.

Es necesario conocer como se manejara el Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
con los recursos humanos, ya que son muy Utiles para tener una buena comunicacion
interna y externamente y se podra dar una imagen corporativa de la empresa y se la podra

dar a conocer.
2.14.2 DESCRIPCION DEL CENTRO DE CONVENCIONES “LA VALENTINA”

Es necesario conocer los requerimientos y caracteristicas de un centro de convenciones y
se pueden resumir asi: salas de reuniones especializadas, area para exhibiciones, centro
ejecutivo, enfermeria, bar y restaurante, areas de recreacion, correos, tiendas, facilidades

de parqueos, entre otras.
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Los Centros de Convenciones en muchas ocasiones organizan sus propias propuestas de
negocios sin depender de que alguien venga en busca de los servicios que ofrecen, lo que
garantiza la venta de sus espacios para determinados periodos especialmente en los meses

considerados de temporada baja en su localidad.

Se debe realizar una investigacion de mercado para conocer sus necesidades y tendencias,
trabajo que aun no se ha realizado y representa una gran ventaja para el Centro de
Convenciones. Ademas el Centro de Convenciones “LA VALENTINA” debe contar con la
infraestructura y el equipo necesario para que este tenga una excelente acogida no solo en

el Ecuador, sino en el mercado del colombiano.
2.14.3 ESTRUCTURA DEL PLAN DE POSICIONAMIENTO DE MARCA

Es muy dificil que un servicio logre derrotar a uno ya consolidado como seria el caso de
los hoteles aunque son competencia indirecta en nuestro proyecto sin embargo, puede ser
primero, siempre y cuando consiga atraer clientes y consiga abrir un nuevo lugar en el
mercado ya establecido. En el caso del Centro de Convenciones “LA VALENTINA”,
deberé tratar de captar la mayor parte de mercado tanto nacional como extranjero ya que es

un servicio nuevo en nuestro pais.

Para construir una marca es necesario desarrollar estrategias competitivas que permitan
alcanzar una ventaja sobre la competencia, al lograr penetrar en la mente del consumidor,
mediante el desarrollo de un concepto claro que defina la imagen de la marca adecuada y

precisa para satisfacer las expectativas del mercado meta ya establecido.

A través del posicionamiento se busca fijar en la mente del consumidor una percepcion
sobre la marca de superioridad y diferenciaciéon, por lo que es importante que estos
aspectos estén presentes en el proceso de ventas, cuyo objetivo es atraer al consumidor y
satisfacer sus necesidades destacando un atributo Unico y que sea diferente, lo cual genera
preferencia por parte de estas personas, y se toma valor como producto o servicio se crea la

imagen de la marca.

Es necesario decir que hay que saber como llegar al mercado meta, la posicion de marca es

tan importante que hay que conocer sobre culturas y subculturas para poder llegar no solo a
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nuestro mercado nacional sino al mercado internacional en el caso del centro de

convenciones “LA VALENTINA”, llegar al mercado colombiano.

Se deben establecer estrategias para realizar posicionamiento de marca, pero también
pienso que es necesario saber manejar algunas herramientas que el marketing actual nos
brinda como: la inteligencia cultural®® que es fundamental conocer en el servicio que
vamos a ofrecer ya que seria un valor agregado para nosotros, ademas es necesario que se
conozca también sobre la inteligencia emocional®*, que seran de gran ayuda para prestar un

servicio de calidad.

Nos debemos enfocar en las estrategias que se debe utilizar para el posicionamiento de
marca en relacién al competidor, es necesario observar los lugares ya ocupados por la
competencia antes de pensar en ocupar una posicion en el mercado. También se debe
tomar en cuenta el benchmarketing®, el cual expresa la importancia de conocer las
practicas y estos competidores con el fin de evaluar en la posicion en la que nos

encontramos, con respecto a éstos y en general.

Es mejor alcanzar el éxito ocupando primero un hueco en el mercado, ya que intentar
derrotar a un lider es una decision que no asegura nada. En el caso de Centro de
Convenciones “LA VALENTINA”, es importante decir que en el Ecuador no existe un
centro de convenciones que sea apto tanto para nacionales como extranjeros, sin embargo
si contamos con grandes quintas, hosterias, haciendas, hoteles 5 y 4 estrellas los cuales
cuentan con la infraestructura y tecnologia necesaria para que sean nuestros competidores
y por esta razon, nosotros nos lanzariamos para entrar a cubrir un segmento determinado

en el hueco de mercado para ir creciendo y dando frutos.

La empresa debe estructurar una estrategia consistente con una vision a largo plazo y de

acuerdo con sus expectativas de expansion. Con el transcurso del tiempo grandes cambian

 “Inteligencia cultural es la capacidad de tener éxito en el trabajo cuando en él se redinen diversas culturas.
Se trata de la habilidad para entender contextos desconocidos y ajustarse a ellos”. (Obregon, 2008)

" “La inteligencia emocional nos permite tomar conciencia de nuestras emociones, comprender los
sentimientos de los demas, tolerar las presiones y frustraciones que soportamos en el trabajo, acentuar nuestra
capacidad de trabajar en equipo y adoptar una actitud empatica y social, que nos brindard mayores
posibilidades de desarrollo personal.” (Goleman, 1997)

15 Benchmarketing es una estrategia de negocios se basa en la comparacion con la competencia para mejorar

las précticas propias. (Backboard, 2011)
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rodean el entorno y las empresas crean la tentacion de experimentar con nuevos mercados,
consiguiendo sin darse cuenta la perdida de posicionamiento. Es necesario tener una vision
clara y amplia para enmarcar el negocio y asi estar listos para enfrentar el cambio de los
tiempos futuros sin perder el enfoque y en caso de perder el posicionamiento, se debe

recurrir al reposicionamiento de ser necesario.

Es necesario que las empresas evallen constantemente y con objetividad la posicion que
han adquirido en el mercado, ya que casi siempre tienen tendencia a pesar que tanto su
producto como sus estrategias son las mejores. Como ya se menciono anteriormente lo
mejor es algo subjetivo que depende de la percepcion del consumidor, por lo que es
importante que ademas de conocer las necesidades del mercado meta, se realice una

retroalimentacion de las acciones realizadas.

El Centro de Convenciones “LA VALENTINA” para poder posicionarse en el mercado y
darse a conocer utilizara las herramientas que en la actualidad son las mejores, en este caso

se dara a conocer a través del internet y el marketing electronico.

Para poder implementar un E-business, es necesario contar con todo un respaldo de una
serie de tecnologias de informacidn, asi como es imprescindible una estrategia debido a
que el emplear el internet en la organizacion es una proposicion de alto riesgo. Puede ser
un arma de dos filos ya que puede capturar un enorme mercado o0 puede ser un asesino de
la organizacién, es por ello que debe estar ligado con una disciplina y un proceso
estructurado. Sin embargo, esto no lo es todo, es necesaria una metodologia enfocada a los

problemas y oportunidades.

Para lograr el desarrollo del E-business en el Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
se debera utilizar una serie de herramientas que permiten a la empresa desenvolverse mas
rapidamente y obtener la satisfaccion en sus diferentes canales. De igual forma es de gran
importancia para la organizacion contar con diferentes tecnologias que le proporcionen
estos beneficios, para mantener efectiva cada una de las partes de la misma. El sistema de

informacion que se utilizara en nuestra empresa sera:

CRM: ADMINISTRACION DE LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES.
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El CRM es una herramienta que se la puede utilizar en la empresa para mejorar las
relaciones con los clientes, conociéndolos mejor y permitiendo disminuir los costos en la
consecucion de nuevos clientes y aumentar la fidelidad de los ya existentes lo cual
representa mayores ventas y mas rentabilidad para el negocio. A la vez representa
beneficios con mejores resultados en el lanzamiento de nuevos productos o marcas y en el

desarrollo de marketing mas efectivo.

En la implementacion de este E-business para el centro de convenciones el sistema CRM
puede utilizar dos categorias, las cuales son:

e CRM Analitico: el analisis de los datos de un cliente para multiples prondsticos,
especialmente el analisis predictivo. Los propdsitos pueden ser: disefio y ejecucién
de campafias de marketing a determinados nichos de mercado, camparias para
clientes especificos, andlisis del comportamiento de clientes para ayudar en las
decisiones sobre productos y servicios, deteccion de fraudes, etc.

e CRM Operacional: provee apoyo en los procesos de negocios en los departamentos
de Ventas y Marketing, incluyendo ventas, marketing y servicios. Cada interaccién
con un cliente es generalmente afiadida al historial de contactos del cliente, y el
personal puede recibir informacion sobre los clientes de la base de datos cuando es
necesario. Enfocarse en sus clientes es fundamental para una estrategia CRM. Los

diferentes clientes deben ser tratados de forma diferente.

“Con la implementacion del CRM se puede compartir informacion con los proveedores,
determinacion de las campafias de marketing, gestion rapida y efectiva de peticiones de
servicio y pedidos, finalmente el CRM se refiera a la administracion de todas las
interacciones que puede tener nuestro negocio y sus clientes. EI CRM tiene la capacidad
tecnoldgica de manejar eficiente y rentablemente las relaciones entre negocio y cliente.”
(Borja, 2012)

2.15 IDENTIDAD VISUAL CORPORATIVA

La identidad corporativa es la que crea la imagen de un negocio, es la manifestacion fisica

de la marca y tiene que ver con todos los aspectos visuales de la compafiia.
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La identidad corporativa generalmente esta marcada por un logotipo®® el cual se aplica a
los diferentes materiales de promocion como: las tarjetas de presentacion, papeleria en

general y obviamente en el sitio web.

Es necesario crear un logotipo que llame la atencién de los clientes, este debe ser atractivo,

que genere prestigio y seriedad ya que es la imagen que vamos a proyectar al resto.

Es una herramienta fundamental e imprescindible en la promocion y publicidad porque
sirve para cuestiones tanto fisicas como digitales, ayuda a posicionarse dentro de nuestros

potenciales clientes y ayuda a mantenerse en la mente del consumidor.
2.15.1 DEFINICION DEL LOGOTIPO E ISOTIPO

Las caracteristicas que “LA VALENTINA” a tomado en cuenta para crear el logotipo son:
que sea original, facil de recordar, identificar rapidamente la imagen con la marca, debe ser
facil de pronunciar y lo mas importante que perdure con el paso del tiempo; y de esta

manera se mantenga con la misma frescura y no se vuelva anticuado.
A continuacion el Logotipo e Isotipo del Centro de Convenciones “LA VALENTINA”.

Gréfico 2.5: Logotipo e Isotipo del Centro de Convenciones “LA VALENTINA”

v Vilentina

...mds alld que compartir

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora grafica

'® Logotipo: es un disefio grafico que se usa para denotar el simbolo de la marca, el nombre de ésta 0 ambos;
el cual, es utilizado por empresas y organizaciones para que sus marcas (corporativas o de productos) sean
facilmente identificadas, rapidamente reconocidas y/o mentalmente relacionadas con alguna cosa con la que
existe alguna analogia. (Kloter, 2002)
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En cuanto al Isotipo'” hemos escogido una ventana en donde se puede mirar hacia fuera

observando la naturaleza representada por: 4 arboles, césped y sol.

En el logotipo de “LA VALENTINA” se simboliza la naturaleza como ya se explico en el
Isotipo, se representa la manera en que se involucra a la persona que disfruta del aire, del

lugar.

Se han utilizado los colores: amarrillo, verde, café y blanco. Cada uno de estos tiene un

significado.

El amarillo representa la luz del sol, este color genera calor, buen humor, acogida lo cual

es beneficioso para nuestro lugar porque realizamos eventos sociales.

El verde simboliza la esperanza, se le atribuyen virtudes como generar calma y
relajamiento; ademas ayuda a evitar la fatiga y los nervios. Este color también representa la

naturaleza que es lo que queremos destacar de nuestro servicio.

El blanco es asociado con la pureza, la paz. Alegria y pulcritud. Simboliza alegria y

pulcritud.

Y por ultimo tenemos el color café suele demostrar: seguridad, constancia y fiabilidad. No

es un color impulsivo, todo lo contrario, indica saber negociar.

Los colores son de la tierra creando brillos y sombras. Se utilizo un méximo de 4 colores
para hacer algo mas extracto y no tan complejo. Estos 4 colores abarcan todo lo que se
quiere representar de “LA VALENTINA” ya que expresan las emociones, ideas y

sentimientos que queremos transmitir hacia nuestros clientes.

El nombre de “LA VALENTINA” tiene un significado muy especial porque es de una
persona que representa y forma parte muy importante de los propietarios del lugar. Para el
representante de esta idea el nombre genera: esfuerzo, dedicacion y valentia, es la fortaleza

para poner en marcha el proyecto.

" Isotipo: es la marca o simbolo de la empresa, producto o servicio, el grafismo donde se retine las
condiciones siguientes: asociacion, comprension, perfeccion y fijacion del recuerdo de la marca. (Munoz,
2012)
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En cuanto al slogan “mas alla que compartir” se debe a que es un lugar en donde se podra
compartir con los compaieros de trabajo, amigos, familiares y vivir una experiencia

maravillosa.

Por lo tanto el logotipo, es de suma importancia respetar todas las normas prescritas acerca

de ella, su construccion, sus colores, escala de reduccién maxima, etc.

Consta de las partes habituales de los identificadores corporativo, es decir, Isotipo o

simbolo y logotipo o parte verbal. Lo habitual serd que vayan juntas.

Hay que resaltar que la eleccion de tipografia y posibilidades de composicion no es casual,

por lo tanto debe mantenerse en el tamafio proporcional al resto del logotipo.

El slogan es solo letras y en caso de modificacion se debera desecharse los anteriores para

no crear confusion a los clientes.

Lo mas importante es que con este logotipo e Isotipo nos permite ser Unicos y ser

diferentes de la competencia.
2.15.2 ELEMENTOS BASICOS
2.15.2.1 Construccion gréafica

A continuacion se muestra la construccion de los elementos del logo sobre una trama

modular llamada cuadricula.

Cada modulo se lo denomina con una X y representa una parte proporcional de la imagen.
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Grafico 2.6: Construccion gréfica

~~N

5x

fa | / Iz
La Valentina

6 x

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora grafica

2.15.2.2 Area de reserva

Es un espacio imaginario que rodea el logo y lo protegerd la imagen de cualquier

distraccion visual.

Este espacio no debe ser invadido por ningin elemento grafico: textos, fotografias, dibujos,

etc.

Grafico 2.7: Area de reserva

v Vilentina

...mas alld gue compartir

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

54



2.15.2.3 Reduccion méaxima de tamario

La reduccién del logo esta limitada.

Sus proporciones no deben ser menores a 3,79 cm de ancho y 3,42 de alto, caso contrario

no se podra percibir el slogan y la grafica del Isotipo.

Grafico 2.8: Reduccién de tamarfio

Alto: 3,42 cm

Lz Vilentina

& gue compartir

Ancho: 3,79 cm

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

2.15.3 COLORES Y PANTONES

Revisar que los colores al imprimir sean los apropiados. No es posible que en piezas

publicitarias los colores corporativos se vean diferentes o existan variantes inapropiadas.

Se utiliza 4 colores, los cuales estan dentro de los parametros permitidos y lograr

posicionar la marca.

Gréfico 2.9: Colores y pantones

C30 MO Y95 KO
B C82M3 Y100 K20

COMI18 Y100 KO
Bl C45M70 Y96 K56

iz Vilentina

...mds alléd que compartir

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

55



2.15.4 TIPOGRAFIA

En el logotipo la tipografia a usarse es la Chancellerie Moderne Tryout, no utiliza negrilla.
Se escogid esta tipografia por ser nombre de una persona representa elegancia y nos da la

sensacion de que fue escrita a mano.

Grafico 2.10: Tipografia

z Vilentina

...mas alld que compartir
zzécd_efg/z_ijkl:m_opgrsmvwxyj

ABOVFGHTKLMM R STUVIXYL

abcdefghijklmnopagrstuvwxyz
ABCDEFGHIJKLL MNOPQRSTUVWXYZ

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

2.15.5 OPCIONES DEL LOGO

En varias ocasiones el logotipo debera imprimirse a una sola tinta, estas son las opciones

autorizadas.
2.15.5.1 Logotipo a escala de grises

Gréfico 2.11: Logotipo a escala de grises

v

7 Vilentina

~..mas alléd que compartir

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
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2.15.5.2 Logotipo en negativo

Graéfico 2.12: Logotipo en negativo

Qz” Vilentina

.mas alla que compartir

Fuente: Illustrador
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora grafica

2.15.6 VARIACIONES NO AUTORIZADAS

Estas son las variaciones que no estan permitidas, ya que muchas personas por ahorrar tinta
0 espacio manipulan el logo y perjudica la estética. No se permite ni alargar, ensanchar o

poner de lado a la imagen.

Grafico 2.13: Variaciones no autorizadas

~

..mds alld que compartir

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora grafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
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2.15.7 USO DEL LOGO EN PAPELERIA

La papeleria es una de las herramientas de identidad corporativa mas importantes para una
empresa. Se trata de diferentes impresos elementales en la comunicacion, como son las
carpetas, las hojas membretadas, los sobres con los colores y logo empresarial, tarjetas
personales, etc. que permiten una presentacion profesional de sus documentos y servicios.
Forma parte de un sistema grafico de imagen institucional, y contiene la informacion de

contacto y empresarial, como direccion, teléfono, slogan, logo, colores y demas.
“LA VALENTINA” contara con lo siguiente:
2.15.7.1 Hoja membretada

Gréfico 2.14: Hoja membretada

e

Lo Vilentina

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
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2.15.7.2 Tarjetas de presentacion

Graéfico 2.15: Tarjetas de presentacion

PRISCILA SALCEDO
Gerente Comercial

L lguifiaro - Bl Quinche
c 022 470 445

098 4245 426

B4 lavalenting
evenlos@hotmail.com

Lz Videntine

7..mas alld que compartli

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora grafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

2.15.7.3 Sobres
Grafico 2.16: Sobres

lavakeniinaeventosd hol maileom

A wuinans - B Guinche ({022 470 445 - 098 4245 426

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
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2.15.7.4 Carpetas

Gréfico 2.17: Carpetas

Qz/ Wq/mﬁzm

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora gréafica

Estas herramientas ayudaran a cumplir con el rol de hacer presencia de marca, dar una

imagen de profesionalismo y marcar diferencia ante los clientes y las personas.
2.15.8 SENALETICA
2.15.8.1 Areas externas

Se colocara la sefialética externa en palos de madera para no perder el estilo rustico del
lugar. Se ubicard en lugares visibles de esta manera las personas podran ubicarse

facilmente.

Grafico 2.18: Areas Externas
Areas externas

o) [PJ (= (1ULC)

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica
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2.15.8.2 Areas internas

Se pondra en las paredes con tornillos en las esquinas que hardn que sobresalgan de la

pared.

Su medida sera de 20 cm de alto por 20 cm de ancho.

Grafico 2.19: Areas Internas

Bafios

LIS

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica

2.15.8.3 Precaucion

Esta sefialética se utilizara dentro de los espacios cerrados como en las areas verdes.

Gréfico 2.20: Precaucién

Precaucidn
ClUSINEE

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica

2.15.9 USO DEL LOGO EN UNIORMES

Se utilizard camisetas tipo polo en color: café, blanco y verde. Todas ellas con el logotipo

de “LA VALENTINA” bordado en lado superior izquierdo.
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Grafico 2.21: Uniformes

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica

El personal vestird pantalon color negro y calzado formal asi se conceptualiza elegancia y

pulcritud, utilizaran camisas blancas, un lazo color café.

Los delantales de las mujeres seré largo ya que el objetivo es proteger el resto del uniforme
para no mancharlo, el logotipo se ubicara en el borde superior izquierdo; mientras que el de

los hombres sera corto y se estara en el borde inferior derecho.

Gréafico 2.22: Meseros

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica

En cuanto a lo que se refiere al personal de seguridad su uniforme sera de color café y

botas de color negro. El logotipo estara bordado al lado superior izquierdo.
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Grafico 2.23: Conserje

Fuente: Sofia Cadena- Disefiadora Gréfica
Elaborado por: Sofia Cadena- Disefiadora Grafica

2.16 ESTRUCTURA DE LA PAGINA WEB

La pagina web para “LA VALENTINA” es un paso primordial, ya que este sera el
principal recurso para darse a conocer en el mercado colombiano e irse internacionalizando

POCO a poco.

Es una herramienta necesaria para toda empresa que quiere dar a conocer los servicios que
ofrece, en donde se puede proporcionar la informacion precisa de lo que las personas

buscan y necesitan en ese momento.

“LA VALENTINA” utilizara su pagina web como un medio para informar, comunicar y
difundir informacién a costos muy bajos. Promocionara el servicio que esta ofreciendo y

asi atraera a potenciales clientes y ya consolidados.

La ventaja del sitio web es que crea un servicio de 24 horas en donde los interesados

podran acceder desde cualquier parte a cualquier hora a nuestra pagina.
Es importante para tener la atencién de los clientes y no se aburran con nuestra pagina que:

e La carga de estd no se demore mas de 5 segundos. Es decir que la carga no sea pesada

y se demore en cargar no solo el contenido, también las imagenes.
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e EIl estilo de la pagina web debe ser llamativo y bien elaborado, sin embargo lo
importante es que tenga contenido de calidad.

e Para llegar a la seccidn que deseas en el sitio realices hasta 3 clics, sino las personas se
pueden aburrir buscando la informacion que se necesita.

¢ No se debe exigir a los usuarios que se registren de entrada, ya que muchas eso fastidia

a las personas y pierden el interés por visitar el sitio.

Es substancial que “LA VALETINA” tenga definido que dominios utilizara para crear la

pagina web. Para esto es importante conocer qué papel cumple un dominio en el internet.

“Un Dominio es un nombre alfanumérico Unico que se utiliza para identificar en Internet a
un sitio, un servidor web o un servidor de correo.” (Laudon, E-commerce negocios,

tecnologia, sociedad, 2009)

Mediante el manejo de los dominios, los usuarios conectados a Internet pueden encontrar
sitios web, y este ayuda a dirigir a los usuarios a tu sitio; siendo parte fundamental del

nombre de tu presencia en internet.

“LA VALENTINA” utilizara el dominio de .COM el cual indica que es comercial, este
dominio es el mas comdn y utilizado en el internet. También ira con el dominio .ec el cual

determina la zona geogréafica en donde se encuentra la empresa en este caso en Ecuador.

El dominio de “LA VALENTINA” estara en el registro de dominios nic.ec (Www.nic.ec) y
de esta manera el nombre pasa a ser de nuestra propiedad por el tiempo que se decida

pagar por el dominio; en nuestro caso sera por 5 anos con el valor de $134,40 délares.

El dominio del sitio web de nuestra empres sera: www.lavalentinaeventos.com.ec

Existen varios paquetes para cargar tu pagina en internet y se encuentra a disposicion de
todas las personas, esto es el hosting'® que puedes adquirir el paquete desde $39 a $139
ddlares por afio. Varia por el almacenamiento de espacio. En el caso de nuestro sitio web
se contratara el hosting con la empresa ecuatoriana visionet (visionet.com.ec) por 5 anos

con un valor de $39 dolares por afio.

' Un host o anfitrién es un ordenador que funciona como el punto de inicio y final de las transferencias de
datos. Mas comdnmente descrito como el lugar donde reside un sitio web. Un host de Internet tiene
una direccién de Internet Unica (direccién IP) y un nombre de dominio Gnico. (DesarroloWEB, 1999)
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2.16.1 MAPADEL SITIO

Graéfico 2.24: Mapa del sitio
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Fuente: El autor
Elaborado por: El autor
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2.16.1.1

5B

Fuente: El autor

Inicio

Grafico 2.25: Inicio del sitio web
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Elaborado por: El autor
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La pagina principal de “LA VALENTINA” se presenta lo que realiza nuestra empresa:
quienes somos, la mision y la vision; de esta manera las personas que ingresen a nuestro

sitio sabran de que se trata y si les interesa podran seguir navegando.
Dentro la pagina principal tenemos a:

e Quienes somos: Dentro de este contenido se explica que es lo que realizamos como
empresa.

e Mision: es el proposito general o razén de ser de “LA VALENTINA” que enuncia qué
necesidades satisface, qué tipos de servicio ofrece y en general, cuéles son los limites
de sus actividades; por tanto, es aquello que todos los que componen la empresa u
organizacion se sienten impelidos a realizar en el presente y futuro.

e Vision: Se refiere a lo que “LA VALENTINA” quiere crear, la imagen futura de la
organizacion. La vision es creada por la persona encargada de dirigir la empresa, y
quien tiene que valorar e incluir en su analisis muchas de las aspiraciones de los

agentes que componen la organizacion, tanto internos como externos.
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2.16.1.2 Servicios

Grafico 2.26: Servicios
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Nos permite indicar a las personas cuales son los servicios que ofrecemos, explicando que

es lo que posee el lugar, su infraestructura e instalaciones.
Dentro del servicio tenemos a:

e Uso del lugar: en el cual se detallara lo que posee el centro de convenciones, las
instalaciones y la infraestructura del lugar.
e Catering: se podra conocer que es lo que se ofrece como servicio, cuales son las

alternativas que se puede elegir y los precios del servicio.
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2.16.1.3 Nuestros aliados

Grafico 2.27: Nuestros aliados
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Aqui encontramos a las personas que van a ser indispensables para que nuestro servicio

pueda avanzar y tenga la aceptacion de nuestros potenciales clientes.

Dentro de esta tenemos ha:

e Clientes: son nuestros principales aliados ya que ellos son los que van a disfrutar de
nuestros servicios. Son el eje principal y primordial de este proyecto.

e Proveedores: son la clave del éxito dentro de nuestra empresa ya que trabajaremos
conjuntamente con ellos para brindar un servicio de calidad y realizar los mejores

eventos.

71



2.16.1.4 Galeria

Grafico 2.28: Galeria
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Realizamos una seleccion de las imagenes mas representativas del lugar, ademéas de un
video promocional sobre “LA VALENTINA”.

2.16.1.5 Ubicacion

Gréafico 2.29: Ubicacién
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Aqui se destaca donde se encuentra “LA VALENTINA” y como se puede llegar al lugar.

2.16.1.6 Contactenos

Grafico 2.30: Contactenos
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Este sitio de la pagina permite a las personas agregar sus comentarios y sugerencias. Y
gracias a estas aportaciones nosotras podremos mejorar la pagina y ayudar a la gente sobre

dudas o inquietudes.

Se podré observar banners al lado derecho de la pagina web en donde se encontrara la
conexion con nuestros principales proveedores ya que se han realizado alianzas con los

sitios web de estos para relacionarnos entre si.

2.17 POSICIONAMIENTO DE MARCA POR INTERNET

Hoy en dia todas las personas que requieran de algun tipo de producto o servicio buscan lo
que necesitan desde la comodidad de su hogar o desde su equipo movil, ahorrando tiempo

y estando a la vanguardia de la tecnologia actual, utilizando Internet.

En la actualidad las personas ya no buscan en las guias telefonicas, estas quedaron casi
obsoletas, con las nuevas tecnologias las personas confian sus interrogantes a los motores
de busqueda como Google, Yahoo y AltaVista. Estos brindan miles de resultados en
cuestiones de segundos, satisfaciendo la necesidad de busqueda, por lo tanto el servicio
que ofrece “LA VALENTINA” se debe registrar en estos resultados.

Para poder tener un posicionamiento es necesario tener el target o mercado objetivo al que
nos vamos a dirigir, lo cual ya esté establecido. Una técnica muy importante para generar

suscriptores es crear un logotipo de la empresa que llame la atencién a los clientes.

El logotipo de la empresa es lo que directamente se va a relacionar con la empresa en el
internet, por lo que es necesario que sea atractivo, que se diferencie del resto; y que

proyecte prestigio y seriedad.
2.17.1 GENERACION DE SUSCRIPTORES

Debe existir un contenido de calidad dentro del sitio web que “LA VALENTINA” va a
elaborar de esta manera se creara confianza y credibilidad; y de esta forma se va a generar
que existan suscriptores o0 usuarios y asi busquen la informacion que necesitan y con el

resultado puedan ser clientes potenciales del servicio que estamos ofreciendo.
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Para poder dar la informacion necesaria sobre el servicio que se va a ofrecer se utilizan

varias herramientas que ayudaran a posicionarse “LA VALENTINA” en el internet.

2.17.1.1 E-mailing

Es una herramienta efectiva que ayuda a posicionarse en el mercado y dar a conocer una

marca de manera efectiva y sobre todo gratuita.

“E-mailing es un servicio disefiado para llevar a cabo acciones de mailing electronico una
solucion potente y rdpida que le permite tener un contacto directo con sus clientes
potenciales, sin necesidad de contar con los gastos y tiempo que supone el envio de
publicidad tradicional.” (Online, 2002)

Para poder realizar e-mailing es necesario tener el target ya muy bien definido; y tener
claro nuestro objetivo, es decir, a quien queremos llegar. Es importante que nosotros como
empresa conozcamos cual es la manera indicada de enviar nuestro mensaje para que no
pase a ser spam,™ ademas es fundamental que el formato en el que se va a enviar este en
HTML,?%I contenido sea concreto y de la informacion necesaria para que el cliente se
interese por el servicio que estamos ofreciendo, el mensaje no debe tener muchas imagenes
ya que el contenido puede demorarse en cargar y eso hace que las personas pierdan el
interés en nuestra informacion, también es importante que el asunto del mail sea una frase
activa en donde capte la atencion de las personas que reciben el mail. Como punto a favor
es necesario que los mails sean personalizados ya que de esta manera mostramos el interés

hacia nuestros potenciales clientes y asi creamos una buena imagen.

La base de datos que obtendra “LA VALENTINA” sera de nuestros proveedores que ya
tienen acogida en el mercado, ademas de personas que nos faciliten sus datos en las redes

sociales.

9 El spamming es el hecho de enviar mensajes electrénicos (spam) habitualmente de tipo comercial, no
solicitados y en cantidades masivas. (Reynolds, 2001)

* HTML es el lenguaje que se emplea para el desarrollo de paginas de internet. Est4 compuesto por una serie
de etiquetas que el navegador interpreta y da forma en la pantalla. HTML dispone de etiquetas para
imagenes, hipervinculos que nos permiten dirigirnos a otras paginas, saltos de linea, listas, tablas, etc.
(Laudon, E-commerce negocios, tecnologia, sociedad, 2009)

76



2.17.1.2 Blogs

En el caso de “LA VALENTINA” se utiliza esta herramienta para poder interactuar con los
interesados y potenciales clientes, ayudandolos a resolver cualquier duda e inquietud que
se presenten. El blog se realizara dentro de nuestro sitio web y estara a cargo de la persona
encargada de la promocién. Ademas dentro del blog se presentara nuestros préximos
eventos y se dardn descuentos a empresas que se encuentren activamente participando en

nuestro blog.
2.17.2 REDES SOCIALES

Las redes sociales han ganado su lugar de manera indiscutible dentro del internet,
convirtiéndose en valiosos aliados para las empresas que quieren darse a conocer en el

mercado y posicionar su marca.

“LA VALENTINA” para poder ingresar en el mercado y posicionarse utilizara este
recurso de marketing, de esta manera aprovechara el potencial de las redes sociales para
agrandar su negocio, establecer una mejor relacion con sus clientes y fortalecer su marca.
Asi se podra crear una estrategia de marketing online que nos permitira conseguir mas

trafico, mas clientes potenciales y méas ventas de nuestro servicio.

En la actualidad es necesario tener cuentas en Facebook, Twitter, Youtube, Flickr, etc., y
manejarlas apropiadamente, ayudara a mantenernos en contacto con clientes, interactuar
con ellos de manera mas personal, posicionarnos en el mercado, y mejorar la reputacion de
nuestro negocio. Las redes sociales proveen una alternativa de marketing digital que
resulta poderosa y mucho mas barata que las que presentan los medios tradicionales
(prensa, television, radio) para negocios de todo tipo.

“Sitios como Facebook y Twitter se encuentran en la cima de popularidad entre personas
de todas las edades, debido a que son un canal por el cual la gente puede conectarse con
Sus amigos, conocer personas nuevas, expresar sus gustos y afinidades, y muchas cosas
mas.” (WEB, 2011)
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21721 Facebook

El mayor exponente de marketing online hoy en dia es el Facebook, ya que se explota esta

red social para poder llegar a una gran cantidad de personas rapidamente.

Es necesario que “LA VALENTINA” aproveche de esta herramienta y Se arriesgue;
creando un perfil de usuario e indicando la actividad que nuestra empresa realiza. Gracias
esta red social se podré tener una presencia relevante y tener visibilidad entre los usuarios,

entre los que se encuentra nuestro publico objetivo.

Para poder conocer cual va a ser la aceptacion de nuestro servicio en Facebook es preciso
saber varios datos sobre la aceptacion de esta red social en el Ecuador y en Colombia que
es nuestro mercado objetivo. A continuacion se indica los usuarios en esta popular red

social.

Cuadro 2.8: Usuarios de Facebook en Ecuador

Total usuarios Facebook Ecuador 4'970680
Posicidn en la lista de pais 35
Penetracion de la poblacion 33.61%
Penetracion de la poblacion en linea 210.65%
Costo por click (CPC) S 0.12
Costo por mil impresiones (CPM) S 0.02

Fuente: SocialBakers
Elaborado por: El autor

La penetracion de Facebook en el Ecuador es 33,61% en comparacién con la poblacién del
pais y 210,65% en relacién con el nimero de usuarios de Internet. EI nUmero total de
usuarios de FB en el Ecuador esta alcanzando 4970680 y crecié en mas de 523.440 en los
ultimos 6 meses. Se encuentra en el N. 35 del ranking de los paises que usan FB y tiene

una alta aceptacion en Latinoamérica debido a que supera el millén de usuarios.
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Cuadro 2.9: Usuarios de Facebook en Colombia

Total usuarios facebook Ecuador 17'322000
Posicidn en la lista de pais 14
Penetracidn de la poblacion 39.19%
Penetracidon de la poblacion en linea 80.46%
Costo por click (CPC) S 0.14
Costo por mil impresiones (CPM) S 0.02

Fuente: SocialBakers
Elaborado por: El autor

La penetracion de Facebook en Colombia 39,19% en comparacion con la poblacion del
pais y el 80,46% en relacion con el nimero de usuarios de Internet. EI nimero total de
usuarios de FB en Colombia esta llegando a 17322000 y crecié en mas de 913.960 en los

ultimos 6 meses.

En nuestro negocio es fundamental conocer la distribucion de la edad de usuarios de

Facebook, a continuacion se mostrara tanto de Ecuador y de Colombia.

Gréafico 2.31: Distribucién de edad de usuarios de Facebook en Ecuador
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Fuente: SocialBakers
Elaborado por: El autor
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Como podemos observar en el grafico la tendencia de uso por edad es de 18 a 24 afios con
un porcentaje del 32%, seguido por de 25 a 34 afios con un porcentaje del 23%. Es

importante saber que nuestro segmento si utiliza esta red social y tiene gran aceptacion.

Grafico 2.32: Distribucion de edad de usuarios de Facebook en Colombia
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Fuente: SocialBakers
Elaborado por: El autor

El grafico nos indica que el uso por edad de Facebook en Colombia es al igual que en
Ecuador de 18 a 24 afios es el mayor porcentaje con 34%, seguido por los que tienen entre
25 a 34 afios lo que cual nos beneficia porque se encuentran dentro de la segmentacion
realizada por “LA VALENTINA”.

“LA VALENTINA” como empresa de servicios publicara en FACEBOOK:

e Contenido de calidad

¢ Realizara encuestas de como cree que se esta manejando el servicio.

e Promociones hacia los usuarios que mas visitan nuestro perfil.

e Hacer publicaciones en el muro, donde los interesados puedan realizar sus preguntas y

responderlas de manera rapida y correcta.
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e Las actualizaciones seran constantemente, y de esta manera los usuarios podran

visualizar los eventos que se han realizado en “LA VALENTINA”.

Para poder medir la aceptacion de “LA VALENTINA” tendra en esta red social es
necesario conocer cuantos “me gusta” dan las personas por cada publicacion que se haga

sobre cada evento o noticia.

Ademas, hay otra modalidad en la cual los usuarios pueden hacerse fans de empresas. En
este caso, en el perfil del usuario sale de quién es fan, creando un espacio publicitario
gratuito para “LA VALENTINA”, que sera visto por todos aquellos que visiten la pagina

de esta persona.

Facebook utiliza un algoritmo Illamado EdgeRank, la férmula del EdgeRank es bastante
sencilla. Cada item (fotos, actualizacion de estado, video.) que se muestra en los “titulares”
es considerado un objeto. Cada persona que interactla con ese objeto (por ejemplo un
amigo le hace click en me gusta a una foto) genera un Edge, que puede ser generado por un

me gusta, un comentario, una etiqueta, etc.

Cada Edge tiene un componente importante que hace al resultado del algoritmo. El primero
es la afinidad entre el usuario creador de el objeto y el que lo estd viendo. Si
le envias muchos mensajes a un amigo, interactias con él y entras a su perfil seguido,
significa que tienes un mayor ndmero de afinidad que con un usuario con el que no
interactlas hace meses. El segundo tiene que ver con el peso que se le da a cada Edge, un
comentario tiene mas peso que un me gusta. Y el tercer componente es el tiempo. Cuanto
mas antiguo es el Edge, menos relevante es. Estos factores multiplicados generan el
EdgeRank. Cuanto mayor es el namero, méas potencial tienen para aparecer en el feed de
contenido de los titulares o top news.

Es asi que Facebook traspasa todas las fronteras: de lugar, raciales, religiosas, culturales,
de lenguaje, de edad y de sexo. Unos amigos se conectan con otros y asi sucesivamente, se
convierte en una red de infinitos sentidos y posibilidades para que nuestra empresa se
pueda conocer. Para “LA VALENTINA” es necesario que Facebook ayude a establecer
relaciones con personas que estén interesadas en el servicio y de esta manera las mismas

personas interactlen con otras y se promocione mi marca por mis futuros clientes.
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En el siguiente grafico se puede observar como quedo el perfil de “LA VALENTINA”.

Grafico 2.33: “LA VALENTINA” Facebook

€« C' | [ www.facebook.com/profile.php?id=

@ Agregar ddnde trabajas
® Agregar tu escuela
# Agregar tu cudad actual

Me gusta

[E)estado  [@ Foto  [L] Acontecimiento importante (=]] Actividad
=} Redente

LA Valentina cambié la siguiente informacion:
Domicilio.

AN

Fotos 19 Chat

il @ F

Fuente: El autor
Elaborado por: El autor

2.17.2.2 Twitter

Twitter es una red social de micro-blogging, es decir una red la cual basa su funcionalidad
en mensajes cortos de 140 caracteres y a diferencia de otras redes sociales en ésta no tienes
amigos sino seguidores con opciones de privacidad mucho mas limitadas, en razén de que,
a menos de que se haga privado el perfil, cualquiera puede tener acceso a lo que ahi se
publica o bien, seguir a la persona que se desee sin mas tramite que presionando el boton

sequir.

La facilidad y practicidad para publicar informacion ha propiciado que ésta tenga un
caracter de instantaneidad 24/7, es decir, las personas que usan esta red social pueden
usarla las 24 horas del dia, los 7 dias de la semana; sin ningin problema ya que la

informacidn que se proporciona es en tiempo real.
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Twitter es una red social basada en la promocion de los contenidos a través de su difusion
y viralidad ilimitada. La caracteristica principal de Twitter para “LA VALENTINA” es
obtener seguidores, en donde, se pueda acceder a clientes potenciales y mantener la

fidelidad de clientes consolidados.

Segun StatCounter empresa dedicada a realizar estadisticas de internet, twitter es la
segunda red social mas utilizada en el Ecuador con el 7.94%.Existen
aproximadamente mas de 450.000 cuentas creadas en Twitter con localizacion Ecuador y
mas de 200.000 usuarios unicos estarian accediendo al sitio diariamente, esto basado en
datos del INEC.

Es necesario que “LA VALENTINA”, en su cuenta de twitter maneje contenido de
calidad; responda, comente y participe activamente en las conversaciones que se generen;
se debe actualizar constantemente la informacion. Ademas es importante dar la
importancia que se merecen nuestros seguidores de esta forma se debe agregar a las
cuentas que se relacionan con nuestra actividad y también seguir a los twitteros mas

populares dentro de nuestra area y todo lo relacionado con dar publicidad a la empresa.

Para poder ser competitivos utilizando esta herramienta que nos ofrece el internet, “LA

VALENTINA” debera:

e Monitorear las menciones que realice la competencia.

e Monitorear constantemente lo que se dice de nuestro producto.

e Ver las tendencias que crea nuestra empresa.

e Programar los tweets que se van a publicar.

e Conocer cudl es la hora que los “twitteros” utilizan mas este medio y leen el twitter
para publicar informacion y sea recibida correctamente.

e Sondear a los usuarios, saber qué es lo que les interesa.

e Solicitar a personas conocidas en este medio que nos ayuden con RT?.

e Buscar en directorios de Twitter a quien debo seguir para de esta manera ganar

seguidores.

A continuacion se mostrard como quedo la pagina de “LA VALENTINA” en twitter.

*! Retweet: Consiste en reproducir integramente el mensaje de otro usuario, incluyendo su nombre y la
palabra Retweet o RT al inicio. (Munoz, 2012)
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Grafico 2.34: “LA VALENTINA” Twitter

Lo N =
Siguiendo >
Seguidores >

Fuente: El autor
Elaborado por: El autor

Tanto Facebook como Twitter son herramientas primordiales para dar a conocer un
servicio por internet. Lo importante es saberlos manejar de la manera correcta y
monitorearlos constantemente, se necesita incluir a estas dos insignias en nuestro sitio web

para tener acceso directo.

Segln el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) el uso de internet por
ubicacion geografica nacional es del 31,4%. Mientras que el uso de internet que lidera es
por comunicacién con el 32,6%. La edad de las personas que mas utilizan el internet es de
16 a 24 afios con el 59,4% seguido de personas de 25 a 34 afios con el 39,6%; lo cual
beneficia a las empresas que quieren darse a conocer porque es un medio masivo y se

puede llegar a varias personas.

Existen recursos y utilidades que ayudan a manejar de mejor forma estas redes sociales

entre las cuales tenemos ha:
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e Socialoomph (www.socialoomph): Es una herramienta que se puede utilizar para

twitter y Facebook, la cual ayuda a gestionar varias cuentas, vetar a usuarios que no
estén de acuerdo con mis publicaciones. En el caso de Facebook ayuda a ver los fans, a
recomendar a amigos; mientras que en el caso de twitter ayuda a planificar el uso de
tweets automaticamente, dejar de seguir a los que dejan de seguirte, mandar
automaticamente mensajes de bienvenida a los nuevos seguidores de mi cuenta, entre
otros. Vale la pena recalcar que esta herramienta es gratis, lo cual es una ventaja para la
empresa.

e Alexa (www.alexa.com): Provee informacion historica del trafico de una web, es decir

la cantidad de visitas que esta recibe. Entre los resultados anunciados se presenta una
pequefia estadistica de que paises generan mas trafico y de que paises provienen los
usuarios de ese sitio web. Es gratis y su informacion se actualiza cada 30 dias.

e HootSuite (www.hootsuite.com): Permite conectarte a maltiples redes sociales desde

un sitio. HootSuite ayuda a que organizaciones puedan usar las redes sociales para
lanzar campafias de marketing, identificar y aumentar audiencias, distribucion de
mensajes localizados todo a través de varios canales, la ventaja es que esta herramienta
es gratis y es facil de usar.

e SocialBakers (www.socialbakers.com): Es una pagina web que se encarga de realizar

estadisticas sobre las personas que usan las diferentes redes sociales, en donde indica
por pais las tendencias y lo top de cada pais. Es muy Util para mirar la aceptacion que
tiene una marca y es gratis.

e Klout (www.klout.com): Mide la influencia, en un rango de 1 a 100, tomando como

base la capacidad de un individuo de provocar una accion a sus compafieros en las
redes sociales. Klout toma datos de sitios como Twitter, Facebook, entre otras y mide
la influencia de la red de una persona; el contenido creado y como otras personas
interactCian con ese contenido, como interacciona el usuario con otros usuarios o el

alcance y amplificacion de sus mensajes.

Todas estas herramientas ayudaran al mejor manejo de las redes sociales y la optimizacion

de recursos para que “LA VALENTINA” se introduzca en el mercado virtual.
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2.17.3 POSICIONAMIENTO EN BUSCADORES

Una de las formas méas efectivas para mejorar el posicionamiento web de un sitio de
internet en los buscadores, es realizar una adecuada optimizacion del contenido que se
redacta. Cuando un sitio ha sido incluido en los resultados de los motores de busqueda, los
usuarios que buscan palabras claves relacionadas con un tema especifico, y navegan en
diferentes sitios web, buscando el contenido que sea de mayor utilidad, por ello es
importante realizar una optimizacion para que los motores de busqueda incluyan un sitio

web entre los primeros resultados de busqueda.

El proceso de optimizacién para motores de busqueda se lo conoce como SEO?, el cual
ayuda de forma natural a conseguir el posicionamiento web de un sitio y es la forma méas

rentable de generar visitas sin tener que gastar en campafas de anuncios pagados.

Muchas empresas prefieren invertir en campafias pagadas debido a que generan resultados
en el corto plazo, sin embargo los resultados siempre estan directamente relacionados con
el presupuesto diario que esta dispuesto a gastar por cada campafia de anuncios.
El posicionamiento web toma un poco mas de tiempo, sin embargo es mucho mas rentable

y los resultados se ven a mediano y largo plazo.
Existen algunas técnicas para poder usar el SEO como:

Enlaces que apunten a tu pagina: esta técnica SEO es la mas importante. Los buscadores
tienen en cuenta lo que se llama el PageRanking, y éste aumenta segun el nimero de
enlaces externos a tus paginas que te apuntan. Cuanto mas importantes sean las paginas
que te apunten, mucho mejor. Aqui es necesario utilizar los “backlinks” que ayudan a que

una pagina te relacione con la tuya y asi existe conexion.

Usar palabras clave en el titulo de la pagina: poner en el titulo de la pagina las palabras

mas importantes para la basqueda.

Usar nombres de archivo con palabras clave: si se suben archivos a la pagina web, ponerles

nombres caracteristicos y que sean propicios para los buenos resultados en la busqueda.

? SEQ: (Search engine optimization o Optimizacién para Motores de Busqueda). conjunto de técnicas que
proporcionan a las paginas y sitios web un mejor posicionamiento dentro de los diferentes buscadores.
(PosicionamientoWeb)
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Redaccion correcta del contenido del sitio: es especialmente importante cuidar la redaccion
del sitio, poniendo énfasis en que no existan faltas ortograficas.

Alta densidad de las palabras de busqueda: es bueno que se introduzcan varias veces las
palabras por las que se quiere que se nos encuentre. Sin embargo, es importante recordar
que aunque el objetivo sea aparecer en los buscadores, los destinatarios finales son los
usuarios que naveguen por Internet, por lo que se debe mantener la coherencia en el

contenido de la pagina.

Se debe actualizar constantemente la pagina web ya que los buscadores registran y toman

en cuenta a las que actualizan méas a menudo.

Tener una participacién activa en conversaciones ya sean blogs, foros en donde se pueda
dar el punto de vista de la empresa y siempre terminar tu opinion agregando el link de la

pagina web de tu servicio.

Siempre monitorear el tréfico del sitio para ver la aceptacién que ha tenido la pagina web y

si es necesario crear unas técnicas y modificaciones para que mejore.

Aunque el contenido de calidad es lo mas importante en una pagina web, también es
necesario que el disefio sea de buen gusto y que muestre a las personas profesionalismo, lo
cual genera confianza y seguridad a las personas que ingresan a la pagina. No es buena
idea poner muchos links internos en la pagina ya que si las personas quieren navegar en
nuestro sitio web y se demoran para encontrar la informacion que buscan, se aburren y

simplemente abandonan la pagina.

Existe otro método para posicionarse dentro de los buscadores llamada SEM con sus siglas
en ingles Search Engine Marketing; se refiere principalmente a promocionar una web,
normalmente del negocio, mediante dichos enlaces patrocinados. Un enlace patrocinado no
es otra cosa que pagar al buscador para que tu web aparezca al principio en los resultados
de la basgueda, en forma de anuncio. Un patrocinador en este caso serian: Google, Yahoo,

AltaVista como reconocidos buscadores.
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2.17.3.1 Google AdWords

El patrocinador por excelencia en este caso es Google AdWords el cual funciona de la
siguiente manera: el cliente paga por cada vez que un usuario hace click en su enlace
cuando aparece en las busquedas realizadas en el buscador, incluso puede decidir cuanto

paga, lo que lo convierte en un discreto sistema de subastas.

Para poder utilizar google AdWords se necesita crear palabras claves conocidas también
como keywords donde estos términos son las que van a relacionarse con el negocio
interesado. En el caso de “LA VALENTINA” las palabras claves seran:

Centro de convenciones

e LaValentina

e Seminarios Quito

e Convenciones Quito

e Eventos Quito

e Convenciones Ecuador

e Centro de convenciones la Valentina.

Estas palabras ayudaran a la busqueda de usuarios que estén interesados en realizar un

evento en Quito-Ecuador.

Cuando los usuarios realicen una busqueda en Google introduciendo una de las palabras
clave mencionadas anteriormente, el anuncio puede aparecer al lado derecho de los
resultados de la busqueda. De esta manera, la publicidad se mostrara Gnicamente a un

publico que ya esté interesado en el servicio que ofrece “LA VALENTINA”.

Con Google AdWords los anuncios llegaran a los usuarios que realizan blsquedas en
Google.es necesario que se escriban al menos dos anuncios para ir reemplazando el que no
funciona. “LA VALENTINA” utilizara estos anuncios:

e “LA VALENTINA”... mas que compartir centro de convenciones Quito-Ecuador.

e Centro de convenciones Quito-Ecuador “LA VALENTINA”.

Con respecto al costo y pago: “No existe un requisito de inversion minima: usted decide la

cantidad que desea invertir. Por ejemplo, puede establecer un presupuesto diario maximo
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de 5 ddlares y un costo maximo de 10 centavos cada vez que su anuncio reciba un clic.”

(Google)

“LA VALENTINA” utiliza un presupuesto de 3 dolares diarios y un costo maximo por

click de 10 centavos.

Vale la pena destacar que con google AdWords sélo se pagara si alguien hace clic en el
anuncio, no cada vez que éste aparezca. Un clic puede costar desde 10 centavos.

2.17.3.2 Yahoo

Otro patrocinador importante es Yahoo! Search Marketing en donde el negocio aparecera
en cabeza de lista de las paginas de resultados de Yahoo. De forma eficaz y siendo el
interesado el que decide la cantidad a invertir, solo tendra que pagar por aquellos clicks

que reciba, obteniendo asi un resultado 6ptimo de su inversién en publicidad online.

Se puede establecer un limite de presupuesto diario que se adapte a las necesidades de su
negocio: “desde solamente $1.00 délar diario, los limites de presupuesto mensual pueden
ser de $50, $70, $100 dolares o la cantidad que usted desee. No olvide que puede modificar

la cantidad del limite de presupuesto mensual cuantas veces quiera.” (Yahoo, 1996)
Para configurar la cuenta de Yahoo Search Marketing se recomienda seguir 5 pasos:

e Paso 1: Seleccionar clientes por su ubicacion.

Seleccione las zonas geogréaficas en las que quiera que aparezcan sus anuncios. Puede
seleccionar la totalidad del mercado o especificar una region. En el caso de “LA
VALENTINA” se especificara que es en Ecuador y Colombia.

« Paso 2: Elegir las palabras clave.

Seleccionar las palabras y expresiones que considere relevantes para los productos y
servicios que ofrece su empresa y reciba ademas sugerencias sobre palabras clave
adicionales.

e Paso 3: Establecer las subastas maximas y el presupuesto.

Determine el importe maximo que esta dispuesto a pagar por click, ademas del presupuesto
mensual seleccionado. Se debe tener en cuenta que el limite de gasto diario es s6lo una
cifra de referencia. Puede que observe fluctuaciones en los cargos por clicks diarios reales

debido a los cambios de los volimenes de basqueda, si bien los cargos por clicks
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mensuales deberan aproximarse al presupuesto mensual previsto (que se calcula
multiplicando por 30 el limite de gasto diario, para un periodo de 30 dias naturales). Si el
total de cargos mensuales de clicks supera su presupuesto mensual previsto en mas de un
15%, tendra derecho a un reembolso.

e Paso 4: Crear el anuncio.

Se debe redactar el anuncio que aparecera cuando los clientes busquen sus productos y
servicios. Un anuncio se compone de un titulo y una descripcion de lo que ofrece, ademés
de una URL%,

e Paso 5: Revisar el anuncio y activar la cuenta.

En el ultimo paso es cuestion de revisar el anuncio, introducir la informacion de contacto y

de pago, y activar la cuenta para que los clientes puedan revisarla.

El valor agregado que ofrece Yahoo! Como buscador es que el anuncio se publique online
en el plazo de una hora desde su envio de forma que pueda establecer contacto con sus

clientes rapidamente.

Es importante conocer que el depdsito inicial minimo no reembolsable de $40 ddlares, que
se descontard de los clicks o del gasto minimo mensual. La oferta minima es de $0.02
centavos por click. La cuota de servicio de $49 délares por la funcidon de Suscripcién

Asistida no es reembolsable.
2.17.3.3 Otros buscadores

Existen buscadores como: AltaVista, Bing, Live Search, AOL, entre otros que realizan sus
bdsquedas por temas suman informacién en indices altamente segmentados, ayudando a
que los usuarios refinen sus busquedas y accedan rapidamente a la informacién atil y méas
pertinente. Permite buscar separadamente imagenes, mp3/audios y videos.

En la actualidad no son muy utilizados, y no acaparan mucho mercado.

Segun la pagina web VenTICs empresa dedicada a estadisticas de la web nos muestra lo

siguiente:

» URL 6 Uniform Resource Locator (Localizador Uniforme de Recurso): es un medio estandar de identificar
direcciones internet en la Web. Tiene dos partes, separadas por dos puntos: Antes de los dos puntos:
especifica el método de acceso (http, ftp, mail, news...); y después de los dos puntos: se interpreta segun el
método de acceso. Suele contener direcciones y puntos de acceso en una maquina. (Fernandez, 2002)
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Gréfico 2.35: Usuarios de buscadores agosto 2012

B Google M Yahoo! m Otros

Fuente: VenTICs
Elaborado por: El autor

Google lidera el ranking con 84% de aceptacion de los usuarios, seguida por Yahoo! Con

tan solo un 9%, otros buscadores solo acapara el 7% de usuarios.

Segun los datos expuestos anteriormente “LA VALENTINA” realizara el posicionamiento
en buscadores con Google AdWords ya que tiene la atraccion de la mayoria de usuarios del
internet y lo mas importante no necesita mayor inversion para que el servicio que estamos

ofreciendo ocupe los primeros lugares en el buscador.
2.17.4 ALIANZAS CON PAGINAS WEB

Realizar alianzas estratégicas con paginas web es una herramienta muy bien utilizada en el

marketing para dar a conocer el servicio que estas ofreciendo.

Para desarrollar un nuevo servicio y acceder a mercados se necesita tener aliados en donde
puedas realizar conexion y te ayuden a promocionar lo que estas ofreciendo por un valor

menor al que otras empresas te pedirian.

Un aspecto importante que puede funcionar como estrategia aunque parezca arma de doble

filo es que en el caso de “LA VALENTINA” se relacione con paginas web que ofrecen el
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mismo servicio pero en otros paises, de esta manera ayuda a que la marca se vaya

internacionalizando poco a poco.

Por el momento “LA VALENTINA” realizara alianzas con paginas web que ayuden a

promocionar el servicio y estén relacionadas con lo que mi empresa ofrece. Las empresas

que nos ayudaran con un link o publicidad en sus paginas web seran:

Porton del Valle (www.portondelvalle.com): es una pagina web que ayuda a contribuir
con el desarrollo de las parroquias del Valle desde Cumbaya hasta EI Quinche, por
medio de una guia comercial, informativa e interactiva sobre los productos y servicios
que en ellos se ofrece. El costo es gratuitito ya que solo se menciona dentro de los
atractivos que estara en la parroquia del Quinche, por ende los usuarios de esta pagina
tendran la informacion de “LA VALENTINA” y podran acceder al sitio web por medio
de un link.

Quito turismo (www.quito-turismo.gov.ec ): Es una empresa que se dedica a promover
a Quito en los mercados tanto regionales como internacionales. Otorgan a las personas
la informacidén mas destacada sobre los lugares en Quito. Para pertenecer a esta pagina
hay que registrarse como miembros, estos se ajustan a un proceso de control de calidad
que les acredita como especialistas en sus areas; y asi pueden ayudar a promover el
servicio de forma gratuita. “LA VALENTINA” debera primero pasar el control que
realizan para poder aplicar a ser miembro de Quito Turismo.

Eventos Humadi: Es una empresa dedicada a la organizacion de eventos de todo tipo.
A pesar de no tener un sitio web puede ser de gran ayuda para “LA VALENTINA” ya
que se manejan por la red social Facebook y tienen gran acogida. El momento que
Humadi como proveedor de nuestra empresa de cdémo alternativa el centro de
convenciones generara promocion, y serd totalmente gratis porque ellos nos
promocionan en sus redes sociales y nosotros sugerimos a nuestros clientes que pueden
usar el catering de esta empresa. De esta manera se genera un trueque y las dos
empresas ganamos.

Grupo Barlovento (www.grupobarlovento.com): Es una empresa que se dedica a la
organizacion de eventos. Cuenta con una alta aceptacion en el mercado y es
reconocida, de igual manera se puede realizar una alianza con esta empresa ya que en

la pagina menciona a todos sus colaboradores y lugares en donde se pueden realizar
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eventos; por este motivo “LA VALENTINA” serd promocionada en este sitio

indirectamente.

CAPITULO Il

3. ANALISIS FINANCIERO

El analisis financiero es una de las actividades mas importantes en una empresa, ya que en
base a este se toman decisiones muy influyentes en el destino econémico de la

organizacion.

En el presente capitulo se realizara una evaluacion financiera del proyecto para determinar
si es viable el trabajo planteado, es necesario interpretar y comparar cifras para entender el

comportamiento de la empresa.
3.1 ACTIVOS FIJOS

Los activos fijos son bienes que pertenecen a la empresa, que se utilizan para el servicio de
dicha empresa, no se compran para venderlos, sino para sacarles un rendimiento, tienen

una vida util en la que son explotados y por la que va perdiendo su valor.

3.1.1 TERRENO

Cuadro 3.1: Terreno

METROS CONCEFTO WALOR X CADA METRO  TOTAL
20000{Metros (2 hectareas) 10.00] 200000.00
TOTAL 200000.00

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

El terreno es el Unico activo fijo que no se deprecia, sino que adquiere valor es decir tiene
plusvalia. Este activo se utilizara en el Centro de Convenciones “LA VALENTINA” para
construir la infraestructura necesaria para poder brindar un servicio de calidad. El terreno
que se encuentra ubicado en el Quinche tiene un valor de $200000 en donde cada metro
cuadrado (mt2) tiene el precio de $10. Segun el municipio de Quito se estima que en los
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proximos meses el precio por metro cuadrado aumente a $42 por la cercania al nuevo

aeropuerto de Quito teniendo un aumento del 42%, lo cual es favorable para la empresa.

3.1.2 EDIFICIO

Cuadro 3.2: Edificio

CONCEPTO VALOR TOTAL
Infraestructura 20000.00 20000.00
Griferia 5000.00 5000.00
Acabados 15000.00 15000.00
TOTAL 40000.00

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Se refiere a la infraestructura que tendra el Centro de Convenciones, si bien es cierto no
existira mayor inversion ya que existe una edificacion pero si necesita de arreglos y
mejoras para tener las instalaciones de primera. Ademas se necesita la construccion de una

bodega por lo cual se determino que se necesitara $40000.
3.1.3 MAQUINARIAY EQUIPOS

Cuadro 3.3: Maquinaria y Equipos

MAQUINARIAS Y EQUIPOS

Equipos de Jardineria y Limpieza

UNIDADES CONCEPTO VALOR
4|Podadoras 509.99 3239.96
5|Carretillas 7700 385.00
10|Tijeras 22.00 220.00
4|Recogedores 24.00 96.00
15|Escobas 8.00 120.00
8|Accesorios de limpieza 200.00 200.00
30|Plantas y flores 2500 750.00
3|Abono 18.00 54.00
Subtotal 5064.96

Equipos de montaje

UMIDADES CONCEPTO VALOR
200|sillas tifanny 23.50 4700.00
5|Carpas 3x3 68.00 340.00
5|Carpas 4x4 89.00 44500
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5|Carpas b6x3 96.00 48000

5|Carpas 6xb 120.00 600.00

5|Carpas 12x8 156.00 780.00

3|Tableros 6x6 310.00 930.00

100|Paredes plasticas 6.50 650.00

50|lamparas 45.00 2250.00

25|mesas rectangulares 142.41 3560.04

Subtotal 14735.04
TOTAL 19800.00

Fuente: El autor
Elaborado por: El autor

Se estima que se gastara el valor de $19800 en todo lo que se refiere a maquinaria y

equipos. Para poder realizar el trabajo como Centro de Convenciones se necesitara el

equipo de montaje en todo se contara con todas las instrumentos para poder armar y

montar el evento en donde se realizara una inversion de $14735.04. Por otra parte se

necesitara toda la indumentaria para que el lugar se encuentre en mantenimiento por lo que

es necesario realizar una inversion en herramientas de jardineria, este punto es importante

ya que es la imagen visual de la empresa y se gastara un aproximado de $5064.96.

3.1.4 MUEBLESY ENSERES

Cuadro 3.4: Muebles y Enseres

Equipos de oficina

UNIDADES COMNCEPTO VALOR TOTAL
2|Escritorios 190.50 3681.00
2|5illas Operativas 8529 170.58
415illas de escritonio 4500 180.00
Utiles de oficina 200.00 200.00
1|Repisa librero 370.00 370.00
1|Sala de oficina 946.00 946.00
1|mesa rectangular 143.00 143.00
3|Alfombras 51.81 15542
1|Cafetera 54 .00 54
TOTAL 2600.00

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Son los aparatos que se necesitan para una oficina. Son indispensables ya que son en donde

los colaboradores de la empresa realizaran el trabajo destinado. Se estima que el valor total

de estos equipos de oficina sera de $2600.
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3.1.5 VEHICULOS

Cuadro 3.5: Vehiculos

Movilizacion

UNIDADES COMNCEPTO VALOR
1|Camioneta LUV D-MAX 22690.00 22690.00
1|Chevralet Grand Vitara 3 12510.00 12510.00
TOTAL 35200.00

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

De acuerdo a las necesidades del Centro de Convenciones “LA VALENTINA” se ha
determinado que se necesitara una camioneta para poder movilizar los objetos de un lugar
a otro. Mientras que estara a disposicion un auto para la movilizacion de los colaboradores

de la empresa. El valor sera de $35200.

3.1.6 EQUIPOS DE COMPUTACION

Cuadro 3.6: Equipos de Computacion

UNIDADES COMNCEPTO VALOR
3|TOSHIBA ultrabook Cord 845.00 2835.00
2|{lmpresora Epson Tx430 216.00 436.00
1|Proyector Beng MxB660p 599.00 599.00
TOTAL 4170.00

Fuente: El autor
Elaborado por: El autor

Son indispensables para poder realizar las actividades de la empresa. el valor de estos
equipos sera de $4170.

3.1.6.1 Depreciacion de los activos fijos

En toda empresa se realiza la depreciacion de los activos fijos, estos pierden su valor con el
tiempo, por el desgaste y uso que se le da, por eso la ley fija limites para depreciarlos.
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Cuadro 3.7: Depreciacion activos fijos

Activo Fijo Vida Lkil Valor Residual |Valor del activo en el proyecto  |Depreciacion final
Edificio 20 50% 40000 1000.00
Terreno 99 100% 200000 0.00
Maquinaria y Equipos 10 35% 19800 1287.00
Vehiculos 5 35% 35200 4576.00
Equipo de Computacion 3 15% 4170 1181.50
Muebles y Enseres 10 7.50% 2600 24050

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Basandonos en el cuadro de depreciaciones determinado por la ley, como se puede

observar en el cuadro 3.1.6.1 se hizo la depreciacion de cada activo. Vale la pena recalcar

que el terreno no se deprecia.

3.2 SERVICIOS BASICOS

Cuadro 3.8: Servicios Basicos

CONCEPTO TOTAL MENSUAL

Luz 200
Aqua 100
Internet 100
Telefong 300
TOTAL 100

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Se estima que en el Centro de Convenciones “LA VALENTINA” se gastara

aproximadamente en servicios basicos $700.00; los cuales son: agua, luz, teléfono e

internet.
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3.3 OTROS GASTOS

Cuadro 3.9: Otros gastos

COMCEPTO TOTAL MEMSUAL
Periodicos v Revistas 45.00
Mantenimiento Edificio 100.00
Asesorias diversas 320.00
Mantenimiento equipos de oficina 200.00
Movilizacion 200.00
TOTAL 865.00

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Son los gastos que se realizaran mensualmente en el Centro de Convenciones “LA

VALENTINA”, son necesarios para la empresa.

3.4 NOMINA

Cuadro 3.10: Nomina

VALENTINA"
INGRESOS EGRESOS TOTAL

NOMBRE |CARGD SUELDO NOMINAL [SERVICIO |SUBTOTAL |IESS IMP. RENTA|SUBTOTAL |TOTAL A PAGAR
Empleado 1 |Gerente general § 200000)5 83333|% 2833335 26492|F 275.08|3% 540.00 )% 229333
Empleado 2 |Gerente de ventas y marketing | § 100000 |5 833335 1833.33)% 17142]% 19943|5F 370855 146248
Empleado 3 |Contador 5 500005 833335 133333|% 124675 14504 |5 2697195 1,063.62
Empleado 4 |Sistemas § 00005 833335 113333|% 105975 10274|% 2087135 924.62
Empleado 5 |Senicios § 00005 833335 113333|% 105975 10274|% 2087195 924.62
Empleado 6 |Mantenimiento $ 300005 833335 113333|% 105975 10274|5 208.71(% 924 62

TOTAL ] 4400.00 |5 499998 |5 9399.96 |5 678905 927.77|% 1.806.67 )% 7,593.31

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

El cuadro 3.4 indica la cantidad pagada a los empleados por el trabajo que han hecho en la
empresa durante un periodo determinado de tiempo, normalmente mensual. En este se
toma en cuenta a parte del sueldo designado se incrementa el 10% de servicio para cada
empleado y se descuenta lo que exige la ley en este caso el IESS con un 9.35% vy el

impuesto a la renta que se realiza con una tabla por el ingreso que se recibe mensual.

98



3.5 ANALISISY EVALUACION DEL PROYECTO

Cuadro 3.11: Analisis y Evaluacion del proyecto

COSTO Y FINANCIAMIENTO DEL PROY

1. Costo del Proyecto Valor Porcentaje
Terreno 200.000.00 74.18%
Maguinaria v Equipo 19,800.00 7.34%
Vehiculos 35,200.00 13.06%
Muebles v Enseres 2,600.00 0.96%

Activos Diferidos 4.000.00 1.48%
Capital de trabajo 5.000.00 2.97%
INVERSION TOTAL 269,600.00 100.00%
2. Costo del Proyecto Valor Porcentaje
Aporte propio 200,000.00 74.158%
Deuda a largo plazo 69,600.00 25.82%
FINANCIAMIENTO TOTAL 269,600.00 100.00%
TABLA DE AMORTIZACION DE LA DEUDA
CONCEPTO AHD 1 ARO 2 AHOD 3 ARD 4
Pagos de Capital 17,400.00 17,400.00 17,400.00 17,400.00
Pagos de interes 6,960.00 5,220.00 3,480.00 1,740.00
DIVIDENDOS 24,360.00 | 22,620.00 | 20,880.00 | 19,140.00
PRODUCCION ANUAL
VALOR EN UNIDADES
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 AHO 3 AROD 4
Unidades 14,000 14,700 15,435 16,207
PRECIOS DE VENTA
VALORES EN USD DOLARES
CONCEPTO AHD 1 ARO 2 AHOD 3 ARD 4
precio unitario 43.00 4515 47 .41 4978
YEMTAS
CONCEPTO AND 1 ANO 2 AHO 3 ARD 4
Unidades G602 000.00 [ 663,705.00 | 73173476 | 806,737.58
COSTOS Y GASTOS FIJOS OPERATIVOS
VALORES EN USD DOLARES
CONCEPTO AND 1 ANO 2 AHO 3 ARD 4
Gastos de Administracion 20,000.00 84,000.00 88,200.00 92 610.00
Gastos de Ventas 50,000.00 52.500.00 55,125.00 57.881.25
Depreciaciones 3,285.00 3,285.00 3,285.00 8,285.00
TOTAL DE COSTOS FILJOS 138,285.00 | 144,785.00 | 151,610.00 | 158,776.25
COSTO VARIABLE UNITARIO
WVALOR EN USD DOLARES
CONCEPTO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANOD 4
Costo Variable Unitario 23.00 2415 25.36 26.63

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”

Elaborado por: El autor
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En el cuadro 3.11 se puede analizar que el capital propio de la empresa es de $200.000
mientras que el financiamiento es de $69.600 los cuales serdn pagados a 4 afios con un
interés del 10%. Se estima vender al afio 43000 unidades es decir a personas, el precio por
persona seré de $43.00 en donde se incluye el 22% de servicio y cubriendo el apoyo de los
clientes internos. Se tendrd una ganancia de $20.00 por persona ya que el costo variable

unitario es de $23.00; el cual se ira incrementando anualmente en un 5%.

En cuanto a los costos fijos se estima que seran de $120.000 en donde se realizaran gastos

tanto administrativos como de ventas.
3.6 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

Cuadro 3.12: Evaluacion Financiera

PROYECCION DEL ESTADO DE PERDIDADS Y GANANCIAS

CONCEPTOD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
“Ventas netas 802 000.00 663 705.00 731, 73476 206 73758
Costo Variable Total 322 000,00 355,005.00 391,393.1 431,310.80
Costos Fijos 130,000.00 136,500.00 143,325.00 150,491.25
Depreciacion 8,285.00 8,285.00 8,285.00 & 285.00
UTILIDAD EN OPERACION 141,715.00 163,915.00 188,731.75 216,450,653
(-}zastos financieros 6,960.00 5,220.00 3,480.00 1,740.00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LAB 134, 755.00 158,695.00 185,251.75 214 71053
(-)15% de participacion laboral 20,213.25 23 80425 27 78776 32 206.58
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RTA 114 541.75 134,890.75 157 463.99 182 503.95
(-}25% de impuesto a la renta 28,535.44 3372269 39,366.00 45,625.99
UTILIDAD NETA &5,906.31 101,168.06 118,097.99 136,877.96
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
UTILIDAD EN OPERACION 141, 715.00 163,915.00 188, 731.75 216 450.53
+ Depreciaciones 8,285.00 8,285.00 8,285.00 8, 265.00
- Participacion Laboral 20,213.25 2380425 27 78776 32 206.58
- Impuesto a la Renta 2863544 3372269 359 355.00 45 625.99
- Interezes 5,960.00 E,220.00 3,480.00 1,740.00
FLUJO NETO DE CAJA 94,1911 109,453.06 126,382.99 145,162.96
VAN 108,473.82

TIR 25%

COSTO/BENEFICIO 1.40

PERIODO DE RECUPERACION 260

PUNTO DE EQUILIBRIO EN WVENTAS 297 31275

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor
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Es importante llegar a la conclusion de que los indices nos indican que el proyecto es
factible ya que como se puede apreciar en el Cuadro 3.12, se calcularon los indices
necesarios para evaluar el presente proyecto. Poseer un VAN mayor a cero, en este caso
$108443.82 indica que la inversion produciria ganancias por encima de la rentabilidad

exigida y el proyecto puede aceptarse.

La Rentabilidad del presente Proyecto va a ser del 25%, lo cual es muy favorable y
beneficiosa para la empresa. El indice Costo/Beneficio nos permite determinar que 1.40 es
el beneficio por cada dolar que se sacrifica en el proyecto. En lo que respecta al periodo de

recuperacion, la inversion se recobrara en 2 afios y 6 meses.

Con lo que respecta al punto de equilibrio en ventas indica que se debe vender $297312.75
para no ganar ni perder en el negocio. Sin embargo esto indica que la proyeccion de ventas

es favorable ya que sobrepasa el punto de equilibrio con ventas de $602,000.00.
3.7 ANALISIS PESIMISTA

Cuadro 3.13: Analisis Pesimista

PROYECCION DEL ESTADO DE PERDIDADS Y GANANCIAS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
“Ventas netas 501 666.67 602 000.00 722 400.00 266 880.00
Costo Variable Total 268 333.33 355 005.00 3591359301 431.510.80
Costos Fijes 121,666.67 138,500.00 143, 325.00 150,491.25
Depreciacion 6,80417 8,285.00 8,285.00 8 285.00
UTILIDAD EN OPERACION 104,762.50 102,210.00 179,396.99 276,592.95
(-}zastos financieros 6,950.00 5,220.00 3,480.00 1,740.00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LAB g7 202.50 45,980.00 175,916,595 27485285
{-)15% de participacion laboral 14 670.38 14 548 50 26 387 .55 41 227 84
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RTA 2313213 22 441 50 145 520 .44 233,625.01
(-}25% de impueszto a la renta 20,783.03 2061038 3738236 o8,406.25
UTILIDAD NETA 62,349.09 61,831.13 112,147.08 175,218.76

CALCULO DE LOS FLUJOS NETOS DE CAJA

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
UTILIDAD EN OPERACION 104, 762.50 102,210.00 1759, 3596.99 276,592 95
+ [epreciaciones 8,904.17 8,285.00 8,285.00 8,285.00
- Participacion Laboral 14,670,238 14,548.50 26 38755 41 22754
- Impuesto a la Renta 20, 783.03 20610.38 37 38236 58 406 25
- Intereses 6,960.00 5,.220.00 3,480.00 1,740.00
FLUJO NETO DE CAJA 69,253.26 70,116.13 120,432.08 183,503.76
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INDICES DE EVALUACION DEL PROYECTO

VAN 75,046.57
TIR 19%
COSTO/BENEFICIO 1.28
PERIODO DE RECUPERACION 3.06

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

Para realizar el andlisis pesimista se parti0 desde la proyeccion actual del proyecto.
Realizando el analisis se redujo un 20% tomando en cuenta varios factores como: no haber
tenido la aceptacion en el mercado, la situacion politica y econdémica del Ecuador, las
relaciones que se den entre Ecuador y Colombia durante el proceso de elecciones que se
dara en el afio 2013 en el Ecuador, entre otras. A pesar del escenario negativo se observa
un VAN mayor a cero de $75046.97 que es bueno para la empresa; ademas de una tasa de
retorno del 19% y Costo/Beneficio nos permite determinar que 1.28 es el beneficio por
cada ddlar que se sacrifica en el proyecto. En lo que respecta al periodo de recuperacion, la

inversion se recobrara en 3 afios y 9 meses.
3.8 ESCENARIO OPTIMISTA

Cuadro 3.14: Escenario Optimista

PROYECCION DEL ESTADO DE PERDIDADS Y GANANCIAS

COMNCEPTO ARO1 ARO 2 ARO 3 AHO 4
“Ventas netas 722 400.00 256 330.00( 1,040,255.00( 1,243 307.20
Costo Wariable Total 336 400.00 355,005.00 391,393.01 431 ,510.80
Costos Fijos 140,000.00 136 500.00 143,325.00 150,491.25
Depreciacion 5 542 00 8,285.00 8,285.00 &,285.00
UTILIDAD EHN OPERACION 186,058.00 367 ,090.00 497,252.99 658,020.15
(-yGastos financieros §,960.00 5,220.00 3,4280.00 1,740.00
UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACION LAB 179, 0598.00 351,870.00 493 77299 656 280.15
(-}15% de participacion laboral 26 864.70 4 280.50 74, 06595 05, 44202
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO A LA RTA 152,233.30 307 539 50 415 707.04 557 83813
(-}25% de impuesto a la renta 33,058.33 76,897.38 104, 926.76 139 459.53
UTILIDAD NETA 114,174,958 23069213 314,780,258 418, 378.60

CALCULO DE LOS FLUJOS NETOS DE CAJA

COMNCEPTO ARO1 ARO 2 ARO 3 AHO 4
UTILIDAD EN OPERACION 1836,058.00 357 090.00 497 25299 658 020.15
+ Depreciaciones 5594200 8,285.00 8,285.00 8 285.00
- Participacion Laboral 26 864.70 4 280.50 74, 06595 05, 44202
- Impuesto a la Renta 33,058.33 76,897.38 104, 926.76 139 459.53
- Intereses 6, 960.00 5,.220.00 3,430.00 1,740.00
FLUJO HETO DE CAJA 124,116.95 23897713 323,065,258 426,663.60
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INDICES DE EVALUACION DEL PROYECTO

VAN 554 871.02
TIR 1%
COSTO/BENEFICIO 3.2
PERIODO DE RECUPERACION 1.61

Fuente: Centro de Convenciones “LA VALENTINA”
Elaborado por: El autor

En lo que se refiere al andlisis optimista se partié desde la proyeccion actual del proyecto.
Se incremento un 20% tomando en cuenta varios factores como: la aceptacion en el
mercado, la situacion politica y econémica del Ecuador, las relaciones que se den entre
Ecuador y Colombia durante el proceso de elecciones que se darad en el afio 2013 en el
Ecuador, entre otras. Se observa un VAN mayor a cero de $594871.02 que es bueno para
la empresa; ademéas de una tasa de retorno del 71% y Costo/Beneficio nos permite
determinar que 3.21 es el beneficio por cada délar que se sacrifica en el proyecto. En lo
que respecta al periodo de recuperacion, la inversion se recobrara en 1 afios y 9 meses lo

cual es realmente positivo para la empresa.
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CAPITULO IV

4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Para concluir el trabajo de investigacion previamente elaborado en este proyecto, a
continuacion se detallaran las respectivas conclusiones y recomendaciones del Centro de
Convenciones “LA VALENTINA”.

4.1 CONCLUSIONES

Con el estudio de posicionamiento de marca para el Centro de Convenciones “LA
VALENTINA” se ha podido concluir que es necesario realizar un analisis del sector, de los
proveedores, de la competencia para determinar si el servicio que se quiere ofrecer al

mercado es viable.

El turismo en el Ecuador es una fuente de ingresos importante, lo cual promocionar el
Centro de Convenciones “LA VALENTINA” en el mercado colombiano es posible por el

ingreso de personas de Colombia hacia el Ecuador.

Ademés se asigno un estudio de posicionamiento de marca para un nuevo centro de

convenciones que poseera la estructura, tecnologia y personal necesario para destacarse de

los demas y captar la atencion de los potenciales clientes.

Con las estrategias de mercado establecidas en este proyecto, gracias al E-commerce se
podra llevar a varios lugares sin necesidad de salir del pais, realizando un buen manejo del
marketing electronico no se necesitara mayor inversion y se podra llegar al mercado

objetivo planteado en la investigacion.

El e-commerce es fundamental en el proyecto y es de vital importancia, ya que gracias a
esta herramienta se manejara: mailing, blogs, redes sociales, pagina web y posicionamiento
en buscadores. Estos ayudaran a difundir la informacion sobre el Centro de Convenciones
“LA VALENTINA” y se podra interactuar y despejar cualquier duda del futuro cliente.
Ademas gracias a esta herramienta se podra crear un marketing de boca a boca en donde

los clientes sean nuestros principales aliados.
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El Centro de Convenciones “LA VALENTINA” realizo alianzas estratégicas con empresas
que se encuentran promoviendo el turismo en Quito las cuales servirdn como nexo para
que las personas interesadas en contratar el servicio se contacten con nosotros

directamente.

Los proveedores que se seleccionaron para trabajar conjuntamente con el Centro de
Convenciones “LA VALENTINA” son especialistas en realizacion de eventos y seran los
clientes internos de la misma con el fin de brindar un servicio de calidad y obtener la

utilidad establecida en la evaluacion del proyecto.

Para terminar el Centro de Convenciones “LA VALENTINA” se planteo brindar un
servicio de primera, cumpliendo con la calidad y seriedad que toda empresa necesita para

contratar su servicio.
42 RECOMENDACIONES

Se recomienda al centro de convenciones “LA VALENTINA” que realice su
posicionamiento de marca basandose en el e-commerce de esta manera se podra llegar al

mercado objetivo y se podra cumplir con las proyecciones establecidas en ventas.

Es necesario realizar alianzas con empresas que promueven lugares turisticos de Quito y
que realizan eventos con el fin de promocionar el centro de convenciones “LA

VALENTINA”.

El e-commerce es una herramienta indispensable en el centro de convenciones “LA
VALENTINA” ya que provee un manejo correcto en cuanto a supervision, control e

innovacion del area comercial de la misma.

Se sugiere que con el trascurso del tiempo el centro de convenciones “LA VALENTINA”
administre y sea la encargada de todos los eventos, ya que se pretende dejar de utilizar los
servicios de terceras empresas y ser autosuficiente en cuanto a lo requerimientos de los

clientes.
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ANEXOS

ANEXO 1
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ANEXO 2

CONTRATO EVENTO

CONTACTO
TIPO DE EVENTO
FECHA DEL EVENTO
HORA DE INICIO HORA DE SERVICIO
RAZON SOCIAL
RUC O CEDULA
DIRECCION
TELEFONO CELULAR
NUMERO DE PERSONAS NUMERO DE NINOS
) FECHA DE
CONFIRMACION
MENU
CONTRATADO
PRECIO POR PERSONA _$ MAS IMPUESTOS

1. EL CENTRO DE CONVENCIONES “LA VALENTINA” NO SE RESPONSABILIZA
POR NINGUN OBJETO DE VALOR O EQUIPOS DEJADOS EN SALONES DE
EVENTOS, RESTAURANTE,O CUALQUIER AREA DEL LUGAR EN CASO DE
TRATARSE DE LAS AREAS VERDES.
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10.

PARA LOS OBJETOS DE VALOR EL CENTRO DE CONVENCIONES “LA
VALENTINA”  CUENTA CON INSTALACIONES DE CUSTODIA SIN COSTO,
FAVOR INFORMARSE EN GERENCIA.

LOS CAMBIOS EN NUMERO DE PERSONAS DEBERAN SER NOTIFICADOS CON
AL MENOS 48 HORAS DE ANTICIPACION A LA REALIZACION DEL EVENTO Y
ESTARAN SUJETOS A LA CAPACIDAD DE LOS SALONES DISPONIBLES.

EN CASO DE QUE EL NUMERO DE PERSONAS RESULTARE SER MENOR A LO
CONTRATADO, SE COBRARA POR LO ESTIPULADO EN EL CONTRATO.

PARA GARANTIZAR LA RESERVACION DEL EVENTO, SE DEBERA ABONAR EL
$600,00 DEL VALOR TOTAL MAS UN VOUCHER DE GARANTIA EN BLANCO.

EL CENTRO DE CONVENCIONES “LA VALENTINA” LE DARA COMO
CORTESIA EL SALON POR 5 HORAS, HORA EXTRA DE $150,0

EN EL CASO DE CANCELAR EL EVENTO SE DEBERA HACER CON 1 MES DE
ANTICIPACION, CASO CONTRARIO SE COBRARA UNA PENALIDAD DEL 20%
DEL VALOR TOTAL.

LAS NORMAS DE MANIPULACION Y CONSERVACION DE ALIMENTOS EXIGEN
QUE ESTOS NO PUEDEN SER MANTENIDOS A TEMPERATURA AMBIENTE POR
TIEMPO PROLONGADO, POR LO QUE NO ES PERMITIDO SACAR DEL HOTEL
NINGUN TIPO DE ALIMENTOS DELICADOS TALES COMO: PESCADOS,
MARISCOS, EMBUTIDOS, SALSAS, CREMAS, ETC.

SI EL CLIENTE SOLICITA QUE SE LE ENTREGUE LOS PRODUCTOS QUE NO
HAN SIDO CONSUMIDOS EN SU EVENTO, EXCEPTO LOS ESPECIFICADOS EN
EL PARRAFO ANTERIOR, EL CENTRO DE CONVENCIONES “LA VALENTINA”
PODRA ENTREGARSELOS EMPACADOS, PERO NO SE RESPONSABILIZA POR
LAS CONSECUENCIAS QUE SE PUDIERAN PRESENTAR POR EL POSTERIOR
MANEJO Y CONSERVACION DE LOS MISMOS.

CUALQUIER DANO OCASIONADO EN NUESTRAS INSTALACIONES,
ALFOMBRAS, PAREDES DE LOS SALONES Y AREAS PUBLICAS DEBERAN SER
ASUMIDAS A COSTO DE REPOSICION POR PARTE DEL CLIENTE.

FIRMA DEL CLIENTE
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ANEXO 3

Manual de funciones

PUESTO:

Gerente General

SUBORDINADOS:

Gerente de Recursos Humanos, Gerente de
Sistemas, Gerente de Marketing, Gerente de
Comercializacion y Ventas, Gerente Financiero.

FUNCION BASICA:

Supervisar todas las éareas para saber las
necesidades de la empresa y tomar decisiones
inteligentes que mejoran la situacion de esta.

RESPONSABILIDADES:

1. Informar al Consejo Administrativo de
la situacion actual de la empresa

2. Establecer buenas relaciones a todos los
niveles internos y externos de la
empresa.

3. Tomar decisiones prontas e inteligentes
que ayuden a coordinar las diferentes
areas.

4. Lograr ventajas competitivas para la
empresa que se vean reflejadas en una

mayor remuneracion econémica.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS:

Tiene que ser una persona con principios y ética
gue no revele informacion importante acerca de
la empresa, asi como tener los conocimientos,
actitud y aptitud de un buen empresario, con

carécter y capacidad de tomar decisiones.

Fuente: Manual de Funciones
Elaborado por: El autor
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PUESTO: Gerente de Recursos Humanos

SUBORDINADOS: Ninguno

FUNCION BASICA: Se hace cargo de todo lo relacionado al

desempefio del personal.

RESPONSABILIDADES: 1. Crea una sana convivencia en la

empresa.

2. Lograr la  motivacion en los
colaboradores de la empresa.

3. Contratacion de personal de acuerdo al
perfil que requiere el puesto.

4. Pago de némina.
Elaborar, dar a conocer los
reglamentos.

6. Despido de personal en caso que sea

necesario.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS: Debe ser una persona creativa, con carisma,
receptiva y contar con un titulo profesional de

tercer nivel.

Fuente: Manual de funciones
Elaborado por: El autor
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PUESTO:

Gerente de Sistemas

SUBORDINADOS:

Operarios

FUNCION BASICA:

Hacerse cargo de todo lo referente a los
procesos informaticos, simulacién de procesos,
instalacion de  programas y  sistemas
informaticos que ayuden a la eficiencia y ahorro

de tiempo de la empresa.

RESPONSABILIDADES:

1. Elaborar el plan del departamento
sistemas y el establecimiento de
objetivos

2. Es preciso que establezca una linea de
comunicacién abierta con las siguientes
personas: Gerente General, Gerente de
Comercializacion y Ventas y Gerente de
Recursos Humanos.

3. Instruir a los operarios para el normal
desarrollo de sus actividades.

4. Es el responsable del buen desarrollo de
la planta y de la eficiencia y eficacia de
los procesos informaticos e

innovaciones.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS:

Debe ser una persona comprometida con su
trabajo y consiente de la importancia de su
labor, ya que algin error o falta de atencion
oportuna, puede representar grandes pérdidas a

la empresa.

Fuente: Manual de funciones
Elaborado por: El autor
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PUESTO:

Gerente Administrativo y Ventas

SUBORDINADOS:

Vendedor

FUNCION BASICA:

Realizar las compras y ventas buscando
siempre la mejor opcion para el beneficio de la

empresa.

RESPONSABILIDADES:

1. Coordinar con el Gerente General para
buscar los mejores segmentos de
mercado.

2. Establecer las politicas de ventas.

3. Manejar un control de cartera de
clientes.

4. Verificar que éstos estén satisfechos

con el manejo del producto.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS:

Debe ser una persona con bastante capacidad de
negociacion, carisma, pero prudente, analitica y

bien relacionada.

Fuente: manual de funciones
Elaborado por: El autor
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PUESTO:

Gerente de Marketing

SUBORDINADOS:

Ninguno

FUNCION BASICA:

Desarrollo  de  estrategias que  deben
fundamentar la orientacién que deseamos darle
a un producto o servicio con los objetivos de
rentabilidad y de asignacién eficiente de los

recursos.

RESPONSABILIDADES:

1. Debe encargarse de las relaciones
publicas junto con el Gerente General
para asegurarse de mantener buenas
relaciones con los clientes.

2. Realizar campafias de publicidad y
promocién del producto.

3. Analizar constantemente el

comportamiento de los consumidores y

sus necesidades.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS:

Debe ser una persona con altos niveles de
creatividad, ademas de ser una persona
emprendedora y con miras a desarrollar mejoras
constantes en bien del producto y de la

empresa.

Fuente: Manual de funciones
Elaborado por: El autor
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PUESTO: Gerente Financiero

SUBORDINADOS: Contador

FUNCION BASICA: Es responsable de elaborar balances con la
informacion resultante de las transacciones de
la empresa.

RESPONSABILIDADES: 1. Elaborar, en conjunto con las otras

unidades que conforman la empresa, el
presupuesto de ingresos y egresos, asi
como el plan operacional de Ia
institucion.

2. Responsable de dirigir, coordinar,
gestionar y supervisar, las actividades
del Proceso Administrativo Financiero.

3. Llevar los registros y realizar las
operaciones contables derivadas de la
ejecucién del presupuesto institucional.

4. Informar a la Direccidon Ejecutiva de
los ingresos percibidos y de los gastos

realizados.

CARACTERISTICAS REQUERIDAS: Tener las respectivas aptitudes para planear,
organizar, controlar y evaluar de manera
eficiente todo lo referente a la parte financiera

de la organizacion.

Fuente: Manual de funciones
Elaborado por: El autor
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