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Resumen
Eventos Especiales Monterre es una empresa que se dedica a la organizacion, planificacion y ejecucion
de eventos especiales, tales como bodas, quince afios, graduaciones, convivios y acontecimientos de
cualquier indole en donde el objetivo principal sea celebrar momentos importantes para empresas y
familias. La empresa se encuentra ubicada en el municipio de San Felipe, del departamento de
Retalhuleu y dependiendo de la magnitud de los eventos se utilizan los dos salones municipales dentro

del municipio o instalaciones de mayor tamafio como IRTRA, Cafetos y el Gran Karmel.

Durante el tiempo que lleva funcionando Eventos Especiales Monterre se ha comprobado que a la
mayoria de nuestros clientes se les dificulta delegar la organizacion de eventos y celebraciones; esto

debido a los siguientes factores: tiempo, desconfianza, responsabilidad y costos.

Debido a lo anterior y para poder mantener una posicion competitiva rentable en el mercado, es
necesario implementar un crecimiento vertical dentro de la empresa; para esto se desarrollaron nuevos
servicios que consisten en homenajear a un ser querido, familia o empresa con detalles o regalos a
domicilio para cualquier evento o celebracion; Estos servicios se llaman Seguros, porque su funcion
principal es asegurar que en cualquier dia del afio podamos quedar bien con un detalle demostrando que
en las fechas tan importantes como el dia del padre, dia de la madre, dia del carifio, dia del maestro,
cumplearfios, aniversarios e incluso del dia de difuntos jaméas pasan desapercibidos. Estos seguros estan
compuestos de combos que incluyen regalos, arreglos florales, tarjetas, ropa y joyeria; con diferentes

precios al alcance de los clientes.

Para determinar la necesidad del crecimiento vertical como estrategia de un plan de marketing se
utilizo la metodologia denominada las P’s y se verificaron los alcances de la competencia directa con
la que cuenta la empresa al igual que su entorno; esto debido a la importancia de conocer al cliente. El
analisis aleatorio simple estadistico mostré la tendencia de lo que a la poblacién le gusta y necesita.

Por ultimo se desarroll una proyeccion de éstos Servicios utilizando los resultados de los diferentes

analisis estadisticos como referencia para el estudio de crecimiento financiero.



Introduccion

El presente trabajo consiste en una investigacion conceptual acerca de la mejora de una empresa, para
evaluar la factibilidad y viabilidad de iniciar e implementar nuevos servicios en la empresa Eventos
Especiales Monterre, en este caso son ideas nuevas en el municipio de San Felipe, del departamento de
Retalhuleu; en este lugar no ha sido implementado el concepto de seguros de pareja, cumpleafios,
fallecidos y fechas especiales para todas aquellas personas que no tienen el tiempo necesario en buscar
un detalle a esa persona especial. Este nuevo concepto llevara a que el cliente no busque el tiempo que
no tiene, ni desperdicie ese factor tan importante, es por ello que estos servicios brindaran todo lo que
se solicite desde un detalle grande y glamoroso hasta tarjetas sencillas pero con estilo todo a un costo
accesible. El innovar en servicios es brindar al puablico algo nuevo, ideas que satisfagan las
necesidades; se ofrecerda una gama de opciones y sobre todo proponer al cliente ideas frescas para

brindarle al ser querido un momento de felicidad.

Para realizar este trabajo de viabilidad y factibilidad se efectué un diagnéstico de cdmo se encontraba
la empresa, ademas un analisis estadistico y financiero para poder determinar la rentabilidad de los

mismos.

El implementar nuevas estrategias de posicionamiento, hard prevalecer como empresa pionera a
Eventos Especiales Monterre en servicios de asesoramiento, planificacion, organizacion y ejecucién de
eventos, utilizar la infraestructura y los proveedores del &rea adecuandolos a las necesidades de los

clientes. Ademas de incluir servicios innovadores para generar mayores utilidades hacia la empresa.



Capitulo 1

1.1. Antecedentes
San Felipe es un municipio del departamento de Retalhuleu cuenta con 26,038 habitantes (segun el

Instituto Nacional Estadistico —INE-). Las celebraciones de eventos especiales dentro del territorio
mencionado se han utilizado en salones municipales, en este caso el que se ubica en la 32 Calle y 2da.
Avenida Zona 1, municipal de San Felipe, Retalhuleu y el que se localiza en el campo de la feria.
Estos salones no contaban con los servicios y las condiciones necesarias para la hospitalidad de las
personas (iluminacion, servicios sanitarios, ambientacion), uno de los salones también es utilizado para
eventos deportivos, convirtiéndose en una cancha de basquetbol y papi futbol. Personas de la
localidad han acondicionado el mobiliario y equipo, tratando de que este se establezca en lugares
estratégicos para que se observe de una forma casual o correcta para el evento que requieran celebrar.
Autoridades municipales mejoraron las condiciones de infraestructura (construccion nueva) de estos

salones, los cuales brindan al publico un lugar apto para la celebracién de actividades.

Dentro del municipio existen negocios que se dedican al alquiler de mobiliario, equipo, manteleria,
cristaleria, entre otros., los que proporcionan lo basico para eventos aunque no cumple con las

expectativas por falta de inversién, ofrecen lo mismo y no hay variedad.

Cerca del municipio existen nuevos negocios hoteleros que brindan servicio para celebraciones de
eventos, cuentan con un departamento de eventos especiales, con la diferencia que ellos no planifican,
organizan ni asesoran. “Eventos Especiales Monterre” es una empresa que brinda servicios
personalizados de asesoria, montaje y ejecucion de eventos especiales, reduce al cliente el importante
y escaso factor tiempo, la mayoria de personas no cuenta con este recurso tan indispensable en la
planificacion de detalles que conllevan estas actividades sociales, laborales y familiares para lograr lo
que el cliente desea, los roles familiares, personales y empresariales toman la mayor parte del tiempo
sin incluir el traslado a diferentes empresas donde se pueden conseguir lo necesario para la creacion del
evento. Eventos Especiales Monterre ofrece al cliente un servicio Unico dentro del mercado local; el
interés principal es brindar asesoria con creatividad, exclusividad y originalidad utilizan medios

existentes dentro y fuera del municipio, implementa nuevas estrategias de ventas, tiene una
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organizacion de crecimiento vertical como una ventaja de posicionamiento para satisfacer las

necesidades del cliente y proporcionar diferentes clases de servicios.

1.2 Marco teorico

Crecimiento y desarrollo empresarial

El crecimiento se define como el proceso de incremento del volumen de actividad o de capacidad
productiva de la empresa. Generalmente, la teoria econémica ha justificado el crecimiento por la
obtencion de economias de escala que permitan reducir los costes e incrementar los beneficios de las
empresas. Por otra parte, la economia industrial ha aportado otras motivaciones como afianzar la
posicion de las empresas en el mercado, asegurar los suministros de materias primas, o eliminar

competidores actuales y futuros (barrera de entrada).

Formas de crecimiento

Crecimiento interno: consiste en aumentar las inversiones de la empresa en su propia estructura,
creando y desarrollando la propia empresa una nueva capacidad productiva.

Crecimiento externo: consiste en aumentar las inversiones de la empresa mediante la adquisicion y
control de una parte o de la totalidad de otra empresa. El crecimiento externo puede llevarse a cabo a
través de fusiones y adquisiciones.

Crecimiento hibrido: es aquel que se lleva a cabo mediante la cooperacién entre empresas. La
cooperacion empresarial consiste en un acuerdo entre dos 0 mas empresas independientes que deciden

unir parte de sus recursos y/o capacidades con objeto de lograr un determinado objetivo.

Crecimiento interno

* Ventajas: Cambio lento y gradual que permite armonizar el crecimiento. El proceso de crecimiento
es dirigido y controlado por la empresa. No existen problemas de coordinacion.

 Inconvenientes: Crecimiento lento que impide adaptarse a cambios rapidos del mercado. En

mercados maduros es muy dificil aumentar cuota de mercado (exceso de capacidad).



Crecimiento externo
* Ventajas: Permite aumentar la cuota de mercado sin provocar excesos de capacidad. Rapidez a la
hora de acceder a nuevos mercados y de introducir nuevos productos. Evita las barreras de entrada a
un sector o mercado.
* Inconvenientes: Problemas para valorar la empresa a adquirir. Problemas para dirigir y gestionar un
crecimiento excesivamente rapido. Problemas a la hora de integrar actividades por diferencias en la

cultura de las empresas. Se pueden adquirir recursos obsoletos o no deseables dificilmente vendibles.

Crecimiento hibrido

* Ventajas: Mejora las capacidades de los socios manteniendo su flexibilidad e independencia. Permite
hacer frente a un entorno cada vez mas complejo y turbulento. Permite la reduccion de costes porque
promueve la especializacion (cada empresa se dedica a lo que mejor sabe).

« Inconvenientes: Merma de la autonomia estratégica al tener que compartir la gestion de las
actividades. Incremento de la complejidad organizativa (necesidad de coordinacion entre los socios).

Riesgo de gque algun socio tenga un comportamiento oportunista.

Motivos del crecimiento

* Crecimiento interno: Las empresas optan por desarrollar ellas mismas nuevas competencias y este
conocimiento puede ayudarlas a competir en el mercado. Las empresas no disponen de los recursos
necesarios para realizar grandes inversiones por lo cual una opcién es ir desarrollandose desde dentro,
pOCO a poco, segun sus posibilidades.

* Crecimiento externo: La posesion de excedentes en algunos tipos de recursos que pueden utilizarse
invirtiendo en otra empresa. La carencia de recursos y habilidades que son dificiles de imitar, por lo
que la empresa debe recurrir a adquirirlos de otras empresas que los poseen. Para obtener menores
costes mediante economias de escala (aumento de tamafio). Rapidez para introducir nuevos productos
0 introducirse en nuevos mercados. Superar barreras de entrada a un determinado sector o mercado
(pais). Neutralizar a un competidor.

* Crecimiento hibrido: Reducir costes y riesgos en proyectos demasiado ambiciosos (proyectos

tecnoldgicos). Aprendizaje al compartir conocimientos y habilidades. Obtener un determinado tamafio



para competir, acceso a determinados recursos o capacidades no disponibles, o el acceso a un

determinado sector o pais.

Estrategias de crecimiento

« Crecimiento por penetracion en el mercado (expansion): Implica crecer con el mismo producto y en el
mismo mercado. Mediante la penetracion en el mercado, la empresa trata de conseguir mayores ventas
a base de incrementar el volumen de las mismas dirigiéndose a sus clientes actuales o bien tratando de
encontrar nuevos clientes para sus actuales productos.

* Crecimiento por desarrollo de mercado: Supone ofrecer los productos o servicios tradicionales de la
empresa a nuevos mercados bien por ampliacion del area geogréafica de la empresa bien por ampliacion
a nuevos segmentos de clientes.

* Crecimiento por desarrollo de producto: Supone ofrecer nuevos productos en los mercados actuales
de la empresa. Esta estrategia implica que la empresa crece ampliando las necesidades o funciones que
cubre su producto o bien introduciendo mejoras o desarrollos tecnolégicos (nuevas gamas).

* Crecimiento por diversificacion: Implica entrar en una nueva actividad diferente de las que ya opera

la empresa. Supone un cambio tanto de producto como de mercado.

Estrategias de desarrollo empresarial

No querer crecer o crecimiento cero. Con esta opcion se busca mantener la posicion competitiva y
asegurar la supervivencia de la empresa. Crecer por inercia o por voluntad propia. En mercados en
crecimiento la empresa tiene que crecer para no perder competitividad (cuota de mercado Yy/o
rentabilidad) frente al resto de empresas. Defensa y retirada. En mercados en declive, la empresa
defiende su posicion competitiva hasta que se comiencen a obtener pérdidas con el producto o servicio.
En este caso, la empresa debe optar por adaptar el producto a la demanda, venderlo a otro productor, o

dejarlo morir.

Posicionamiento de mercado
Consiste en la decision, por parte de la empresa, sobre los atributos que se pretende le sean conferidos a

su producto por el pablico objetivo. Los aspectos de la definicidn del producto se analizan en funcion



de las expectativas de venta y de rentabilidad, de la capacidad interna de la empresa, de la gama de
productos, de la imagen adquirida o del posicionamiento de otros productos de la competencia.

Otra definicién indica que el posicionamiento de un producto es la forma en que éste esta definido por
los consumidores con relacion a ciertos atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa en su mente

en comparacion con los competidores.

Posicionamiento y estrategias de marketing
Una vez se ha escogido el producto, se debe determinar su ubicacion en el mercado. Se trata de dar al
producto un significado concreto para un determinado pablico objetivo a través del concepto definido

anteriormente, en comparacion con el que puede dar la competencia.

Las principales etapas para llevar a cabo el posicionamiento son:

Analisis del mercado

Definicion del posicionamiento

Definicion del concepto del producto
Seleccidn de una propuesta de posicionamiento
Desarrollo del marketing mix

El analisis del valor
Con el analisis del valor se intenta eliminar costos indtiles y mejorar la calidad de productos
cuestionando criticamente sus funciones, asi como las caracteristicas de los elementos (numero de

piezas, material, forma, tolerancias de mecanizacion) que permiten realizar estas funciones.

El proceso de desarrollo

A partir del concepto se realiza el desarrollo del producto, donde se fijan las caracteristicas formales, de
imagen y nivel de calidad para la determinacién de la marca y para el disefio del envase, embalaje o
packaging. En esta fase se incorpora el disefio industrial al producto. Las fases del desarrollo son

basicamente tres: proyecto, prototipo y puesta a punto.
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El disefio

En el proyecto de un nuevo producto no se puede olvidar un factor de gran importancia para su éxito: el
disefio. A menudo, los compradores prefieren un producto por su disefio. Para el gerente de mercadeo
crear una buena estrategia de posicionamiento es cada vez mas dificil. La revolucién tecnologica
genera flujos crecientes de informacion que producen en la mente mecanismos de autodefensa como el
bloqueo de informacién. La mente acepta las percepciones, la memoria es altamente selectiva y
puede procesar una cantidad infinita de estimulos. Esto quiere decir enfrentamientos a que la gente
eluda la informacion que no solicita o que no desea y que evita exponerse a ella no haciéndole caso o
no recordandola. De otra parte se tiene la tendencia a percibir las cosas que tienen relacion con
intereses y habitos preexistentes, ya sea para apoyarlos o para refutarlos. Por consiguiente su tarea
consiste en lograr que la gente acepte la informacion que se quiere comunicar en medio de una

explosion de datos generados por la era de la informacion.

Para el buen funcionamiento de una estrategia de posicionamiento se deben incluir los siguientes

puntos:

. No desviarse de estrategia por creer que es demasiado simple.

. No perder el nicho de posicionamiento que se ha creado por inseguridad.

. No convertir enunciado de posicionamiento en una idea rebuscada.

. No dejar ambiciones personales o las de otros dirijan las estrategias de posicionamiento.

. No dejar que la busqueda de utilidades en el corto plazo afecten estrategias de posicionamiento.
o No tratar de mejorar las cosas que estan funcionando bien.

En la época actual donde lo permanente es el cambio, decidir reposicionar estrategia o la empresa sera
vapuleada por el impacto de los cambios acelerados en el entorno. Reposicionar no es otra cosa que
darle al producto o servicio un nuevo enfogque que le sea mas propicio para enfrentar el futuro. Cuando
las actitudes y las percepciones de los clientes cambien y cuando la tecnologia sobrepase a la de los
productos existentes, es hora de reposicionar. En este caso, cuando se realice reposicionamiento hay

que empezar haciéndolo primero hacia el interior de la empresa. El cliente interno y especialmente el



Gerente General de la empresa deben involucrarse emocionalmente en el proceso de reposicionamiento

para que la estrategia llegue a feliz término.

De tener lista la estrategia de posicionamiento del producto o servicio, el siguiente paso consistira en
formular una estrategia de mercadeo equivalente a escoger la Mezcla de Mercado, se refiere a las
variables de decision sobre las cuales la compafiia tiene mayor control. Estas variables se construyen
alrededor del conocimiento exhaustivo de las necesidades del consumidor. Estas cuatro variables son

las siguientes y se las conoce como las cuatro P’s:
Politica del producto

Define las caracteristicas del producto que le va a ofrecer a los consumidores. Recuerde

que Producto es el paquete total de beneficios que el consumidor recibe cuando compra.
Politica de precios

Determina el costo financiero total que el producto representa para el cliente incluida su distribucion,
descuentos, garantias, rebajas, etc. Tener en cuenta que el precio es una expresion del valor del

producto para los consumidores potenciales.
Politica de distribucion (Plaza)

Escoge los intermediarios a través de los cuales su producto llegara a los consumidores. Mayoristas,

minoristas, distribuidores, agentes.
Politica de comunicaciones (Promocion)

Selecciona los medios para hablar con los intermediarios en la distribucion de sus productos, asi como

también con sus consumidores actuales y potenciales.



Principios esenciales para el posicionamiento
Nadie tiene una segunda oportunidad para causar una buena primera impresion. Para resolver el
congestionamiento de trafico en la autopista mental del cliente en perspectiva, hay que emplear un

enfoque sobre simplificado: la técnica de la ruta principal.

Cada dia, miles de mensajes publicitarios compiten por lograr un lugar en la mente del cliente y no hay

que desconocerlo: la mente es el campo de batalla

¢Cémo se las arregla una persona promedio para hacer frente a la explosion de productos y de
publicidad?

Existen cuatro tipos de posicionamiento donde la palabra es aplicable, esto lleva a lo que es el

posicionamiento estratégico. Puede haber varias formas de presentar la palabra posicionamiento:

e La percepcidn que tiene el consumidor sobre el producto: la percepcion gana al sentido, la percepcion
es realidad. Aqui viene el concepto de marca conocida contra marca desconocida. La gente compra los
productos, porque conoce la marca, porque hay un grado de familiaridad, las personas no saben si es
mejor 0 peor, no importa tanto el precio, pero se conoce la marca, por ende se compra. El mundo

finalmente es de percepciones, no de realidades. La percepcion es la realidad.

e La posicion que tiene el producto frente a la competencia, es una posicion relativa; versus o contra el
competidor: la empresa contra el competidor, participacion en el mercado, uno contra el otro. Es mas
rentable, venderles mucho a pocos, que poco a muchos, tiene mas sentido. Lealtad es un término

emergente.

e La posicidn respecto al mercado del futuro: habia una comparfiia en México, hace afios, que estaban
muy orgullosos de ser el tercer fabricante de consolas del mundo. ¢ Es una buena noticia?

Hay que tener en cuenta que la industria de consolas estaba muriendo en el mundo. Los consumidores
preferian reproductores de sonido méas pequefios. El negocio cerrd. El posicionamiento, como el

negocio, es hacia el futuro.



e El antiposicionamiento, que va en contra de la posicion actual: se tiene gque tomar una posicion.
El mercado se va por las empresas definidas, el mercado laboral se va por las gentes definidas en su
profesion, tiene que haber una definicion, tiene que haber una idea asociada a su concepto comercial, a
su concepto profesional. Cuando se elige una posicion se hace mas vulnerable porque puede ser
atacado. Si no se define queda en medio. Si se define queda en riesgo de que le ataquen respecto a su

posicion actual.

Estrategia de posicionamiento

Los mercadologos pueden seguir diferentes estrategias de posicionamiento. Pueden posicionar los
productos segun ciertos atributos de producto especificos: el Ford Festiva anuncia sus precios
moderados y Saab promueve su alto desempefio. Los productos también pueden posicionarse segun las
necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen o pueden posicionarse segln las ocasiones de

uso, otra forma es posicionar el producto para ciertas clases de usuarios.

Un producto también puede posicionarse directamente en contra de un competidor. Finalmente, el

producto también puede posicionarse entre diferentes clases de productos.

El posicionamiento estratégico es un proceso de transformacion. Es un modelo de que se puede aplicar

a un negocio, a un comercio, a una fabrica, a nivel profesional y es secuencial, los pasos son:

Oportunidad: todos los negocios, las entidades econdémicas, nacen de una oportunidad, que es el soplo

divino, la chispa que arranca todo un concepto.

Diferenciacion: se articula la diferencia con el resto, se dice de una manera muy sencilla pero es muy

dificil, resume la frase del negocio.

Un posicionamiento estratégico integral es competitivo, quiere decir que es contra alguien, no
solamente es a favor del consumidor, es contra mi competidor. No solamente es un movimiento hacia

el mercado, porque contra alguien es la referencia que tiene el consumidor. El posicionamiento debe



ser unico. La estrategia es hacer algo totalmente diferente, no incrementalista, algo tan fuerte como una

innovacion.

Y ahi es donde esta la verdadera diferenciacion del siglo XXI, la cultura que se vive en el negocio, el
conjunto de valores, de principios, de costumbres, hébitos, de lo que se reconoce como bueno en el
negocio, de lo que se reconoce como malo. La cultura competitiva es todo. Se conoce por todos
internamente, se comunica al exterior después de que se comunica al interior y finalmente se refuerza

con acciones. Es un modelo de transformacion a nivel ejecucion.

1.3.Planteamiento del problema
Eventos Especiales Monterre, pretende tener liderazgo en la venta de servicios de asesoramiento,
montaje y ejecucion de eventos especiales de acuerdo a la actual demanda, no posee posicionamiento
y aceptacion necesaria dentro de la sociedad del municipio de San Felipe, Retalhuleu; la poblacién no
tiene la idiosincrasia de delegar este tipo de responsabilidades a terceras personas. Pero se tiene que
considerar que los paradigmas creados a través del paso del tiempo se pueden romper, un ejemplo claro

es la tecnologia.

Se necesita integrar nuevas estrategias mercadoldgicas que permitan un crecimiento vertical, brindar

nuevas ideas de servicios para aumentar ventas y cartera de clientes.

De acuerdo a la dificultad de aceptacion es necesario implementar nuevos servicios utilizar siempre
ideas innovadoras que ofrezcan al cliente variedad de opciones para la celebracion de las diferentes
fechas festivas, sin cambiar el concepto de la empresa que es minimizar el uso del recurso tiempo. Esto
se realiza con el fin de obtener la aprobacion del cliente en el uso del servicio que se ofrece y asi

incrementar ventas ademas de obtener un cliente satisfecho.
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1.4. Objetivos de la practica realizada

Objetivo general

Implementar nuevas estrategias de posicionamiento para mantenerse como empresa pionera en
servicios de asesoramiento, planificacion, organizacion y ejecucion de eventos, utilizando la
infraestructura y los proveedores del area adecuandolos a las necesidades de los clientes, brindando

servicios innovadores para generar mayores utilidades hacia la empresa.
Obijetivo especificos

- Aumentar el posicionamiento en el mercado local a un mediano plazo.

- Crecer verticalmente en servicios adicionando cuatro servicios totalmente innovadores

- Aumentar la venta de los diferentes servicios a mediano plazo.

- Expandir las fronteras de la empresa hacia los municipios aledafios al municipio de San Felipe

del departamento de Retalhuleu.

1.5.0rganigrama
Los organigramas se dividen por su presentacién o disposicion grafica; el que se utiliza en esta

empresa es el vertical.

GERENTE
GENERAL
(PROPIETARIO)
CONTADOR
PROVEEDORES } = = = = =} = — — — =
EXTERNO
SECRETARIA
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1.6.Puestos, funciones y salarios

Nombre del puesto: Gerente General i Eunfos Efecials
W/ "

Sala_rlo. Q_.,3000.00 nfane S
Bonificacion: Q.250.00 M

Perfil requerido:

o Experiencia laboral indispensable

o Excelente Relaciones Humanas, habilidades  numéricas, control de
e Tercer afio de Administracion de Empresas o carrera a fin.

¢ Conocimientos en Servicio al Cliente.

¢ Conocimiento en Ventas.

o Extrovertido, Dinamico, Social, Creativo.

e Excelente Presentacion.

o Conocimiento en el area de Eventos Especiales.

Objetivo:
Administrar tiempo, recursos (fisicos Y financieros), amabilidad y compromiso con
el personal y clientes.

Funciones: Gestionar las estrategias de promocion a utilizar segun fechas.

e Supervision Calendarizacion y programacion de eventos.

o Gestiones con los diferentes proveedores.

e Supervision de pagos

e Supervision del evento final.

o Controlen cartera de clientes y proveedores segin la temporada.
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Nombre del puesto: Secretaria ) Eoontas Epeciales
Salario; Q.2171.15 Qs,rsw :

o =
Bonificacion: Q.250.00 onters 5

Perfil requerido:

e Experiencia laboral indispensable

. Excelente Relaciones Humanas

o Titulo de Secretaria Bilinglie

. Conocimientos en Servicio al Cliente

. Excelente Presentacion

e Conocimiento en Eventos Especiales

e Conocimientos basicos en computacion e Inglés

Objetivo:
Colaborar con el Gerente General en la programacin de eventos, dar a conocer
los recursos y servicios que se ofrecen.

Funciones: |nformar al cliente sobre promociones anticipadas de temporada
o Atencion al Cliente.

. Absorcion de las ideas del cliente.

. Compromiso total en cualquier actividad.

. Mantenimiento de base de datos de clientes y proveedores.
o Control de las diferentes actividades.

o Mantener orden y limpieza del area de trabajo.

Events Especiales

Nombre del puesto: Proveedores

Perfil Requerido:

A Experiencia en el ambito comercial
N Excelentes precios

A Amplia gama de marcas y productos

Objetivo:
Mantener alianzas de precios y calidad con los productos que se
ofrecen.

Funciones:

A Mantener actualizado el catdlogo de productos

A Brindar ofertas de temporada

A Preferencia en productos de promocién

A Compromiso total en las actividades a desarrollar
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1.7.Alcances y limites de la practica

Alcances

Esta investigacion solo tomard en cuenta el estudio y el andlisis de la informacion referente al

problema de posicionamiento de la empresa y la venta de los nuevos servicios con el fin de que logre

alcanzar liderazgo.

Alcance tedrico: para implementar los nuevos servicios fue necesario tomar como base
bibliografias sobre lo que es el crecimiento vertical, analisis de mercado, parametros
administrativos y financieros; asi mismo se realizd un plan para observar la estructura
empresarial y las posibilidades de mejoras en servicios para los habitantes del municipio de San
Felipe del departamento de Retalhuleu. Ademas se ejecutd una proyeccion financiera de un
afio que brind6 indicadores aceptables en el crecimiento econdmico de la empresa. Para
desarrollar lo anterior se tuvo que realizar un analisis estadistico, se opté por encuestar a la
poblacién adulta y joven que son los laborales activos y a los infantes como poblacion
consumista.

Alcance temporal: esta investigacién se inicié en mayo del afio 2013 a noviembre de 2014, con
el fin de obtener de una forma especifica la viabilidad y factibilidad de la implementacion de
NUEeVoS Servicios.

Alcance espacial y geografico: Esta investigacion se realizd en la empresa de Eventos
Especiales Monterre, que se encuentra ubicada en la 22 Calle y 72. Avenida de la Zona 1 del

municipio de San Felipe del departamento de Retalhuleu.

Limites

La principal limitante para realizar esta investigacion es la falta de bibliografia para la ejecucion de

este tipo de empresas la mayoria de veces son empiricas y por la diversidad de gustos generan un sin

fin de disefios, artefactos y detalle a implementar en la realizacion de eventos.
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Capitulo 2

2.1 Metodologia aplicada

2.2 Sujetos

Estos son los habitantes del municipio de San Felipe del departamento de Retalhuleu; para lograr
alcanzar el objetivo de la presente investigacion es necesario encuestar a las empresas y a las personas
de forma individual. El nmero de muestra es la poblacion adulta del mencionado municipio, ya que a

ellos estan dirigidos los servicios segun la segmentacién de mercado.

2.3 Instrumentos
Como instrumento para la recoleccion de informacién se utiliza la encuesta, en los anexos que se
adjuntan al documento de investigacién se encuentran los resultados obtenidos. En las gréficas se

observa los porcentajes de aceptacion y rechazo de Eventos Especiales Monterre.

Disefio de la investigacion

Esta es una investigacion exploratoria ya que no existen investigaciones previas sobre el objeto de estudio.
La metodologia a usar dentro de la investigacion esta el uso y realizacion de encuestas, son dos boletas
la primera se dirige a empresas o0 instituciones compuesta de 5 items y la segunda a la se dirige a los
habitantes compuesta por 8 items, ambas son para la poblacién del municipio de San Felipe del
departamento de Retalhuleu, donde se cuestionan los tipos de celebraciones, la necesidad de utilizar
una empresa externa para los eventos familiares, empresariales entre otros. También se aplica el uso
de la técnica de observacion con el proposito de recolectar la informacién necesaria para definir

correctas decisiones.
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Capitulo 3

3.1 Presentacion de resultados

“Eventos Especiales Monterre” esta ubicada en el &rea urbana del municipio de San Felipe del
departamento de Retalhuleu, donde la circulacidn peatonal y vehicular es constante. El mercado que
puede adquirir este servicio esta enfocado a las personas que no tengan tiempo por trabajo u otros
oficios que puedan buscar un detalle para esa persona especial (familiares, amigos, entre otros.) El
mercado consumidor son las personas que posean un ingreso econémico que permita adquirir el

Servicio.

Se realiz6 un estudio por medio de herramientas estadisticas entre ellas la encuesta; una dirigida a las
empresas o instituciones (ver anexo 1) y otra a poblacion del municipio de San Felipe (ver anexo Il) se
considera que ésta permite obtener informacion agil, precisa, concreta y ordenada de clientes

potenciales acerca de la necesidad de solicitar asesoria, organizacion y ejecucion de eventos especiales.

Poblacién del municipio de San Felipe del departamento de Retalhuleu.
Para realizar esta investigacion se aplicé la siguiente formula para poblacion conocida:
n= Nz * p * q

(N-1) @ +z%2* p * q

N = 26,038 (total de poblacién)

z = 1.96 (tomado de la tabla de probabilidades de Z para un 95% de confianza)

p = 0.50 (equivale a un 50% de probabilidad de éxito)

q = 0.50 (equivale a un 50% de probabilidad de fracaso)

e = 0.09 (margen de error) para este tipo de muestra es aceptable un margen de error de 0-15
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n = ?(numero de muestras tomadas)
Al sustituir los valores de la formula anterior queda de la siguiente manera:

n= 26038 (196) * 0.50 * 0.50

(26,038—1) 0.09° + (1.96) * 0.50 * 0.50

n= 118

El resultado obtenido equivale a la cantidad de personas que fueron encuestadas.

3.2 Anadlisis e interpretacion de resultados
Se efectu6 un estudio estadistico por medio del método de investigacion de la encuesta, para

determinar si el servicio puede tener posicionamiento en la poblacién.

Los resultados obtenidos de la encuesta dirigida a empresas e instituciones son los siguientes:
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1. Durante el afio ¢Qué tipo de eventos celebra su empresa o institucion?

TIPO DE EVENTO

u Conferencias W Convivios Capacilaciones M Aniversarios

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: es necesario estar a la disposicion de las distintas micro y macro empresas dentro del
municipio de San Felipe del departamento de Retalhuleu para la celebracién de conferencia y convivios

que realicen durante el afio.

2. ¢Con que frecuencia realiza eventos su empresa o institucion?

FRECUENCIA DE EVENTOS

m Siemgre ® Rarasveces Nunca

Fuente: investigacion de campo 2012
Interpretacion: usualmente las empresas celebran distintas actividades durante el afio, las que

programan con anticipacion para poder llevarlas a cabo y muchas son sorpresivas, por lo que hay que
ofrecer distinto paquetes para cada una de las actividades.
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3. Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacion de eventos ¢ Usted la
contrataria?

REQUERIR ASESORIA

mSi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: las empresas estan anuentes a contratar una empresa para la organizacion, planificacion
y ejecucion de eventos. Las actividades son programadas pero por factor tiempo es dificil que las

empresas las organicen con calidad.

4. ¢Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacién y ejecucion de eventos
a una empresa que se dedique a ello?

DEMANDA DE CONTRATACION

mSi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: se puede observar que las empresas necesitan ayuda para la realizacion de eventos

especiales, ya que la experiencia puede brindar un momento de excelencia para los colaboradores.
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5. ¢Cuenta su empresa o institucion con el tiempo para planificar y organizar eventos?

DISPONIBILIDAD PARA EVENTOS

ESi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: es importante tener el conocimiento que la mayoria de empresas los colaboradores no

cuentan con el tiempo necesario para organizar, planificar y ejecutar un evento especial.

Los resultados obtenidos de la encuesta dirigida a la poblacién son los siguientes:

1. Durante el afio ¢Qué tipo de eventos celebra?

TIPO DE EVENTOS

m Graduaciones ™ Bodas Aniversarios ™ Cumpleainos

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: las graduaciones son el evento que més demanda tiene poblacion, es una actividad
trascendental en la vida de los estudiantes de la localidad.
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2. ¢Con qué frecuencia realiza eventos en familia 0 amigos?

FRECUENCIA DE EVENTOS

M Siempre ™ Raras veces Nunca

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: los eventos familiares son importantes porque son reflejo de unién entre los integrantes

y ademas son oportunidades para demostrar el amor familiar.

3. Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacion de eventos ¢Usted la
contrataria?

REQUERIRASESORIA

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: existen detalles en la celebracion de eventos que son indispensables para que sea un
éxito el tan esperado momento. Es por ello que la asesoria es importante para que nuestros seres

queridos queden satisfechos del instante vivido.
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4. ¢Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacion y ejecucion de
eventos a una empresa que se dedique a ello?

DEMANDA DE CONTRATACION

m5i ®No

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: la responsabilidad y el factor tiempo que se invierte en la celebracion de un evento
especial es indispensable, por lo que el contratar una empresa reduce el compromiso y el estrés del

cliente.

5. ¢Considera que es necesario que le recuerden sobre fechas importantes como
aniversarios, cumpleafios, dias festivos?

RECORDAR FECHAS

m5i ®No

Fuente: investigacion de campo 2012

Intepretacion: los distintos roles y responsabilidades son factores que ayudan a que se olviden fechas

importantes para los seres queridos que rodean el diario vivir.
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6. ¢Cuenta con la disponibilidad de tiempo para buscar regalos o detalles para las fechas
importantes que se celebran como aniversarios, cumpleafios y dias festivos?

DISPONIBILIDAD DE TIEMPO

mSi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: durante las distintas fechas para celebras las personas se ingenian para poder
comprar un detalle para festejar con ese ser querido.

7. ¢Cuenta con la disponibilidad de tiempo para arreglar el panteén como limpieza, pintura
y arreglos florales en fechas importantes como aniversarios, cumpleafios y el Dia de los
Santos?

DEMANDA DE CONTRATACION

ESi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012

Interpretacion: el factor tiempo es tan indispensable para las distinta actividades que se presentan
durante el dia.
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8. ¢Contrataria a una empresa que se dedique a la limpieza, pinturay arreglos florales de
panteones para fechas importantes de los fallecidos como aniversario, cumpleafios vy

Dia de los Santos?

DISPONIBILIDAD DE TIEMPO

S5 HENo

Fuente: Investigacion de campo 2012

Interpretacion: la limpieza y pintar panteones es una actividad que exige un desgaste fisico y tiempo
por lo que los habitantes de la poblacion de San Felipe del departamento de Retalhuleu requieren de un

servicio que brinde lo anterior.
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Capitulo 4

4.1. Propuesta de solucién o mejora
El objetivo general de la empresa Eventos especiales Monterre es posicionarse en la mente del
consumidor, utilizar como estrategia el crecimiento vertical hacia adelante, ampliar la gama de
servicios, crecer y multiplicarse es una forma de satisfacer la mayor parte de las necesidades del
cliente. Es por ello que se implementaran servicios Unicos y exclusivos con estrategias de

posicionamiento basado en las caracteristicas del producto.

Para lanzar estos nuevos servicios se hizo un diagnostico y un andlisis de entorno de como se
encontraba la empresa Eventos Especiales Monterre el cual dio una orientacién de como explotar el
servicio de planificacién, organizacion y montaje de un evento y utilizar como herramienta principal
los eventos importantes que se celebran durante el afio en el &mbio empresarial y personal como son
cumpleafios, graduaciones, aniversarios, convivios y dias festivos: dia del carifio, dia de la madre, dia

del padre y dia de todos los santos.

Al finalizar este analisis se llegd a la conclusion que la cultura y paradigmas que se vive en el
municipio de San Felipe departamento de Retalhuleu hace que el posicionamiento de la empresa se
dificulte, esta es una empresa con un concepto nuevo el cual provoca desconfianza por la
responsabilidad que conlleva el celebrar un evento especial de una forma exitosa y exlusiva; pero es
importante mencionar nuevamente que los paradigmas pueden roperse y ese es el proposito de esta
propuesta. Se implementara una serie de servicios para provocar la aceptacion y confianza total del

cliente consumidor.

Estos servicio se basan en seguros de pareja, donde la persona puede tener la tranquilidad de que el
detalle para esa fecha memorable no faltard, asi tambien esta el seguro de cumpleafios, seguro de
difuntos y seguro de fechas especiales, esto evitard que las personas se les olvide brindar un detalle
especial se utilizard un recordatorio anticipado ademas un regalo para que esa persona se sienta

importante, este procedimiento se utilizaran para el seguro de difuntos ofreciendo arreglos florales para
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ese ser querido. Se desarrollaron estos nuevos servicios que consisten en homenajear a un ser querido,
familia o empresa con detalles o regalos a domicilio para cualquier evento o celebracion; Estos
servicios se llaman Seguros, porque su funcion principal es asegurar que en cualquier dia del afio
podamos quedar bien con un detalle demostrando que en las fechas tan importantes como el dia del
padre, dia de la madre, dia del carifio, dia del maestro, cumpleafios, aniversarios e incluso del dia de
difuntos no pasaran desapercibidos. Estos seguros estan compuestos de combos que incluyen regalos,
arreglos florales, tarjetas, ropa y joyeria; con diferentes precios al alcance de los clientes. Estos se
pueden obtener de las siguientes formas:
1. El cliente puede optar uno o mas seguros durante el afio, el monto de los seguros adquiridos se
pagaran mensualmente.
2. El cliente puede adquirir uno de los seguros y pagar la mitad del monto al iniciar el convenio y
la mitad pendiente 8 dias antes de la entrega.

Estos pagos pueden realizarse por medio de depdsitos en el banco, con tarjeta de débito o credito.

Analisis de Mercado

Producto: son seguros que garantizan su detalle para esa persona especial.

Estrategia de desarrollo de nuevos productos innovadores. Implementar un servicio nuevo para el
mercado consumidor, incluyendo la entrega a domicilio

El servicio que ya brinda Eventos Especiales Monterre sera ampliado con otros nuevos de la siguiente

manera:
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SEGURO DE PAREJA "RECUERDAME MIENTRAS DURE" 8 i:',mgﬂ, Epecil
Combo el Ansioso 0 G

Estado de inquietud en el cual necesitas satisfacer la necesidad de comunicar y agradar a esa persona

"PARA QUE CAIGA"

Regalo Arreglo Floral Tarjeta UTILIDAD PRECIO DE VENTA

Joyas: Oro o plata.
Ropa o Lenceria.
Perfume o Locién.
Q. 300.00

Q 100.00 | Q 55.00 | Q 455.00 | Q@ 195.00 | Q 650.00

Combo el Feliz

Estado de emocion por esa persona que ha manifestado armonia al estar juntos, "QUE CAYO Y PUEDE
SEGUIR CAYENDO"

2 Regalo Arreglo Floral Tarjeta Total UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Joyas: Oro o plata.
Ropa o Lenceria. X Q 50.00 | Q 280.00 | Q 120.00 | Q 400.00
Globos. Q. 230

Arreglo Floral Tarjeta Total

a  1000| @ 3000 Q 140,00

Combo el Agradecido

Estado de gratitud para esa persona incondicional que ha estado en las buenas y en las malas, "QUE
CAYO UNA VEZ PERO YA NO MAS"

Detallito Arreglo Floral Tarjeta UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Chocolates,
peluche pequefio. X Q 20.00 | Q 70.00 | Q 30.00 | Q 100.00
Q50.00
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El descanso eterno

Tranquilidad de saber que eternamente estaras conmigo.

UTILIDAD PRECIO DE VENTA
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Eyentos Eff"”m‘@l'
"

SEGURO DE CUMPLEANOS "EL TIEMPO PASA"  Monfertlaamgin

Combo Madurez: para compensar los aios que tiene la persona equilibrada que comparte tu vida.

Regalo Arreglo Floral Tarjeta UTILIDAD ‘ PRECIO DE VENTA

Joyas: Oro o plata.
Pefume o Locion. Q. | Q 100.00 | Q 55.00 | Q 455.00| Q 195.00 | Q 650.00
300.00

Combo Adulto: para compensar los afios que tiene la persona serena y segura que comparte tu vida.

2 Regalo Arreglo Floral Tarjeta Total UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Joyas: Oro o plata.
Ropa o Lenceria. X Q 50.00 | Q 280.00| Q@ 120.00 | Q 400.00
Globos. Q. 230

Regalo Arreglo Floral Tarjeta Total

110.00 X Q 30.00 | Q 140.00| Q 60.00 | Q 200.00

Combo Adolescente: para compensar los aiios de esa persona que esta descubriendo quien es.

Detallito Arreglo Floral Tarjeta UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Chocolates, peluche
pequeio. Q50.00

X Q 20.00| Q 70.00| Q 30.00 | Q 100.00
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SEGURO DE FECHAS ESPECIALES "SEGUN LA OCASION"

» Combo Fascinante para dejar la mejor impresién

Regalo Arreglo Floral Tarjeta Total UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Joyas: Oro o plata.
Ropa o Lenceria.
Pefume 0 Locién, Q. Q  100.00 Q  55.00 Q 455.00 | Q 195.00 Q 650.00
300.00
Combo Divertido para ese momento agradable.
Regalo Arreglo Floral Tarjeta Total UTILIDAD PRECIO DE VENTA
Joyas: Oroo
plata. Ropa o
Lenceria. Globos. 2 Q >0.00| Q 280.00 @ 120.00  Q T

Q. 230

Regalo

Arreglo Floral

Tarjeta

Total

X

Detallito

Q 110.00

Arreglo Floral

Q

30.00 | Q 140.00| Q 60.00 | Q 200.00

Combo Tradicional es el momento que jamas pasa de moda.

Tarjeta

Chocolates,

peluche pequefio.

Q50.00

X

Q

20.00

Q 70.00

UTILIDAD

Q 30.00

PRECIO DE VENTA

Q 100.00
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Precio: Accesibilidad de precios.
e Estrategia de penetracion: lanzar al mercado servicios con variedad de precios con el fin de lograr una

rapida penetracion, una rapida aceptacion.

Plaza: estos servicios se comercializaran dentro de las instalaciones de Eventos Especiales Monterre.
e Estrategia de plaza se utilizara la distribucion exclusiva: ubicar los servicios solamente en un punto

de venta que sea exclusivo. Crear una pagina web o tienda virtual para nuestro servicio.

Promocion: utilizar publicidad auditiva y visual para poder dar a conocer los nuevos servicios que
brinda la empresa. Entre las actividades de publicidad estan:

e Mantas vinilicas en Tuc Tuc

e Anuncios en tv y radio

e Portal en redes sociales.

e Publicidad de boca en boca
e Estrategia de promociones de venta, estrategias de publicidad y anuncios trabajar con cupones o
vales de descuentos. Brindar descuentos especiales en determinados servicios y en determinadas

fechas.

Personas:
e Estrategia de persona: incentivar al personal interno de la empresa con bonificaciones por servicio

vendido.

Procesos: base de datos actualizado acerca de las diferentes fechas de cada cliente de forma
tecnoldgica; se recopilara informacién sustancial de los requerimientos del cliente para los diferentes
combos y a largo plazo contar con una plataforma virtual utilizando Quickbook.

e Estrategia de proceso: Implementar una plataforma de datos del cliente adicionando una interfaz

virtual.
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Proveedores:
Estrategia proveedores: Crear alianzas con los distintos proveedores para obtener mejores precios y asi

brindarlos al mercado consumidor.

Dentro del analisis de entorno se pudo determinar lo siguiente por medio del anélisis Porter:

e Amenaza de entrada de nuevos competidores: si existen posibilidades que aparezca una empresa con
el mismo concepto, pero en cuanto a estos nuevos servicios es una empresa totalmente nueva dentro del

municipio de San Felipe, Retalhuleu.

e Amenaza de servicios sustitutivos: Si existen servicios similares, los cuales se dedican a la venta de
productos para regalar en fechas especiales pero no con el mismo concepto de Eventos Especiales

Monterre.

e Poder de negociacion de los proveedores: Se negociara con las personas que se encargaran de pintar y
limpiar los panteones en el cementerio, asi mismo con los negocios 0 empresas que brindaran los

diferentes productos para regalar.

e Poder de negociacion de los clientes: la entrega a domicilio es la negociacion principal ademas la

facilidad de pagar mensualmente los seguros.

e Rivalidad de competidores: La competencia es escasa ya que no existe en San Felipe, Retalhuleu una

empresa que brinde este servicio actualmente.

4.2 Viabilidad Financiera

Se incluye la situacion financiera durante un afio y como se visualizara al término de un afio al

implementar los nuevos servicios.
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Eventos Especiales Monterre

Ventas Anuales 2013

Fventos Especiales
o p
' s

ACTIVIDADES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIo AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Capacitaciones Motivacionales 34,000.00
Dia del Carifio, Carnaval Q 4250000
Actividades de Verano Q 3400000
Aniversarios, Dia de la Secretaria Q 4250000
Dia de la Madre, Dia del Trabajo Q 3400000
Dia del Padre, Dia del Maestro Q 3400000
Capacitaciones, Conferencias Q 4250000
Capacitaciones, Conferencias Q 34,000.00
Festividades de Idependencia Q 34,000.00
Dia del nifio, Halloween, Graduaciones Q 4250000
Feria de laLocalidad, Cierres de empresas, Graduaciones Q 4250000
Convivios, Festejos de fin de afio (navidad, afio nuevo) Q42,500.00
TOTAL DE INGRESOS 034,000.00 042,500.00 034,000.00 042,500.00 034,000.00 034,000.00 042,500.00 034,000.00 34,000.00, 042,500.00 Q42,500.00{ Q42,500.00 Q459,000.00|
GASTOS FIJOS
Salarios Q 517115 [ Q 517115 Q 517115 | Q 517115 | Q 517115 [ Q 517115 [ Q 517115 | Q 517015 [ Q 517015 Q 517115 Q 517115| Q 5171.15| Q 62,053.80
Bonificacidn Decreto Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 | Q 50000 Q 50000 Q 50000 { Q 500.00{Q 6,000.00
Energia, Agua, y Teléfono Q 30000|Q 30000|Q 30000|Q 30000|Q 30000|Q 30000|Q 30000|Q 30000| Q 30000 | Q 30000 | Q 30000 Q 30000|Q 3,600.00
Publicidad Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00 | Q 600.00| Q 600.00 | Q 600.00 [ Q 600.00( Q 600.00({Q 720000
Depreciaciones Q 319421Q 319421Q 319421Q 319421Q 3n9420Q 3n4210Q 31420Q 319420Q 31942(Q 31942(Q 3942(Q 37942|Q 4553.04
Prestaciones Laborales Q 150791 [Q 150791 [Q 150791 [Q 150791 [Q 150791 Q 150791 [Q 150791 [Q 150791 Q 150791 | Q 150791 | Q 150791 Q 1,507.91| Q 18,094.89
IMPUESTOS Q 53987 Q 133037 [ Q 53987 Q 133037 [ Q 53987(Q 53987 Q 133037 [ Q 53987]Q 5387 Q 133037 Q 1,33037]Q 133037
UTILIDAD NETA Q 1,20L65 [ Q 29115 [Q 1,20165|Q 29%115]|Q 120165 Q 1,20165| Q 29%115]|Q 1,20165| Q 1,20L65 | Q 296115 | Q 2,9%115[0Q 29%115|Q 24,976.81|

TIEMPO DE RETORNO DE INVERSION
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GASTOS FIIOS(1-{COSTO DE VENTAS/PRECIO VENTA))

Q  333339.10 PUNTO DEEQUILIBRIO
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Proyeccion anual de ventas

Eventos Especiales Monterre

Zyentos Bﬂecm/ﬁ.

IMPUESTOS

1,609.77 [ Q

2,546.90

Q

1,471.00

Q

2,161.20

Q

1,995.47

Q

1,609.77

Q

2,22210 [ Q

1,471.00

Q

1,471.00

Q

2,430.35

Q

2,161.20

Q 2,161.20

ACTIVIDADES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Capacitaciones Motivacionales Q34,000.00
Dia del Carifio, Carnaval Q 42,500.00
Actividades de Verano Q 34,000.00
Aniversarios, Dia de la Secretaria Q 42,500.00
Dia de la Madre, Dia del Trabajo Q 34,000.00
Dia del Padre, Dia del Maestro Q 34,000.00
Capacitaciones, Conferencias Q 42,500.00
Capacitaciones, Conferencias Q 34,000.00
Festividades de Idependencia Q 34,000.00
Dia del nifio, Halloween, Graduaciones Q 42,500.00
Feria de la Localidad, Cierres de empresas, Graduaciones Q 42,500.00
Convivios, Festejos de fin de afio (navidad, afio nuevo) Q42,500.00
SERVICIO 2: Combos de aniversario, cumpleaios y fechas especiales
Cumpleafi Q 9,750.00 | Q 6,500.00 | Q 9,750.00 | Q 9,750.00 | Q 6,500.00 | Q 9,750.00 | Q 6,500.00 | Q 9,750.00 | Q 9,750.00 | Q 9,750.00 | Q 9,750.00 | Q 9,750.00
Aniversarios de pareja Q 3,000.00| Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 | Q 3,000.00 [ Q 3,000.00 | Q 3,000.00
Dia de la Madre, Dia del Padre Q 8,000.00 Q 4,000.00
Dia del Carifio Q 8,000.00
SERVICIO 3: Combos para difuntos Q 327635 Q 1,567.46 [ Q 1,567.46 | Q 1,567.46 [ Q 327635 | Q 3,276.35 | Q 1,567.46 | Q 1,567.46 | Q 1,567.46 [ Q 488210 | Q 1,567.46 | Q 1,567.46
[TOTAL DE INGRESOS Q50,026.35| Q61,567.46| Q48,317.46| Q56,817.46| Q54,776.35| Q50,026.35| Q57,567.46| Q48,317.46| Q48,317.46| Q60,132.10| Q56,817.46 _Q56,817.46] Q649,500.83]
GASTOS FIJOS
Salarios Q 517115 Q 517115 Q 517115 Q 5171.15| Q 517115 Q 517115 | Q 517115 [ Q 5171.15| Q 517115 Q 517115 [ Q 517115 Q 517115 | Q 62,053.80
Bonificacion Decreto Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 500.00 | Q 6,000.00
Comisin sobre ventas Q 50026 [ Q 61567 | Q 48317]Q 568.17 | Q 547.76 [ Q 50026 | Q 57567 | Q 48317(Q 483.17 [ Q 601.32 | Q 568.17 | Q 56817 | Q 6,495.01
Energia, Agua, y Teléfono Q 300.00]| Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00| Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00 | Q 300.00| Q 300.00 | Q 3,600.00
Publicidad Q 900.00 [ Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 | Q 900.00 [ Q 900.00 | Q 10,800.00
Depreciaciones Q 379421 Q 379421 Q 37942 | Q 37942 [ Q 379421 Q 37942 | Q 37942 | Q 379421 Q 379421 Q 379421 Q 37942 |Q 37942 |Q 4,553.04
Prestaciones Laborales Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 | Q 1,507.91 | Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 | Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 | Q 1,507.91 [ Q 1,507.91 | Q 1,507.91 | Q 18,094.89

UTILIDAD NETA

413940 Q

654918 ] Q

378258 | Q

5557.38| Q

513120] Q

413040 Q

5713.98 | Q

378258]Q

378258 | Q

621948 [ Q

5557.38 | Q 5557.38

Q 5994253 |

[TIEMPO DE RETORNO DE INVERSION
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ventas

costo

margen de contribucion

gastosfijos

Q

371,080.77 PUNTO DE EQUILIBRIO

GASTOS FIJDS/(l-(CbSTO DE VENTAS/PRECIO VENTA))

prueba de punto de equilibrio

10.46|rentabilidad operativa

9.23% rentabilidad neta



Punto de equilibrio
Se presenta el punto de equilibrio de la empresa Eventos Especiales Monterre:

PE.= Gastos fijos
Precio de venta — precios de costo

P.E= =111324.23/(1-(435575/622250))

P.E= Q 371,080.77

Luego de haber elaborado el punto de equilibrio se puede observar que es aceptable porque el resultado
es positivo entonces indica que ésta cantidad es lo minimo que la empresa puede vender para no perder
ni ganar al afo.

El tiempo de Retorno de Inversion se obtuvo de la siguiente formula:

(Total de gastos fijos/total de ingresos)*12 = tiempo de retorno de inversion

(Q 566,247.32/ Q 649, 500.83)*12=10.46

Esto se interpreta que en el 10avo. mes (octubre) se recuperara el monto de la inversion, por lo que el

siguiente mes ya es rentabilidad.
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Balance general

En el siguiente balance general de apertura de la empresa de

Eventos Especiales Monterre se

demuestra los activos y pasivos que se necesitan para iniciar la empresa.

Eventos Especiales MONTERRE

Zoenlos 9% 0| GA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS

i i

Balance General de Apertura
Practicado: 1 de enero 2013

ACTIVO CORRIENTE Q 50,000.00
Cajay Bancos Q 50,000.00
ACTIVO NO CORRIENTE Q 327,500.00
Mobiliario y Equipo Q 6,500.00
Inmuebles Q 20,000.00
Vehiculo Q 14,000.00
Equipo de computacion Q 7,000.00
Terreno Q 280,000.00
SUMA ACTIVO Q 377,500.00
PASIVOS CORRIENTES
PATRIMONIO
capital Q 377,500.00
Suma igual al Activo Q 377,500.00

F)

OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS

36



Estado de resultados

Asesoria de Eventos Especiales Monterre presenta el estado de resultados de acuerdo al afio que se esta

presupuestando:

) Fventos Especiales
<% [
/' s

MOVIMIENTOS DE INGRESOS

Servicios (ventas)
Costo de Servicios
UTILIDAD BRUTA

COSTOS Y GASTOS DE OPERACIONES

Salarios

Bonificacion Decreto
Energia, Agua, y Teléfono
Publicidad
Depreciaciones
Prestaciones Laborales
UTILIDAD OPERATIVA
IMPUESTOS

UTILIDAD NETA

Eventos Especiales MONTERRE

OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS
ESTADO DE RESULTADOS
Practicado: del 1 de enero al 31 de diciembre de 2013

F)

Q 62,053.80
Q 6,000.00
Q 3,600.00
Q 7,200.00
Q 4,553.04
Q 18,094.89

Q 459,000.00 "
Q 321,300.00

PP E— |
Q 137,700.00

Q 101,501.73"

OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS
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24,976.81 Q



Eventos Especiales MONTERRE
o Eyentos Eypectes OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS
Lo = ESTADO DE RESULTADOS
Practicado: del 1 de enero al 31 de diciembre de 2014

MOVIMIENTOS DE INGRESOS

Servicios (ventas) Q 649,500.83‘

Costo de Servicios Q 454,650.58
- . .1

UTILIDAD BRUTA Q 194,850.25

COSTOS Y GASTOS DE OPERACIONES

Salarios Q 62,053.80

Bonificacion Decreto Q 6,000.00

Energia, Agua, y Teléfono Q 3,600.00

Publicidad Q 10,800.00

Depreciaciones Q 4,553.04

Prestaciones Laborales Q 18,094.89 Q 105,101.73‘
UTILIDAD OPERATIVA 89,748.52 Q
IMPUESTOS 27,822.04Q
UTILIDAD NETA 61,926.48Q

F)

OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS

De acuerdo al Impuesto Sobre la Renta (ISR) a pagar se decidio el 31%, al realizar la diferencia con el

5% que es de utilidades se observo que es mas elevada la cantidad de impuestos a pagar.
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Balance final

Asesoria de Eventos Especiales Monterre presenta el balance proyectado final del afio 2013 para poder

observar la utilidad de crecimiento de acuerdo a capital.

SERVICIOS MONTERRE
OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS
Balance General Final
Practicado: 31 de diciembre de 2013

ACTIVO CORRIENTE Q

Cajay Bancos Q

406,467.93

ACTIVO NO CORRIENTE Q
Mobiliario y Equipo Q 6,500.00
(-)Depreciaciones acumuladas Q 1,300.00
Inmuebles Q 20,000.00
(-)Depreciaciones acumuladas 1,000.00Q Q
Vehiculo Q 14,000.00
(-)Depreciaciones acumuladas Q 2,800.00
equipo de computacion Q 7,000.00
(-)Depreciaciones acumuladas Q 2,333.10
Terreno Q280,000.00 Q
SUMA ACTIVO Q
PASIVOS CORRIENTES
ISR POR PAGAR Q
PATRIMONIO
capital Q
Suma igual al Activo Q

86,401.03

86,401.03"

320,066.90

5,200.00 Q
19,000.00
11,200.00 Q

4,666.90 Q
280,000.00

3,991.12

402,476.81"

406,467.93
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Eventos Especiales MONTERRE
OLGA LUCRECIA MONTERROSA RECINOS
Balance General Final
Practicado: 31 de diciembre de 2014

T Tenarial
Eperibr O

ACTIVO CORRIENTE

Caja y Bancos

ACTIVO NO CORRIENTE

Mobiliario y Equipo Q 6,500.00
(-]Depreciaciones acumuladas Q  2,600.00
Inmuebles Q 20,000.00
(-]Depreciaciones acumuladas 2,000.00 Q
Vehiculo Q 14,000.00
(-]Depreciaciones acumuladas Q  5,600.00
equipo de computacion Q 7,000.00
(-]Depreciaciones acumuladas Q  4,666.20
Terreno Q 280,000.00
SUMA ACTIVO

PASIVOS CORRIENTES
ISR POR PAGAR
PATRIMONIO
capital
Utilidad del pericdo
Suma igual al Activo
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Q156,538.29

Q156,538.29 |

0312,633.80

3,900.00 Q

Q 18,000.00

8,400.00 Q

2,333.80 Q
Q.280,000.00

0 469,172.09

Q 6,732.75

0402,476.81 |
Q 59,942.53

Q 469,172.09



Conclusiones

La expansion de toda empresa se puede observar gracias a la aceptabilidad del mercado de un
servicio efectivo para todas esas personas que no cuentan con el tiempo necesario para buscar un

detalle parra esa persona especial.

El posicionamiento de mercado consiste en la decision por parte de la empresa que los atributos
sean conferidos al producto, al utilizar estrategias de marketing para que la aceptacion de estos

nuevos servicios se realice.

Uno de los factores que no se pueden olvidar es el disefio del producto muchas veces el cliente
prefiere los productos por sus caracteristicas fisicas. Es importante motivar al consumidor de

forma auditiva y visual y asi lograr que se quede en la memoria de los futuros clientes.

El crecimiento vertical favorece en la seguridad empresarial, brindando a la empresa una solidez

para los colaboradores y a su vez econdmica.
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Q"() ’:Tumfn_« Espreciales
Encuesta | I i
Boleta de Encuesta dirigida a empresas o instituciones del municipio de San Felipe, departamento de
Retalhuleu.
El proposito de esta encuesta es obtener informacion veridica, concreta y ordenada sobre el uso de

servicios de asesoramiento de Eventos Especiales. Esta informacion servira para uso empresarial.

Instrucciones: sirvase responder los siguientes cuestionamientos, marcando con una equis (X) donde
corresponda.

9. Durante el afio ¢Qué tipo de eventos celebra su empresa o institucion?

10. ;Con que frecuencia realiza eventos su empresa o institucion?

Siempre raras veces nunca

11.Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacién de eventos ¢ Usted la
contrataria?

Sl NO

12. ;Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacién y ejecucion de
eventos a una empresa que se dedique a ello?

Sl NO

13. ¢Cuenta su empresa o0 institucion con el tiempo para planificar y organizar eventos?

Sl NO




A Fuentos Especiales
W/

'QL Onfe’niﬂe " h-=
T
Encuesta 11

Boleta de encuesta dirigida a los habitantes del municipio de San Felipe, departamento de Retalhuleu.
El propdsito de esta encuesta es obtener informacion veridica, concreta y ordenada sobre el uso de

servicios de asesoramiento de Eventos Especiales. Esta informacion servira uso empresarial.

Instrucciones: sirvase responder los siguientes cuestionamientos, marcando con una equis (X) donde
corresponda.

14. Durante el afio ¢ Qué tipo de eventos celebra?

15. ;Con que frecuencia realiza eventos en familia 0 amigos?

Siempre raras veces nunca

16. Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacién de eventos ¢ Usted la
contrataria?

Sl NO

17. ;Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacién y ejecucion de
eventos a una empresa que se dedique a ello?

Sl

18.;Considera que es necesario que le recuerden sobre fechas importantes como
aniversarios, cumpleafios, dias festivos?

Sl NO




19. ¢Cuenta con la disponibilidad de tiempo para buscar regalos o detalles para las fechas
importantes que se celebran como aniversarios, cumpleafios y dias festivos?

Sl NO

20. ¢ Cuenta con la disponibilidad de tiempo para arreglar el pante6n como limpieza, pintura

y arreglos florales en fechas importantes como aniversarios, cumpleafios y el Dia de los
Santos?

Sl NO

21. ;Contrataria a una empresa que se dedique a la limpieza, pintura y arreglos florales de
panteones para fechas importantes de los fallecidos como aniversario, cumpleafios vy
Dia de los Santos?

Sl NO




Gréfica No. 1

Encuesta dirigida a las empresas e instituciones que se encuentra en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu.

1. Durante el afio ¢Qué tipo de eventos celebra su empresa o institucion?

Variable Frecuencia |Porcentaje
Conferencias 50 42.37
Convivios 40 33.90
Capacitaciones 18 15.25
Aniversarios 10 8.47
TOTAL 118 100%
TIPO DE EVENTO

® Conferencias M Convivios ™ Capacitaciones ™ Aniversarios

Fuente: investigacion de campo 2012




Gréfica No. 2

Encuesta dirigida a las empresas e instituciones que se encuentra en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu.

2. ¢Con qué frecuencia realiza eventos su empresa o institucion?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Siempre 55 46.61
Raras veces 40 33.90
Nunca 23 19.49
TOTAL 118 100%
FRECUENCIA DE EVENTOS

M Siempre M Rarasveces & Nunca

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 3
Encuesta dirigida a las empresas e instituciones que se encuentra en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu.

3. Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacion de eventos ¢ Usted la
contrataria?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 78 66.10
No 40 33.90
TOTAL 118 100%
REQUERIRASESORIA
mSi ®No

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 4

Encuesta dirigida a las empresas e instituciones que se encuentra en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu.

4. ¢Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacion y ejecucion de eventos
a una empresa que se dedique a ello?

Variable Frecuencia| Porcentaje
Si 96 81.36
No 22 18.64
TOTAL 118 100%

DEMANDA DE CONTRATACION

mSi mNo

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 5
Encuesta dirigida a las empresas e instituciones que se encuentra en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu.

5. ¢Cuenta su empresa o institucion con el tiempo para planificar y organizar eventos?

Variable Frecuencia Porcentaje
Si 26 22.03
No 92 77.97
TOTAL 118 100%

DISPONIBILIDAD PARA EVENTOS

mSi ®No

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 1

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu

1. Durante el afio ¢Que tipo de eventos celebra?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Graduaciones 50 42.37
Bodas 40 33.90
Aniversarios 10 8.47
Cumpleafios 18 15.25
TOTAL 118 100%
TIPO DE EVENTOS
® Graduaciones ™ Bodas Aniversarios ™ Cumpleaiios

Fuente: investigacion de campo 2012




Gréfica No. 2

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

2. ¢Con que frecuencia realiza eventos en familia 0 amigos?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Siempre 60 50.85
Raras veces 40 33.90
Nunca 18 15.25
TOTAL 118 100%
FRECUENCIADE EVENTOS
® Siempre ™ Raras veces Nunca

Fuente: investigacion de campo 2012




Gréfica No. 3

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

3. Si existiera alguna empresa que preste asesoria para la realizacion de eventos ¢ usted la
contrataria?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 65 55.08
No 53 44.92
TOTAL 118 100%
REQUERIR ASESORIA
mS5i ENo

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 4

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

4. ;Delegaria la responsabilidad de la asesoria, planificacion, organizacion y ejecucion de
eventos a una empresa que se dedique a ello?

Variable [Frecuencia|Porcentaje
Si 73 61.86
No 45 38.14
TOTAL 118 100%

DEMANDA DE CONTRATACION

mSi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréafica No. 5

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

5. ¢Considera que es necesario que le recuerden sobre fechas importantes como
aniversarios, cumpleafios, dias festivos?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 83 70.34
No 35 29.66
TOTAL 118 100%
RECORDAR FECHAS
mSi ®No

Fuente: investigacion de campo 2012



Gréfica No. 6

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

6. ¢Cuenta con la disponibilidad de tiempo para buscar regalos o detalles para las fechas
importantes que se celebran como aniversarios, cumpleafios y dias festivos?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 69 58.47
No 49 41.53
TOTAL 118 100%

DISPONIBILIDAD DE TIEMPO

mS5i ®mNo

Fuente: investigacion de campo 2012




Gréfica No. 7

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de

departamento de Retalhuleu

7. ¢Cuenta con la disponibilidad de tiempo para arreglar el pantedbn como limpieza, pintura
y arreglos florales en fechas importantes como aniversarios, cumpleafios y el Dia de los

Santos?

Variable Frecuencia | Porcentaje
Si 55 46.61
No 63 53.39
TOTAL 118 100%

DEMANDA DE CONTRATACION

HSi ENo

Fuente: investigacion de campo 2012




Gréfica No. 8

Encuesta dirigida a los habitantes que se encuentran en el municipio de San Felipe, de
departamento de Retalhuleu

8.

¢Contrataria a una empresa que se dedique a la limpieza, pintura y arreglos florales de
panteones para fechas importantes de los fallecidos como aniversario, cumpleafios y

Dia de los Santos?

Variable

Frecuencia | Porcentaje

Si

71 60.17

No

47 39.83

TOTAL

118 100%

DISPONIBILIDAD DE TIEMPO

S5 mNo

Fuente: investigacion de campo 2012



