INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
“HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE PICHINCHA”

A INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO
HONORABLE CONSEJO PROVINCIAL DE

P, + PICHINCHA

TECNOLOGIA SUPERIOR EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

TITULO: MODELO CANVAS PARA MICROEMPRESA ORGANIZADORA DE
EVENTOS INFANTILES SECTOR DE SANGOLQUI DEL CANTON RUMINAHUI.

Trabajo de Titulacion presentado como requisito para optar por el Titulo de
Tecndloga en: Administracion de Empresas

AUTOR: Rojas Ordoriiez Richard German
TUTORA: Dra. Evelyn Cadena Quelal

FECHA: Quito, julio, 2020



CERTIFICACION DE TUTORIA

En mi calidad de Tutor(a) del Proyecto: “Modelo CANVAS para microempresa organizadora
de eventos infantiles sector de Sangolqui del Cantén Rumifiahui.” presentado por la Sr. Rojas
Ordofiez Richard German para optar por el Titulo de Tecn6logo en Administracion de
Empresa, considero que dicho trabajo retne los requisitos y méritos suficientes para ser
sometido a la presentacion publica y evaluacion por parte del tribunal examinador que se

designe.

En la ciudad de Quito a los 31 dias del mes de julio del 2020

FIRMA TUTORA

No0.CC0400920344



DECLARATORIA DE RESPONSABILIDAD

Yo, Rojas Ordofiez Richard German, declaro que el trabajo aqui descrito es de mi autoria; que
no ha sido previamente presentado para ningun grado o calificacion profesional y son
absolutamente originales, y que he consultado las referencias bibliograficas que se incluyen

en este documento.

El Instituto Tecnoldgico Superior Honorable Consejo Provincial De Pichincha, puede hacer
uso de los derechos correspondiente a este trabajo, segun lo establecido por la Ley de

Propiedad Intelectual, por su Reglamento y por la normatividad institucional vigente.

Rojas Ordofiez Richard German
C.11723891642



AGRADECIMIENTO

En este proyecto quiero agradecer primeramente a Dios por darme las fuerzas para construir
el proyecto y no dejarme vencer en el camino, por darme las fuerzas, necesaria y cumplir mi

objetivo que fue planteado desde el inicio de la carrera.

A mis padres por el pilar y darme todos sus dias su bendicion, gracias por el apoyo
incondicional, sus consejos y sus palabras para que no desmaye en el camino, ya que han sido

mi motor por el cual sigo aqui cumpliendo mi objetivo.

A mi novia, quien fue mi apoyo en los momentos dificiles, me supo escuchar y me dio fuerza

para seguir adelante en los estudios



Contenido

INTRODUCHION......cooctiiieieiicie ettt sttt sttt s sttt nee s sens 1
D I =1V A S S S SS 2
» PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA ..ottt 2
3 JUSTIFICACION ..ottt sttt ettt 3
D O 1 2 | I AV 1 SRRSO 4
D €1 =1 NN =1 = 3 SRS 4
3 ESPECIFICOS ...ttt sttt 5
CAPTTULO L oottt sttt sttt sesas 6
1. FUNDAMENTACION TEORICA .....coootieeeeteeseceeestieevee et ses s ssnes s sassen s 6
1.1 MOAEIO CANVAS ...ttt st et et et e s e e seetearesbeste st e e e s enen 6

1.2 Origen del Mmodelo CANVAS . ...t e e pe e sreeres 6

1.3 Beneficios del uso del modelo CANVAS ... e 6

1.4 Aspectos basicos de un modelo CANVAS ... 7

SR\ Lo (0 =T 0] o] =Ty SRS 7

1.6 Caracteristicas de 1a MiCrOBMPIESA........ccvuiieieiieiie e eee e se et ste e sre e ae e raesbe s e e re e e sreers 8

1.7 Importancia de 18 IMICTOBMPIESA .......ccueviiiiiriirieeie ettt 8

1.8 TiPOS 0B MICIOBMPIESAS .. vvcvveveeteeuieste et este s e e ste s e ettesbeeteebesbe e s e sbesseesaesteesbesbesssestesreesnesreaneeseeanes 9
......................................................................................................................................................... 9
1.8.1 Enunciado del proyecto ProPUESTO ..........ccuiiririerierieieieieeee st 9

1.9 FIEeStas INFANTIES......ccveie e st sre et nre s 10
1,20 EVENTO SOCIAL .....cueeiieiieiieiicie ettt sttt e et e s ne et e srenbentenee e eneas 10
1.11 Calidad €N € SEIVICIO.......eciieiie ettt b et st nne e neas 10
1.12 EStUAIO 08 IMEICAUO ... .eceeeuieiieeeieie ettt ste sttt sbe s e besreesaeste e e e seeareennenneas 11

I I =T 413 1o o - TSSOSO PO 11
1.14 Clasificacion de 12 DemMaNUa ...........coueieiriiiieie et 11
1,16 THPOS U8 OFQITA......cuiiiiiiiieiite ettt bbbttt ettt sttt n e 12
107 COMPETENCIA. ... etttk bbbtk b bbbt e s e bbbt e b nr s 12
1.18 MEICHANAISING ... c.viivieiiiiecie ettt s e et e e st e st e e b e sbeete e besbeeseesteeneesreeteenbenreas 13
IS O 1T o1 (SRR SRPR 13

1.2 MArC0O CONCEPTUAL ......c.eiuiiiiitiiiiite ettt bbb 13
MOAEIO CANNVAS ...ttt sttt et e s e st e te e sesbene et et e neeseeseebesaenteneeeeneens 13
1.2.1 SegmeENtO A8 CHEBNTES: .. ..o i ettt ettt st et e te st e e sae e e e saeereenaeaneas 14
1.2.2 Propuestal @8 VAIOK ........ciiiiiiieiiiieiees ettt 14

L. 2.3 CANAIES oottt e e e e e ——ttee e e e e e ————eteeetaaa—————aaaaaaaa———— 15



1.2.4 REIACION CONM CHIBNTES ...t e ettt e e e et e et e e et e e e et e e e e e e e e e e e e eanneeeeaanns 16

1.2.5 FIUJO U8 INGIESOS ....vveuiiiteeiie ittt sttt st te st s ettt et e be e b e sbeare e besaeeseesteeneesaeateentenreas 17
1.2.6 RECUISOS CIAVE ...ttt ettt bbbttt ettt b e 19
1.2.7 ACHVIAAES CIAVE.....c.eiiiieiie ettt ettt ste e e saeereetenre s 19
1.2.8 SOCIOS CIAVE .....cviieiciiiictce sttt bbbttt sttt b 20
1.2.9 ESErUCTIUIA 08 COSTOS .....eiviitiiiiieiieiesieieeiesit sttt sttt bbbt bbb nn e 21
(0= o] | (1] [0 11 1 ISP PP PTPRP 22
2. Metodologia de [a INVESTIGACION: ........coueiiiiiiiie e 22
2.1 Disefio de [a INVESTIGACION: ........ccciiiiie et sre et besre s 23
111 TipoS de iNVESLIGACION ........coiiiieiiiecie ettt sttt st sre st aenre s 23
1.1.1.1. Investigacion DIDHOGIAfICA .........ccovieiiiiie e 23
1112 INVESTIgACION A& CAMPO .....vecuiiiiicie e s es 25
1.1.13. INVeStigacion eXPlOratoria........ccccveviieeie i e 25
1.1.1.4. MEtodoS de INVESLIGACION.........cveuiiiiiiiiiiei et 26
1.1.15. MEtodo HiStOrCO LOGICO .....ovvviiiiiiiiciiieistese s 27
1.1.1.6. MéEtodo INAUCEIVO DEUUCTIVO.......ceiiiiiriiiie e 27
1.1.1.7. MEtodo ANAlitiCO SINELICO.......cvcieiciieie e 28
1.1.1.8. MEtOd0 de ODSEIVACION.........cvevieiieiicieieie ettt 28
1.1.1.9. MELOAO & MEICION ..ot 29
1.1.2.  UNIdad d€ @NALISIS .....cveiuiiiiieieieiieisit sttt 29
1.1.2.1. L] o] o7 o o] o OSSPSR 29
1.1.2.2. T3 =TSSR 30
1.1.2.3. PODBIACION Y/0 MUESIIA .....vecvviiiiiee ettt st s re e sre e 31
1.1.2.4. Técnicas de INVESTIZACION........oviiiiiee e 32

O A S R ! (010 1= . - PSPPSR 32
1.1.2.4.2. DiSEN0 & 18 BNCUBSLA ......veuverierierieiieiisieeie ettt eeneas 33
1.1.2.4.3. Obijetivo encuesta: 0bjetivo gENEral ...........ccccoviiiiiieieiiece e 33
LOF AN o I 11 0 I 1 PSRRI 41
3L POPUESTAL ...ttt b nr e nre s 41
3.1.1. Propuesta de ValOr. ........ccooiiiioi et st 41
3.1.2. Relacion CON 10S CHENTES. ......cvciiiiiiecie et 42
3.1.1.1. Lienzo del Modelo CANVAS PIrOPUESEA. ........coveueriiriiriirienienienieeeesiese s 43
3.1.3.1. o (0o 8 Tod o SR 45
3.1.1.2. Y Lo D U U RO PP O PRSPPI 45
3.1.1.3. 0o o TP T PP PP SRR 46

3.1.1.4. 0] [0 o SRS 46



3.1.1.5.
3.1.1.6.
3.1.1.7.
3.1.2.

3.1.3.

3.1.4.

3.1.5.

3.1.7.

3.1.8.

3.1.9.

3.1.10.
3.1.11.
3.1.12.
3.1.13.
3.1.14.
3.1.15.
3.1.16.
3.1.17.
3.1.19.
3.1.20.
3.1.21.
3.1.22.
3.1.23.
3.1.24.
3.1.25.

o =100 [ TSP 46
PIAZA. .ttt bbb 47
(0] 9 ToTox o] 1 [T U PSPPI PPN 47

o P LT Fo AN oo [ o PSSR 48
FUBNLES 08 INQGIESOS ....cvvivieiecteeie ettt ettt et st sre s re e e sreeneenee e 48
RECUISOS HUMANOS. ...ttt sreenrne s 49
RECUISOS FINANCIEIO ...o.vivieiesieeie sttt sttt st st et sreeneenee e 49
Recursos TECNICOS Y TECNOIOGICOS ......cuevruiiiiiieieiieieeieie e 50
ACHVIAAAES CIAVES ...ttt 50
PrOCESO 08 VENTA .....eviieieiieiieiieies sttt bttt bbbt 51
SeleCCiON el SEIVICIO. ...vviveiiieieieee ettt 51
LO70]11] 0] - VOSSPSR 51
DISIIDUCION. ... et b e 52
SEIVICIO 08 POSVENTA ......eoiiieieiie ettt st ettt sresraenenne s 52
AMPHACiON del MEICAO. ..ot 52
Plan de PrOMOCIONES. ....c..oveuieiieiiiiiie ittt sttt st sb e 52
SOCIOS CIAVES ..ottt sttt e s te et et e sre et e nbeaseesaesteeneeseeanaennenne s 53
ESTrUCTUIA (8 COSLOS. ..c.viveeieeieesiesieetee e st te st e ste st s te s e e e e saestaesaesaeereeneesneeneeneeans 54
PreSUPUESTO 08 COSLOS ....vviieitieiesieeteeteste et e e st e stesteete s e e te e besta e e e sbaeseesaesteebesreennenreans 55
COSEOS VATADIES. ...t ettt 56
COSEOS TIJOS ...tttk 59
1YY o PSSP 59
TS 3 OSSPSR 59
ODbJEtIVOS ESIFAtEGICOS. .....veveveriiteieie ettt ettt eaas 59
Organigrama FUNCIONAL. ...........ooviiiiiiiiiiie e 60
......................................................................................................................................... 60
FIUJOQrama & PrOCESOS.......eiveeieiieetiete st ere et sre st st re e be e e sresbe e e sresteebesbeennenee e 61
(070 ot [1E5] o] TSSO 62
RECOMEBNUACIONES. .....veviieie ettt st st e saeere e eesreeneenee e 62
BiblOGIafia......cccviivicice e e 63
AANIEXOS ...ttt ettt ettt h e h bt b et e b et R bt e s R et e aRbe e ebe e e bb e e abe e e nareennres 65
ANTIPIAGIO. .t 65
ENCUBSTAL ...ttt b e e sttt e e reenre e 66



Grafico 1 Respuesta PreguNTa NCL .......cc.oiiiiieii e 34

Grafico 2 ReSPUESEA PrEGUNTA N2 .......oviiiiiiciee et 35
Grafico 3 Respuesta PreguNTa N3 .......c.o i 36
Grafico 4 Respuesta PregUNTA NOZ ........cooiiiiiie et r et e st e ra e besaeeneenre e 37
Grafico 5 Respuesta PreguNta N5 ........ciiciiieie et sr e ra e saeeneesre e 38
Grafico 6 Respuesta PregUNTa NG .........cccciiiiiie et se et s te e b e ra e besaeeneenre e 39
Grafico 7 Respuesta PregUNTA N7 ......cccvoiiieiie et te et a e s te e e b e ra e besreeneenre e 40
Elaborado: Autor Grafico 8 Flujograma de PrOCESOS..........ccveiveieieinisiisesie s 61
Elaborado: Autor Ilustracion 1Tipos de MICrOBMPIESA ........cervrveririeririerieie et 9
[ustracion 2Clasificacion de [a DeMAaNTA..........cccviiiiiiiiiiieee e 11
Elaborado: Autor Hustracion 3 Tip0S de OFerta ..........ccccveiieiiiiiiiiierses e 12
Elaborado: Autor llustracion 4 Modelo CANVAS Segmento de CLentes........ccoovevveveveeveincieniene, 14
Elaborado: Autor llustracion 5 Modelo CANVAS Propuesta de valor - TipoS ......ccccevvveveieiiennenne. 15
Elaborado: Autor llustracion 6 Modelos CANVAS Fases de los Canales de Comunicacion.............. 16
Elaborado: Autor llustracién 7Modelo CANVAS Categorias de Relaciones con Clientes ................ 17
Elaborado: Autor llustracion 8 Modelo CANVAS Recursos Clavest..........cccovveverveiveiesessiesenienns 19
Elaborado: Autor Ilustracion 9 Modelo CANVAS Categorias Actividades Clave ...........c.ccoceevvennnns 20
Elaborado: Autor Ilustracion 10 Modelo CANVAS Tipos de Socios Claves ...........ccocevreireeniennnns 21
Elaborado: Autor llustracion 11 Modelo CANVAS Clases de Estructuras de Costos............cccevneee 21
Elaborado: Autor llustracion 12 Modelo CANVAS Caracteristicas de la Estructura de Costos ........ 22
LTV s Tod o g I ] (T [F o o OO 45
HHUSErACION 15 PrOAUCEO 2 ....ocviieiiiiieieeie ettt sttt ettt e 45
lustracion 16 Furgoneta EMPreSarial .........cccocoiiiiiiiecic ettt st s 49
llustracion 17 Fuente propia Rojas Ordofiez Richard ..., 46
[lustracion 18 Fuente propia Rojas Ordofiez RIChard ... 46
[ustracion 19Fuente propia Rojas Ordofiez RIChArd ..o 46
[lustracion 20Fuente propia Rojas Ordofiez RIChArd ..o 60
Tabla 1.Encuesta, Tabla de Resultados pregunta NOL..........cccooiieiiiiininiee s 34
Elaborado Autor Tabla 2 P1an de ACCION ........cueiiiiiiiie et 48
Elaborado: Autor Tabla 3 Relacion con 10S CHENTES............cceeieirieiiesie e 48
Elaborado: Autor Tabla 4 Socios Territorio Infantil ... 48
Elaborado: Autor Tabla 5 Cobros Territorio Infantil.............ccccooeiiiiiiiiniieeee e 48
Elaborado: Autor Tabla 6 Proveedores Y ACCIONISTAS.........ccereveieiiiiirinie e 53
Elaborado: Autor Tabla 7 Presupuesto de VENTAS .........cccovvieieieiniiinesie e 55
Elaborado: Autor Tabla 8 INgresos Por COMDO...........coiiiiiieiiieisise e 55
Elaborado: Autor Tabla 9 Costos Variables ComBO 1 .......ccccvviiiieiiiiiie e 56
Elaborado: Autor Tabla 10 Costos Variables COmDO 2 .........c.ooiiieiiiiiieieeiee e e 57
Elaborado: Autor Tabla 11 Costos Variables combo 3 ..o 58

Elaborado: Autor Tabla 12 COStOS FIJOS ......cviiiiieiiiieie e 59


file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175227
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175228
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175229
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175230
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175231
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175232
file:///C:/Users/maricelaaaaaaa/Desktop/DOCUMENTOS%20RICHARD/titulacion/TITULACION%20A%20PUNTO%201.docx%23_Toc47175260

INTRODUCION
La implementacion de un proyecto para la creacion de una micro empresa de eventos
infantiles en el sector de Sangolqui del canton Rumifiahui, aplicando el modelo CANVAS,
permitira medir que factores inciden en la contratacion de este tipo de empresas, para asi
conocer las necesidades socio economicas de los clientes que optan por la contratacion, asi

como también las necesidades de los clientes que disfrutan de este tipo de servicio.

El proyecto de investigacion se va a realizar en el sector de Sangolqui en el canton

Rumifiahui, durante el primer semestre del afio 2020.

Este proyecto va dirigido a todas las personas que necesiten realizar un evento infantil
en el sector de Sangolqui, para ello se va a tomar una muestra de toda la poblacion del sector,

que nos permitira realizar esta investigacion.

Mediante encuestas a la poblacién muestral se obtendra varios indicadores, para
conocer las necesidades de los potenciales clientes, que contribuiran a tener una idea mas

clara de la implementacion la micro empresa, aplicando el modelo CANVAS en el sector.



» TEMA
Modelo CANVAS para microempresa organizadora de eventos infantiles sector de Sangolqui

del Cantén Rumifiahui.

» PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
En el pais las fechas importantes y los logros alcanzados son festejados, mas adn
cuando los nifios cumplen sus primeros afos de edad, los padres disponen de menos tiempo
para la planeacion de sus eventos. La constante aparicion de nuevas tendencias infantiles,
motivan a los padres a buscar la manera més novedosa y llamativa de celebrar los eventos de

sus hijos.

Por lo tanto, surge la necesidad de crear una microempresa que brinde servicios de
organizacion de eventos infantiles, que entregue productos y servicios de calidad, innovadores

y de exclusividad que cubran adecuadamente las exigencias de los consumidores.

Las oportunidades al crear una microempresa de este tipo son varias, como garantizar
la creacion de fuentes de empleo y satisfacer las necesidades de muchos padres de celebrar
con sus hijos las fechas importantes, ya que muchos padres invierten mayor tiempo en el
trabajo y dejan de lado estas actividades, es por ello que buscan la manera mas conveniente de
poder organizar este tipo de eventos obteniendo un momento de diversion para sus invitados y

que sea un dia recordado por todos.



> JUSTIFICACION

La implementacion de este proyecto mediante el modelo CANVAS es de fundamental
importancia econdémica y social, ya que la demanda de este tipo de servicios va aumentando
constantemente, ingresar al mercado de organizacion de eventos infantiles es esencial debido
a que, en nuestro medio no existen suficientes empresas que oferten espacios adecuados que
satisfagan la demanda social para realizar esta clase de eventos, crear una organizacion solida
y confiable que satisfaga a la sociedad en sus necesidades de esparcimiento y diversion,
poniendo a disposicién de los padres diferentes propuestas innovadoras que hagan de cada

evento infantil diferente por los detalles.

El presente proyecto se crea como una alternativa innovadora para los padres y
también para todo tipo de personas que quieren organizar una fiesta infantil con la asesoria de

una empresa especializada en este tipo de eventos.

Variables como el tiempo, dinero y calidad, inducen a las personas a contratar una
organizacién que una todas estas variables hacia la obtencién de un buen servicio. Una
empresa como la que se propone constituird un aporte para Sangolqui, en estos dias en donde
el valor agregado y la calidad hacen la diferencia, a la par de crear fuentes importantes de

empleo y generar ingresos econdmicos.



En el contexto actual de la pandemia mundial, este tipo de negocios se ven limitados
en su funcionamiento debido a los contagios de la COVID-19 y las normas de seguridad y

salud que se encuentran vigentes en el pais.

Por esa razon este tipo de microempresas ven la oportunidad de innovar sus servicios,
ya no solo por la calidad del servicio y el precio sino por las medidas de seguridad y salud que

se deben implementar.

Es asi que el valor agregado en el presente proyecto se fundamenta en la proteccién
tanto para el personal de la empresa, como para los clientes. Minimizando contagios con
medidas preventivas de salud, pero ofreciendo un servicio innovador, de calidad y con un

precio accesible.

» OBJETIVOS

» GENERAL
Disefar un negocio con modelo CANVAS para la creacion de una microempresa
organizadora de eventos infantiles ubicado en el sector de Sangolqui canton Rumifiahui,
mediante la investigacion Bibliogréfica y de campo que oriente a una adecuada propuesta de

negocio.



ESPECIFICOS
Investigar fuentes de referencia actualizadas relacionadas a la implementacion del
modelo CANVAS para la creacion de una micro empresa organizadora de eventos

infantiles ubicado en el sector de Sangolqui canton Rumifahui.

Segmentar el mercado para el cual esté destinado la microempresa organizadora de

eventos infantiles sector de Sangolqui del Canton Rumifiahui.

Definir estrategias de marketing de la microempresa organizadora de eventos
infantiles en donde pueda obtener un posicionamiento seguro en el mercado de

Sangolqui cantén Rumifiahui

Disefiar un modelo CANVAS con los datos obtenidos en la investigacion, para
analizar cuales son los canales de distribucién mas adecuados para este tipo de
proyecto e identificar cuales son los recursos claves con los que contara la empresa

para su buen funcionamiento.



CAPITULO |

1. FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Modelo CANVAS

Es una herramienta para analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada.
Se visualiza de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucran

al negocio y gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece.

1.2 Origen del modelo CANVAS

El modelo CANVAS fue creado y disefiado por el doctor Alexander Osterwalder y se
puede ampliar informacion en su libro “Generacion de modelos de negocio”. Este modelo, se
integra dentro de la metodologia lean-startup que basa en encontrar y fomentar nuevas formas

de crear, entregar y captar valor para el cliente mediante el aprendizaje validado.

1.3 Beneficios del uso del modelo CANVAS

e Mejora la comprension: Utiliza herramientas visuales. Esta metodologia fomenta el

pensamiento creativo de los trabajadores que crean el lienzo.

e Amplios puntos de enfoque: En este modelo se mantiene una constante vision del modelo

de negocio desde diferentes perspectivas: comercial, mercado, canales de distribucion...



e Analisis estratégico: En solo una hoja se pueden visionar todos los elementos del lienzo.
Una forma sencilla para sacar el mayor partido a esta herramienta. (Alcalde Carazo,

2020).

1.4 Aspectos basicos de un modelo CANVAS

e Segmento de clientes

e Propuesta de valor

e Canales

e Relacién con los clientes

e Flujo de ingresos

e Recursos clave

e Actividades clave

e Estructura de costos

1.5 Microempresa

Es una unidad econdémica laboral, administrada por una o varias personas en la que su
propdsito fundamental es generar ingresos para sus creadores, ofreciendo productos o

servicios creados o realizados por esas personas.



1.6 Caracteristicas de la Microempresa

Las microempresas tienen las siguientes caracteristicas:

e Producen, comercializan y ofertan servicios.

e Generan un autoempleo o que tengan hasta 10 colaboradores.

e Actividades con un capital de trabajo de hasta veinte mil dolares de los Estados

Unidos de América (USD 20 000), que no incluya inmuebles y vehiculos que sean

herramientas de trabajo.

e Actividades registradas en una organizacion gremial micro empresarial.

1.7 Importancia de la Microempresa

La importancia de la creacién de una microempresa se enfoca en los siguientes

aspectos:

Los beneficios del trabajo pueden ser individuales o asociativos.

e Un negocio propio ofrece la oportunidad de generar ganancias sin limites.

e Existe una mejor administracion del tiempo y destino personal.

e Se aprovecha los programas de ayuda que el Gobierno ofrece para instalar una
microempresa y lograr el exito para ganar mas dinero.

e Se puede establecer el negocio con la familia y parientes.



e Introducir un nuevo producto o servicio al mercado.

e Mejorar un producto o servicio existente.

e Aprovechar recursos disponibles como: ubicacion, infraestructura, materia prima,
tecnologia, proveedores y financiamiento.

o Satisfacer las necesidades existentes en la comunidad. (SENPLADES, 2010, pag. 6)

1.8 Tipos de microempresas

« Transforman materias primas en
productos elaborados.

: * Realizan la compra venta de bienes y
el ‘ productos elaborados.

Produccién

. « Buscan llenar o satisfacer una necesidad
Servicios ‘ inmaterial.

1.8.1 Enunciado del proyecto propuesto

El proyecto de creacion de una microempresa apoyada en un modelo CANVAS en el
sector de Sangolqui del canton Rumifiahui contribuira a satisfacer las necesidades de clientes
que requieran organizar eventos infantiles innovadores y de calidad, y a la vez generar fuentes

de empleo para los habitantes del sector.
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1.9 Fiestas Infantiles

Es una reunion de personas y nifios para celebrar algin acontecimiento o para
divertirse. Por lo general, una fiesta suele acompafiarse con comida y bebida, y a menudo

también con masica y baile

Una fiesta infantil consiste en hacer divertir a los nifios hacer que jueguen, hacer que
se diviertan para que tengan un rato de juegos y diversion y no se aburran. También consiste

en que los nifios jueguen algo que les guste buscar la forma de que ellos aporten ideas.

1.10 Evento Social

Evento social es un suceso importante y programado que puede abarcar cualquier area
social, artistica o deportiva, los mismos que pueden presentarse como seminarios, talleres,

conferencias, inauguraciones, exposiciones, entre otros.

1.11 Calidad en el Servicio

Evento social es un suceso importante y programado que puede abarcar cualquier area
social, artistica o deportiva, los mismos que pueden presentarse como seminarios, talleres,

conferencias, inauguraciones, exposiciones, entre otros.
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1.12 Estudio de Mercado

Es la recoleccion y andlisis de datos que una empresa realiza para determinar la

vialidad econémica y social sobre un proyecto, producto o servicio.

1.13 Demanda

Es la cantidad total de un bien o servicio que necesita un cliente o un mercado para satisfacer

una necesidad especifica.

1.14 Clasificacion de la Demanda

La demanda tiene la siguiente clasificacion

. Demanda
Demanda Real Demanda Potencial Insatisfecha

Eise:]aeg%n;ﬁ%?cggs Es la cantidad de Es la demanda
Ue Se estan bienes o servicios actual de bienes o
q gue necesitaran a servicios que no

vendiendo | \ )
actualmente futuro los clientes esta atendida

Elaborado: Autor

llustracién 2Clasificacion de la Demanda
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1.15 Oferta
Es la cantidad de bienes o servicios que una empresa o0 institucion ofrecen a un cliente

0 a un segmento de un mercado a un precio determinado

1.16 Tipos de Oferta

En relacion con el nimero de oferentes se reconocen tres tipos:

Elaborado: Autor Ilustracion 3 Tipos de Oferta

1.17 Competencia

Es toda empresa, individuo o establecimiento que ofrece un producto o servicio de similares

caracteristicas a uno ya existe, para ser su sustituto
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1.18 Merchandising

Es el conjunto de acciones o actividades que realiza una empresa, individuo para estimular la

compra por parte de los clientes de un producto o servicio que oferta.

1.19 Cliente

Es aquella persona que quiere o puede adquirir un producto o servicio ofertado por una
empresa.

1.2 Marco Conceptual

Un proyecto de creacion de una micro empresa utilizando un modelo de negocios, con bases
conceptuales y teoricas, permitira que el proyecto se lleve a cabo mediante una estructura
l6gica y ordenada, aplicando la informacion recopilada se lograra la implementacion correcta
de la micro empresa con una maximizacion del costo — beneficio tanto para sus

administradores como para sus clientes.

Modelo CANVAS

El presente proyecto se fundamenta en el modelo CANVAS que cuenta con 9 aspectos

béasicos que son:
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1.2.1 Segmento de Clientes:

Es el Segmento de Mercado define los diferentes grupos de clientes u organizaciones a
la cual una empresa desea ofertar sus productos o servicios.

Las empresas los agrupan en segmentos con caracteristicas comunes, algunos son:

Mercado de masas - Se dirigen al publico en general

« Se orientan a segmentos especificos y

Nicho de mercado especializados

- Dirigido a varios segmentos de mercado con
necesidades y problemas ligeramente diferentes.

Mercado segmentado

+ Se orienta en dos segmentos de mercado que no
Mercado diversificado estan relacionados y que presentan necesidades y
problemas muy diferentes

+ Se dirige a uno 0 mas segmentos de mercado

Mercados multilaterales independientes

Elaborado: Autor Ilustracion 4 Modelo CANVAS Segmento de Clientes

1.2.2 Propuesta de Valor

Son los beneficios y caracteristicas de un producto o servicio que hace que un cliente
se decida por adquirir este, de una empresa o de otra. Este debe satisfacer o solucionar las

necesidades del cliente.

Las propuestas de valor pueden ser:
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* Precio
* Rapidez del servicio
* Reduccién de riesgos

* Disefio
Cualitativas » Experiencia del cliente
» Marca/estatus

Elaborado: Autor Ilustracion 5 Modelo CANVAS Propuesta de valor - Tipos

1.2.3 Canales

Son los medios por los cuales usa la empresa para contactarse con los clientes
potenciales se dara informacion sobre los beneficios de los productos y servicios que generara
la compra de los mismo.

Los canales de comunicacién, distribucion y venta tienen las siguientes fases:



Informacion servicios de la empresa.

Evaluacion los productos y servicios.

servicios especificos

Entrega

producto o servicio.

« Ofrecer a los clientes un servicio de atencién
Postventa ; : .
postventa para medir el grado de satisfaccion.

Elaborado: Autor Ilustracion 6 Modelos CANVAS Fases de los Canales de Comunicacion

1.2.4 Relacién con clientes

- Dar a conocer a los clientes los productos y

« Ayudar a los clientes a evaluar beneficios de

- Permitir que los clientes compren productos y

* Muestra la manera como se entrega al cliente el

16

Es un compromiso de las empresas con los clientes, donde las empresas se encarga de

atender las necesidades del cliente de manera diferenciada y optima, mediante los recursos

que estas poseen.

La relacidn con los clientes puede estar basada en los siguientes fundamentos:

1. Captacion de clientes
2. Fidelizacién de clientes
3. Estimulacion de las ventas

Existen varias categorias de relaciones con clientes:



17

» El cliente se comunica directamente con
servicio al cliente de la empresa puede pedir
asesoria durante el proceso de compra o
poster.

Asistencia personal

« Servicio al cliente de la empresa se comunica
Asistencia personal prioritariamente con un cliente determinado,

exclusiva se puede prolongar por un largo periodo de
tiempo esta comunicacion.

« La empresa no mantiene una relacion directa
con los clientes, sino que la empresa entrega
los medios necesarios al cliente para que
satifaga sus necesidaes

Autoservicio

 Es proceso de autoservicio con procesos

Servicios automaticos aUtomALicos.

« Esta relacion recurren a la colaboracién de los
Creacion colectiva clientes para crear valor agregado al producto
0 servicio

Elaborado: Autor llustracion 7Modelo CANVAS Categorias de Relaciones con Clientes

1.2.5 Flujo de ingresos

Los flujos de ingreso representan el dinero que obtiene la empresa, de sus clientes por
la venta de sus productos o la prestacion de sus servicios. En una empresa de prestacion de

servicios el flujo de ingresos es fundamental para su funcionamiento.

Existen varias formas de generar ingresos:

e Venta de activos: Es la venta de derechos de propiedad sobre un producto fisico.
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e Cuota por uso: Se basa en el uso de un servicio determinado, cuanto mas utiliza el

servicio, mas paga el cliente.

e Cuota de suscripcion: Se genera por el acceso ininterrumpido a un servicio.

e Prestamo/alquiler/leasing: Se refiere a la concesion temporal a cambio de una tarifa,

para usar un activo determinado durante un periodo de tiempo establecido.

e Concesion de licencias: Se refiere a la concesion de permisos sobre una propiedad

intelectual a cambio del pago de una licencia. La propiedad genera ingresos para los

titulares de los derechos de propiedad.

e Gastos de corretaje: Son servicios de intermediacion realizados en nombre de dos o

mas partes, es decir la empresa reciben un porcentaje de cada transaccion de venta o el

uso de un servicio.

e Publicidad: Se refiere a los ingresos por promocionar un producto, servicio o marca

determinada.

Cada fuente de ingresos tiene una fijacion de precios que son:

Fijo: Los precios se basan en variables estaticas que no se modifican por un tiempo

determinado.

Dinamico: Los precios cambian en funcién de la oferta y demanda que exista sobre ese bien

en el mercado.
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1.2.6 Recursos Clave

Los recursos clave son aquellos elementos humanos, financieros, fisicos e intelectuales

que toda empresa necesita para producir un bien o brindar un servicio.

« Son los activos fisicos de la empresa, como
edificios, vehiculos, maquinaria, sistemas
informaticos, puntos de ventas y redes de
distribucion

Fisicos

+ Son marcas, informacion privada, patentes,
Intelectuales derechos de autor, asociaciones y bases de datos
de clientes

+ Son los recursos humanos con los que cuenta la

Humanos empresa, los recursos humanos son vitales.

+ Son las garantias econémicas como dinero en
Econdmicos efectivo, lineas de crédito y demas réditos
econdmicos que la empresa crea necesarios.

Elaborado: Autor Ilustracion 8 Modelo CANVAS Recursos Clavest

1.2.7 Actividades Clave

Para producir o a su vez ofrecer un servicio, la empresa debe cumplir todas las
actividades necesarias dentro de su tipo para crear o implementar los productos o servicios
que oferta. La empresa debe crear una estructura ordenada y duradera en el tiempo y todas las

actividades deben estar relacionadas entre si.
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Las actividades clave se pueden dividir en las siguientes categorias:

« Estan relacionadas con el disefio, fabricacion
y entrega de un producto o servicio.

Produccion

« Tienen que ver con la busqueda de
Resolucion de problemas soluciones nuevas a los problemas
individuales de cada cliente.

« Estan sujetos a las actividades claves
relacionadas con la plataforma o red.

Elaborado: Autor llustracion 9 Modelo CANVAS Categorias Actividades Clave

1.2.8 Socios Clave

Describe la red de proveedores y socios que hacen que un modelo de negocios
funcione. Es muy importante las asociaciones entre empresas para optimizar sus modelos de

negocio, se puede hablar de cuatro tipos de asociaciones:



« Se establecen para reducir costos y pueden
implicar una infraestructura de recursos
compartidos.

Alianzas estratégicas entre

empresas no competidoras

« Estas asociaciones se pueden utilizar para
Coopeticion reducir riesgos cuando es un entorno en el
que prima la incertidumbre.

« Estas asociaciones sirven para desarrollar

Ol nuevos negocios.

 Son asociaciones para asegurar

Relaciones de comprador- disponibilidad de materiales, y poseer todos
proveedor los recursos necesarios para el

funcionamiento del negocio

Elaborado: Autor Ilustracion 10 Modelo CANVAS Tipos de Socios Claves

1.2.9 Estructura de Costos

Son todos los recursos necesarios que una empresa invierte en la creacion de un
producto o la implementacion de un servicio.

Se pueden distinguir dos clases de estructuras de costos:

Estructura de Costos

Su objetivo es reducir oSu objetivo es la
los gastos en donde sea creacion de valor o
posible. precio al bien o servicio

Elaborado: Autor Ilustracion 11 Modelo CANVAS Clases de Estructuras de Costos

21
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Las estructuras de costes pueden tener las siguientes caracteristicas:

» No varian en funcién del volumen de bienes
0 servicios producidos.

Costos Fijos

« Varian en proporcion directa al volumen de
bienes o servicios producidos.

« Son las ventajas que obtiene una empresa a
medida que crece su produccion.

- Son las ventajas de costos que obtiene una
empresa a medida que extiende su &mbito de
comercializacion.

Elaborado: Autor Ilustracion 12 Modelo CANVAS Caracteristicas de la Estructura de Costos

Capitulo 11
2. Metodologia de la investigacion:

El marco metodoldgico que fue usado en la realizacion de este proyecto fue una
investigacion de campo y una investigacion documental

Mediante la investigacion de campo se realizd la recoleccion de datos directamente en
el area de estudio, especificamente en el sector de Sangolqui del cantén Rumifiahui, en el
primer semestre del afio 2020, con la ayuda de técnicas de recoleccion de datos como la
encuesta, se obtendra datos estadisticos relevantes tanto de la poblacién de estudio, asi como

tambien del servicio que se va a implementar en el sector.
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Y mediante la investigacion documental, que fue facilitado por el GAD de Rumifiahui.
Esta informacion servira para el analisis e interpretacion del proyecto de estudio y asi generar

un mayor conocimiento del mismo.

2.1 Disefio de la investigacion:

El estudio responde a un disefio investigativo con enfoque mixto, pues se utilizaran
datos de orden cualitativo, como cuantitativo utilizando la técnica de la encuesta y la

investigacion documental.

1.1.1. Tipos de investigacion

1.1.1.1.  Investigacion bibliografica

La investigacion bibliografica consiste en la revision de teorias, capitulos de libros,
articulos cientificos de revistas indexadas permitiendo que el autor tenga una orientacion
tedrica al momento de desarrollar el capitulo uno, las demas fuentes secundarias para conocer
a profundidad aspectos generales sobre este tipo de empresas, la implementacion de estas, su
estructura y como el modelo CANVAS se puede adaptar para crear la micro empresa
profundizando conceptos sobre los cuales se va a elaborar este proyecto tales como:

El modelo de negocios CANVAS maneja conceptos segmentacion de clientes que
permiten orientar hacia qué tipos de clientes se debe dirigir este proyecto. Asi como también

nos brinda una conceptualizacion sobre la propuesta de valor del negocio o de la micro
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empresa, es decir el valor agregado del servicio que ofrecera la micro empresa, siendo este
innovador, de calidad y a un precio competitivo.

Esta investigacion aclara conceptos basicos como son los canales de informacion que
debe tener el servicio para llegar a la mayoria de clientes potenciales, conocer su opinion y
quejas para mejorar aspectos que tengan falencias y a su vez mantener o innovar los procesos
gue mantengan opiniones favorables, también porque medios es mas efectivo comunicar a los
clientes sobre el servicio que la empresa desea ofrecer.

Resefiar como debe ser la relacion con los clientes, como mantener el interés por el
servicio a ofrecer por parte de la micro empresa, también permitira conocer como funcionan
los flujos de ingresos futuros que recibira la empresa, que variaciones puedes tener y cudl es
su origen.

Conocer cudles son los socios comerciales que debe tener la micro empresa para
maximizar sus ganancias y disminuir el riesgo de desaparecer, asi como también como tener
una estructura de costos equilibrada con un buen servicio y un precio competitivo acorde al
mercado de este tipo de empresas.

Profundizando temas sobre la importancia de la creacion de micro empresas, sus
beneficios, que aspectos se deben considerar, ademas de conocer conceptos claves sobre la
calidad del servicio, la demanda y la oferta de bienes y servicios, la competencia y el cliente,
todos estos conceptos, teorias, documentos obtenidos mediante esta investigacion nos brindan

una idea mas clara para la realizacion de este proyecto.
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Es asi como también nos brind6 un concepto més especifico del sector en el cual va a
funcionar la micro empresa, sus aspectos socio econémicos, su ubicacion, historia y demas

aspectos importantes.

1.1.1.2. Investigacion de campo

La investigacion de campo se realiza directamente al sector de la investigacion

mediante una o varias herramientas de investigacion que a continuacion se hara referencia

en primer término, este proyecto se implement6 tomando una muestra intencional de la
poblacién del sector de Sangolqui del canton Rumifiahui para la realizacion de una encuesta
con preguntas de opciones multiples que van a permitir conocer datos histdricos socio

econdmicos de la poblacidn de este sector.

El andlisis e interpretacion de los datos obtenidos van a indicar cudl es el mercado
meta a acceder por parte de la empresa o cuales son los clientes potenciales que van a

contratar este servicio de eventos infantiles.

1.1.1.3. Investigacion exploratoria

La investigacidn exploratoria en este proyecto se realizé mediante la recoleccion de
informacidn bibliografica obtenida de fuentes como textos, documentos, folletos, internet, etc.
También se recolecto informacion mediante encuestas a la poblacion del sector, esta

informacidn nos permite conocer aspectos generales de las diferentes variables que
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intervienen en este proyecto, para posteriormente analizar e interpretar la informacion y

adaptarla a este proyecto.

1.1.1.4. Métodos de Investigacion

Los métodos de investigacion tienen una vital importancia dentro de este proyecto, ya
que a través del uso de estos se mantiene un orden en la informacién obtenida, asi como

también se establece la correcta estructura del proyecto.

El cumplimiento del objetivo principal y de los objetivos especificos mantienen una
relacién directa con la factibilidad del proyecto y su correcta implementacion en el sector de
Sangolqui, esta relacion la podemos conocer o medir mediante los diferentes métodos de

investigacion.

La planificacion de las actividades del proyecto es fundamental, establecera el tiempo
de cada una de las actividades del proyecto mediante un cronograma, para no perder recursos

valiosos que puedan retrasar la consecucion del proyecto.

El uso de los diferentes métodos de investigacion permite tomar decisiones acertadas
en las empresas y mas aun en una empresa en formacion o creacion, la informacién obtenida

crea una base cientifica y empirica para la toma de decisiones.
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1.1.1.5. Método Historico Lbgico

Este método se utilizd para describir y analizar las caracteristicas de la poblacion del
sector de Sangolqui, los datos histdricos, documentales y estadisticos permitiran tener una
visién logica en la consecucion de los objetivos del proyecto, su factibilidad e

implementacion.

1.1.1.6. Método Inductivo Deductivo

La deduccion de la informacion obtenida en esta investigacion muestra que, si la
empresa ofrece un servicio innovador, con calidad y un buen precio, lograra tener una mayor
aceptacion del servicio y por ende la contratacion més frecuente por la satisfaccion econémica
de las personas que contratan el servicio y por el entretenimiento de los nifios que disfrutan
del servicio.

Como conclusién podemos indicar que la induccién y deduccion que se usé como método de
investigacién es de mucha importancia ya que aclara las necesidades de los clientes del
servicio, e indica que tipo de servicio y que caracteristicas debe cumplir el servicio ofertado

por la empresa.
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1.1.1.7. Método Analitico Sintético

Este método se aplicara realizando un analisis técnico tedrico sobre todo los factores
que envuelves las familias que tienen hijos pequefios y desean realizar un evento y el déficit

de tiempo que tiene por motivos de trabajo de hoy en dia.

Mediante un proceso de razonamiento nos permitira realizar un reconocimiento de la

realidad, para elaborar un evento infantil.

Finalmente, este método nos ayudo a ilustrar como emplear el analisis y a sintesis para
la creacion de la microempresa, de eventos infantiles en el sector de Sangolqui del cantén

Ruminahui.

1.1.1.8. Método de Observacion

Mediante la observacién podemos medir y registrar la informacion obtenida en esta
investigacion, para identificar las oportunidades que tiene la empresa en el sector, en base a la
competencia existente de negocios similares, la poblacion que tiene nifios y realizan eventos
infantiles y ademas de las caracteristicas socioecondmicas de los posibles clientes de la

empresa.
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Mediante este método podemos obtener informacion numeérica de las caracteristicas de

la poblacion del sector, y mediante esta se puede clasificar y organizar la informacion con

tablas estadisticas, graficos, que contengan rangos de edad, ingresos, aceptacion del servicio

en el sector, promedio de ingresos y pagos por el servicio y demés datos relevantes que

puedan otorgarse un valor numérico para su medicion y guia en la creacion del presente

proyecto.

1.1.2. Unidad de analisis

1.1.2.1. Ubicacion

:
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El Cantdn de Rumifiahui es el destino turistico mas pequefio y diverso ubicado al sur-este de
la Provincia de Pichincha. Es el corazon del Valle de los Chillos, esta rodeado por laderas,
estribaciones, cerros y nevados que integran la Cordillera de los Andes. Su clima es perfecto
para visitarlo todo el afio y ofrece una variedad de atractivos turisticos naturales, destacandose
las riveras del Rio Pita y sus 18 cascadas, asi como casas de hacienda llenas de historia y
leyendas de antafio. El centro historico de Sangolqui fue declarado Patrimonio Cultural de la

Nacién en marzo de 1992.

La gran atraccion del lugar es el Sendero Ecologico del rio Pita, que es parte de la Ruta de
los Volcanes y, permite a los visitantes disfrutar de la generosidad de la naturaleza en medio de
imponentes encafionados, flora y fauna propia de la region andina. Las aguas de esta cascada
caen desde unos 60 metros de altura. Aqui se puede encontrar areas de camping, restaurante y

servicios de guias.

1.1.2.2. Limites

Norte: Canton Quito, urbanizacion la Armenia.
Sur:  Monte Pasochoa y Canton Mejia

Este: Canton Quito

Oeste: Cantén Quito, Rio San Pedro de Cuendina

Noroeste: San Pedro del Tingo.
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1.1.2.3. Poblacién y/o muestra

La poblacion del canton Rumifiahui de acuerdo al censo del afio 2010 es de 85.852

habitantes divididos en 43.935 hombres y 41.917 mujeres.

La muestra describe el nimero apropiado de encuestas y entrevistas a ser aplicadas. Para
el caso de una poblacion finita, en donde se conoce cuantos elementos tiene una poblacion (total
de la demanda en Rumifiahui), la muestra “n” se considera en funcion del Nivel de Confianza
“7%  Universo “N”, Probabilidad de Exito “P”, Probabilidad de Fracaso “Q”, y un porcentaje

de error a ser considerado, “¢”. (RODRIGUEZ, Metodologia de la Investigacion, 2010)

Segun Rodriguez, la formula aplicable a una poblacién finita de este tipo es:

N« PQ

oo )]0

85,852 « 0,25

mn =

n =

[{SSJSSE — -1}{“’2{];5'}] + 0,25

21463

N [{8585-1}EU’”£25} + 0,25

L

B 21463
~ [(85851){0,000625}] + 0,25

n

. 21463
~ [53,656875] + 0,25

mn

21463

™ = 539006875

n = 398,15
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1.1.2.4. Técnicas de investigacion

1.1.24.1. Encuesta

La encuesta realizada define caracteristicas basicas de la poblacion muestral del sector
de Sangolqui, el analisis e interpretacion de la informacion obtenida, indicara cual sera el
segmento de clientes que contratan este servicio.

Asi también, los datos de la encuestan indican, cual es la propuesta de valor que
vamos a entregar a los clientes, las necesidades que tienen los clientes y que caracteristicas
debe tener el servicio para satisfacer a los usuarios de este negocio, también nos brinda
informacion importante del como promocionar el negocio, como dar a conocer el servicio a
mas clientes y de manera optima.

Asi como también nos brinda informacion, como debe ser la relacion con los clientes
para lograr una satisfaccion y fidelizacion hacia la empresa y obtener mas ingresos fijos y
cudles son los recursos que debe poseer la empresa, cuales son las actividades que debe
realizar la empresa para satisfacer a sus clientes.

Todos los datos que genera la encuesta serviran para identificar a los socios claves que
necesita la empresa, proveedores, socios estratégicos etc. que permitan optimizar el negocio y

tener una estructura de costos que maximice la relacion costo beneficio para la empresa.
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1.1.2.4.2. Disefio de la encuesta

1.1.2.4.3. Objetivo encuesta: objetivo general

En el siguiente proyecto se ha realizado la técnica de la encuesta mediante la
aplicacion de la plataforma Microsoft Forms a la poblacion de Sangolqui determinando el
nivel de demanda de usuarios al contratar el servicio de eventos infantiles averiguando el

grado de aceptacion del mismo.

33
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Informacion del encuestado

1. ¢Cuantas personas estaria dispuesto a invitar al evento?

Criterios Frecuencia Porcentaje %
A 1al0 16 26%
B 11a20 14 23%
C Mds de 20 31 51%
Total 61 100%

Tabla 1.Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°1

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 1 Respuesta pregunta N°1

Porcentaje invitados

m1al0
m11a20
B Ma de 20

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Analisis e interpretacion:

Mediante la gréfica se puede interpretar, mas de la mitad de los encuestados considera el nimero

de invitados ideal es de mas de 20 personas a evento de fiestas infantiles de sus hijos.
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2. ¢Queé factor influye a su criterio en la contratacion para un evento?

Tabla 2. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°2

Criterios Frecuencia Porcentaje %
A Calidad 27 44%
B Precio 23 38%
C Puntualidad 11 18%
Total 61 100%

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 2 Respuesta pregunta N°2

Factor que influye

M Calidad
M Precio

M Puntualidad

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Andlisis e interpretacion:

Las personas encuestadas han decidido a la calidad con un 6% por encima del precio, no obstante,

quiere decir que no vayan de la mano los dos punto de vista para la decoracion de un evento infantil.



3. ¢De las siguientes opciones, cual seria de su preferencia?

Tabla 3. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°3

Criterios Frecuencia
A Mini fiesta magica 12
B Super fiestas magica 25
C Mega fiesta magica 22
D Otras 2
Total 61

Porcentaje %
20%
41%
36%
3%
100%

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 3 Respuesta pregunta N°3

Opcion de servicio

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Andlisis e interpretacion:

B Mini fiesta magica
M Super fiestas magica

B Mega fiesta magica
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El resultado obtenido en esta pregunta podemos decir las personas encuestadas han optado por

decidirse por las stper fiestas para sus eventos, llevando la ventaja con un 5% de la mega fiesta, esto

quiere decir que es un negocio rentable para realizar una super y mega fiesta.



4. ¢Através de que medio le gustaria recibir informacion sobre nuestro servicio?

Tabla 4. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°4

N° Criterios Frecuencia Porcentaje %

A Redes Sociales 46 76%

B Tienda Fisica 10 16%

C Volantes 5 8%
Total 61 100%

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 4 Respuesta pregunta N°4

CANAL DE INFORMACION

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Analisis e interpretacion:

M Redes Sociales
m Tienda Fisica

M Volantes

Las personas encuestadas requieren toda la informacion de nuestro servicio por redes

sociales, esto significa la empresa siempre tiene que estar a la par con la tecnologia.
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5. ¢Al adquirir el servicio de fiestas infantiles, cual seria la opcion de pagar?

Tabla 5. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°5

N° Criterios Frecuencia Porcentaje %
A Efectivo 34 56%
B Tarjeta de crédito 20 33%
C Financiado 7 11%
Total 61 100%
Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor
Grafico 5 Respuesta pregunta N°5
Opcion de pago

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Analisis e interpretacion:

Con esta pregunta se puede evidenciar el 56% de encuestados realizaran cancelaran

la decoracién de sus eventos en efectivo.

M Efectivo
W Tarjeta de crédito

M Financiado
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6. ¢En qué lugar le gustaria festejar los eventos infantiles

Tabla 6. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°6

N° Criterios Frecuencia Porcentaje %

A loa 18 30%

B Casa 25 41%

C Centros Educativos 13 21%

D Otros 5 8%
Total 61 100%

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 6 Respuesta pregunta N°6

Preferencia para festejar el evento
infantil

M Local
m Casa
B Centros Educativos

B Otros

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Analisis e interpretacion:

Segun 41% de encuestados realizaran el evento en su casa ya que la mayoria de personas

tiene un patio en su casa en donde puede ser muy comodo para realizarla



7. ¢Porque usted contrata a los organizadores de eventos?

Tabla 7. Encuesta, Tabla de Resultados pregunta N°7

Criterios Frecuencia Porcentaje %
A Por falta de tiempo 18 30%
B Tienen Experiencia 14 23%
C  Por preocuparse menos en los detalles 27 44%
D Otras 2 3%
Total 61 100%

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Grafico 7 Respuesta pregunta N°7

Por que el servicio

M Por falta de tiempo
 Inexperiencia
H Por preocuparse menos en los

detalles

W Otras

Fuente: Encuesta online
Elaborado por: El autor

Andlisis e interpretacion:

El 44% de las personas encuestados optaria por contratar el servicio de fiestas infantiles para
despreocuparse en detalles y solo disfrutar, esto implica que la empresa cumpla con todas las

expectativas del cliente.
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CAPITULO 11l
3.1. Propuesta

3.1.1. Propuesta de Valor.

El segmento propuesto de valor considera al servicio que crean valor para el segmento
de clientes especificos. El valor puede ser cuantitativo o cualitativo, a continuacion, se
relatara los elementos que de acuerdo al diagnostico producto del resultado de la encuesta
género, y con estos datos se comenzara a estructurar el lienzo de modelo de negocio

CANVAS.



3.1.2. Relacién con los Clientes.
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Tipo de relacion

Vinculo con el cliente

Ciclo de vida de la relacion

La relacion seré directa por
medio del servicio online, chat
en linea y comunicacion
telefénica que seré atendida por
personal capacitado para dar
asesoramiento sobre los paquetes
de fiestas que ofrecemos,
informacidn de cada equipo que
se puede adquirir para dar realce
al evento. Se contara con la
entrega directa al cliente por
medio de una buseta

perteneciente a la empresa

Se pretende mantener un vinculo
a largo plazo mostrando una
buena comunicacion desde el
primer dia, siempre enfocados
en satisfacer las necesidades del
cliente con una excelente actitud
haciendo saber al cliente que es
un placer trabajar con él y que la
empresa se encuentra
comprometida. La otra forma de
cdmo se pretende mantener un
vinculo es ofreciendo
descuentos, promociones,
asesoria en decoracion y

atencién a recomendaciones.

Estrategias de Adquisicion:
Utilizar las redes sociales,
visitas a instituciones de
educacion infantil, escuelas,
guarderias. Aprovechar las
reuniones o programas que se
den en los lugares anterior
mente mencionados , entrega
de tarjetas de presentacion,
volantes , tripticos para darse
a conocer como empresa y el

servicio que ofrece




3.1.1.1.

Lienzo del Modelo CANVAS propuesta
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Aliados Clave

Proveedor de materiales para de
decoracion de eventos.

Alianza con empresas de marketing,
para poder llegar asi a un mayor numero
de personas y ser reconocidos.

Alianzas Estratégicas con empresas no
competidoras.

= ! I
(https://infocomoemprender.com/canvas-
socios-clave/, s.f.)

Actividades Clave

Disefiar un catalogo en donde conste todas las
decoraciones realizadas para que pueda revisar el
cliente y darle un asesoramiento profesional.

Contratar una persona para el area contable.
Publicidad Continua.

(https://academia.crandi.com/
negocio-canvas/, s.f.)

Recursos Clave
Capital Humano
Recursos financieros

Pagina Web (https://www.mr
recursos-clave-que-son-y-su-il
empresa, s.f.)

Propuesta de Valor

Un servicio de decoracion de eventos en donde el
cliente pueda verse incluido, de la mano de
profesionales en donde se pueda realizar mejor y
obtener los mejores resultados para la satisfaccion de
los clientes.

(https://www.1eDSCNOO0I.CO
startup-lean-startup/, s.f.)

Estructura de Costes

Adquisicion de materiales

Transporte para el traslado de equipos

rl_f-\N|r|\,/-\\,|'\VJN-\4,J|“\Z‘\TENC|ON_&106.htm|, s.f.)

fwww.blogventurecapital .com/ESTRUCTURA-DE-COSTES-EN-EMPRESAS-IDENTIFICACION-




44

Relacion con los Clientes Segmento de Mercado

Asesoramiento Personalizado Nuestra empresa decoradora de eventos infantiles estara
destinada para todas las familias que tengan hijos pequefios,

Promociones en decoraciones : . . .
con precios accesibles y cumpliendo todas las expectativas

Recomendaciones por medio de redes sociales para que puedan recomendar nuestro servicio.
Atencion al cliente de Calidad Nifos entre 1 a 10 afios
htlps./rwww. neepis.esr veuor-premium/fuerte-cliente-relacion-empresa-concepto- v
P M

ilustracion_1313276.htm, s.f.)

DLW
oW
IR 6

: Folletos (https://cepym?r'lews.es niveles-estrategias-segmentacion-
@ - In/canales-del-marketing-2019/, s.f.) mercado/, s.f.)

Canales

Redes Sociales

Recomendaciones de personas

(ttps://www.sebascelis.com/el-arte-de-las-muItipIes-fuentes-de-ingreso/, s.f)
Q. @ .9 Fuente de Ingresos - .
& ﬁ @ Inversion Inicial ) '

Pagos de Tarjeta y efectivo

6 é $ (https://www.emprenc *_,

... “1greso-canvas/, s.f.)

Tabla 2 Lienzo del modelo Canvas
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3.1.3. Las 4p del Marketing.

3.1.3.1. Producto.

Al hablar sobre el producto en la decoracion de eventos infantiles, es uno de los
mas importantes ya que con los materiales que utiliza para dicho evento en el cual

constara de diferentes disefios y modelos.

llustracién 15 Producto 2

lustracién 14 Producto

3.1.1.2. Marca

TERRITORIO INFANTIL '\
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llustracion 16 Fuente propia Rojas Ordofiez Richard

3.1.1.3. Logo

i

llustracion 17 Fuente propia Rojas Ordofiez Richard

3.1.14. Slogan

TERBITT AN VT

llustracion 18Fuente propia Rojas Ordofiez Richard

3.1.15. Precio.

Al escoger el paquete de la decoracién del evento influira mucho con el precio

los cuales se realizaran con tarjeta o en efectivos,

El precio de cada paquete contratado tendréa un precio de, Mini Fiesta Magica
$190 Super Fiesta Mégica, $220, Mega Fiesta Magica $280, en el cual las personas

encuestadas nos supieron indicar que les gustaria un mega fiestas para sus hijos ya que



no siempre se va a tener las posibilidades de realizar un evento en el cual queden

grabados uno momentos inolvidables.

3.1.1.6. Plaza.

Se contard con las redes sociales, los cuales reduciran los costos fijos,
aprovechando estos medios se obtendra una amplia cantidad de clientes, en donde

pueden revisar nuestro catalogo de decoracion.

3.1.1.7. Promocién

Para consolidar la microempresa es necesario establecer canales de
comunicacion directos entre el la empresa y el cliente en el cual genere un sentido de
confianza mutua, ademas proporcionar en las redes sociales todo tipo de informacion

necesaria para el cliente con el fin de conocer sus gusto y preferencias y asi satisfacer

los requerimientos.
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3.1.2. Plan de Accion
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Actividad

Mes

Julio

Septiembre

Fecha 06-10

20-22 | 18-22

25-29 02-07

Producto

Creacion de la Marca,
Logo y Slogan

Precio

Fijacion de precios de las
distintos paquetes
ofertados

Plaza

Lugar donde se ofertara el
servicio

Promocién

Creacion de una pagina
comercial en Facebook

Creacion de una pagina
comercial en Facebook

Publicidad en las distintas
paginas

Elaborado Autor Ta

bla 3 Plan de Accidn

Elaborado: Autor Tabla 4 Relacién con los Clientes

3.1.3. Fuentes de Ingresos

Para a formacién de esta micro empresa se contara con fuentes de ingresos provenientes

de 3 socios capitalistas donde cada socio aportara un capital de $5,000 y uno de ellos ademas

aportarda la furgoneta en donde se llevara todas las decoraciones.

Socios Valor capital Porcentaje capital
Socio A $5.000 333%
Socio B $5.000 333%
Socio C S 5.000 + Vehiculo 333%
Elaborado: Autor Tabla 5 Socios Territorio Infantil
Combo Nombre del combo Valor
Combo 1 Mini fiesta magica $190.00
Combo 2 Super fiesta méagica $220.00
Combo 3 Mega fiestas magicas S 280.00

Elaborado: Autor Tabla 6 Cobros Territorio Infantil
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3.1.4. Recursos Humanos.

La micro empresa decoradora de eventos infantiles dispondré al inicio de los tres
socios claves para su desarrollo y cumplimiento de las expectativas de los clientes, de
igual manera tendré colaboradores momentaneos que pueden ser familiares hasta que la
empresa crezca y pueda contratar a empleados con los que pueda contar y les pueda

cancelar su salario.

3.1.5. Recursos Financiero

La empresa en sus inicios tendra sus propios recursos econémicos, aportados en
un inicio por los tres socios, mas adelante se solicitara préstamos a las entidades
financieras para la compra de materiales novedosos y seguir evolucionando como

empresa.

3.1.6. Recursos Materiales.

Se contara con la furgoneta dado por uno de los socios para poder llevar los

materiales de decoracion.

TERRITORID INFANTTII

llustracion 19 Furgoneta Empresarial
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3.1.7. Recursos Técnicos y Tecnoldgicos

Se utilizara equipos informéticos para las oficinas, como impresoras,
computadoras, e internet para estar pendiente de los requerimientos y solicitudes de los

clientes.

3.1.8. Actividades Claves

En este cuadrante se tendré fijado cuales son las activadas caves para buscar y
ejecutar acciones para ser conocidos para que los clientes nos contraten para decorar sus

eventos, es decir cuales van a ser nuestros canes y nuestra relacion con el cliente.

Territorio infantil buscara ser el mejor en la decoracion de eventos brindando un
servicio novedoso y de calidad, dando todas las facilidades al cliente y que se sienta

cémodo Yy satisfaga sus necesidades buscadas.

Para todo esto la micro empresa contara con paginas en las redes sociales en
donde contara con numeros de teléfono y tendra toda la informacion necesaria también
contara con videos de las decoraciones de otros eventos para que puedan visualizar los
clientes y ver la calidad para el evento que realizamos, sin olvidar que contara con
hipervinculos que los dirigira directamente a ser asesorados con una persona que podra

solventar todas las dudas al respecto.
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3.1.9. Proceso de Venta

El cliente por medio de nuestra pagina de redes sociales tendra acceso a nuestros
numeros de teléfono para contratar el servicio el cual le atenderemos y podremos darle
la informacion, una de las opciones es servicio personalizado, es ir directamente a su
oficina o lugar acordado para reunirnos e indicarle los paquetes ofertados. Para
concretar el servicio se firmara un contrato por el cual la microempresa y el cliente
estaran comprometidas por una parte la empresa en realizar la decoracion en direccion a

lo solicitado y por otra parte el cliente a cancelar por el servicio prestado.

3.1.10. Seleccion del Servicio.

La micro empresa le presentara todos los paquetes disponibles los cuales seran
detallados bien minucioso que sera para la decoracion del evento, y asi el cliente sepa
cdémo va a quedar y con certeza elija la decoracion que tenia en mente y cumpla las

expectativas deseadas y este puesto a cancelar.

3.1.11. Compra.

Una vez escogido el paquete por el cual va a adquirir el cliente tendra que
cancelar el 50% por contratar el servicio y el otros 50% cancelara una vez realizado el

evento.
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3.1.12. Distribucioén.

El paquete serd entregado y decorado en el lugar solicitado por el cliente en la

furgoneta, con el personal autorizado.

3.1.13. Servicio de Posventa

Como duefios se mantendra con el seguimiento continuo de las decoraciones, y
siempre estando con nuevas ideas y nuevas opciones para darles a los clientes para su

decoracion.

3.1.14. Ampliacion del mercado.

A parte de tener nuestra pagina en redes sociales, se obtendré aliado con los
centros iniciales, guarderias, para asi conseguir mas gente interesada en realizar el

evento.

3.1.15. Plan de Promociones.

Uno de los objetivos es crear promociones como atractivo para los clientes que
estrian interesados en contratar por eso se detalla a continuacion promociones por meses

especificos para atraer mas clientes.

» Toda promocion sera publicada en nuestra pagina de Facebook

» Se mantendra un descuenta hasta el 10% en determinados paquetes.

» Por ser clientes recomendados tendra regalos especiales.



3.1.16. Socios Claves
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Uno de los parametros importantes es elegir a los socios que pondran su granito de

arena para que la microempresa se ponga en marcha y cumpla todas las expectativas de

los clientes, para ello se ha obtenido socios que mantengan un estatus econémico

estable y vean a la micro empresa rentable y en crecimiento.

También contar con proveedores es lo mas importante ya que nos proveeran de materia

prima de calidad para nosotros y asi prestar un servicio de calidad.

Richard Rojas 1723891642 Richardrojas-18@hotmail.com 0984492240

Erika Arequipa | 1722646393 erikal994taty@hotmail.com 0995303121

Edwin Rojas 1745903482 edu_88rojas@hotmail.com 0964839586

P_aIaC|o dela Jolige Il 3 219} www.palaciodelafiesta.com 022240713

fiesta Alfaro

Aposeventos S595-0E7B entrada de www.FiestasAposEventos.com | 0998249046

carapungo

WD e www.mundodeilucionesdisfraces

ilusiones ' 0999763542
: Calle Mororo N 45-78 | .com

Disfraces

Elaborado: Autor Tabla 7 Proveedores y Accionistas
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3.1.17. Estructura de Costos.

Es una de las partes méas importantes ya que es la asignacion de valores a nuestra micro

empresa con el objetivo de evitar concurrir en pérdidas.

Se elaborara un presupuesto de costos y de gastos para identificar la inversion que se

requiere para a viabilidad de la microempresa.

3.1.18. Presupuesto de Ventas.

A continuacion, se detallara el presupuesto de ventas en donde consta los tres paquetes,

aqui se detallara las ventas mensuales y anuales de la micro empresa.

DETALLE Personas | Personas
(25) (50)

Cliente mensuales
Combo 1 (Mini Fiesta 3 4
Magica)
Combo 2 (Super Fiesta 3 2
Magica)
Combo 3 (Mega Fiesta 9 1
Magica)
Total cliente mensuales 11 12
Valor mensuales
Combo 1 (Mini Fiesta 570.00 1000.00
Magica) ' '
Combo 2 (Super Fiesta
Magica) 660.00 560.00
Combo 3 (Mega Fiesta 560.00 340.00
Magica) ' '
Total ingreso mensual $1730.00 $1.900.00
Clientes anuales
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Combo 1 (Mini Fiesta

Magica) 36 48
Combo 2 (Super Fiesta

Mégica) 36 24
Cqm_bo 3 (Mega Fiesta 24 12
Magica)

Total clientes anuales 9 84
Valor anual

Combo 1 (Mini Fiesta 6.840.00 12.000.00

Magica)
Combo 2 (Super Fiesta 792000|  6.720.00
Magica)
Combo 3 (Mega Fiesta 6.72000|  4.080.00
Magica)

Total ingreso anual
$21,480.00] $22,800.00

Elaborado: Autor Tabla 8 Presupuesto de Ventas

FIESTAS INFANTILES “TERRITORIO INFANTIL”
ESTIMACION DE INGRESO POR COMBO
DETALLE Personas (25) Personas (50)
Unitario
Combo 1 (Mini Fiesta Méagica) $ 190.00 $ 250.00
Combo 2 (Super Fiesta Magica) $ 220.00 $ 280.00
Combo 3 (Mega Fiesta Magica) $ 280.00 $ 340.00

Elaborado: Autor Tabla 9 Ingresos por Combo

3.1.19. Presupuesto de Costos

Para la microempresa se plante6 también realizar los costos variables en donde se puede

detallar los costos que tendria los paquetes dependiendo el gusto de cada cliente.
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3.1.20. Costos Variables.

PROYECCION DE COSTOS VARIABLES PROPORCIONALES COMBO 1

Valor Valor total Valor total
Variable Unidad o . 25 Unidad 50
unitario
personas personas

$ 147,25 $193,2

Total inversion

. .. $ 190.00 $250.00
Valor sugerido por Servicio

Elaborado: Autor Tabla 10 Costos Variables Combo 1
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PROYECCION DE COSTOS VARIABLES PROPORCIONALES COMBO 2

Valor Valor total Valor total
Variable Unidad o . 25 Unidad 50
unitario
personas personas

$ 168,25 $ 214,20

Total inversion

. .. $ 220.00 $280.00
Valor sugerido por Servicio

Elaborado: Autor Tabla 11 Costos Variables Combo 2
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PROYECCION DE COSTOS VARIABLES PROPORCIONALES COMBO 3

Valor Valor total Valor total
Variable Unidad o . 25 Unidad (0]
unitario
personas personas

$ 218,25 $ 264,20

Total inversion

. .. $ 280.00 $340.00
Valor sugerido por Servicio

Elaborado: Autor Tabla 12 Costos Variables combo 3




3.1.21. Costos fijos

En estos costos fijo la empresa concurrira todos los meses del afio que tendra

que pagar sin embargo los costos son indiferentes si la empresa desarrolla 0 no su

actividad.
Concepto / Afio Mensual Anual
Sueldos 1500 18.000,00
Luz 25 300,00
Teléfono 28 336,00
Internet 32 384,00
Publicidad 150 1.800,00
Suministros de oficina 20 240,00
Total costos fijos 3 1.755,00 » 21.060,00

Elaborado: Autor Tabla 13 Costos Fijos

3.1.22. Misién.

Ofrecer a todos nuestros clientes e invitados un servicio eficiente de calidad e
innovador permitiendo con el mejor equipo laboral llegar con eficiencia,

responsabilidad y compromiso, el cual se creard una experiencia Unica del evento.

3.1.23. Vision

Ser una empresa pionera en la organizacion de eventos infantiles, brindando a

todos los clientes confianza y calidad en la realizacion del evento.

3.1.24. Objetivos estratégicos

> Ser los lideres en el mercado, brindando un servicio de excelente calidad
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» Incrementar las ventas obteniendo mas eventos infantiles diarios, mensuales y

anuales.

» Garantizar la atencion al cliente contratando personal capacitado.

» Estar atentos a los nuevos cambio y gustos del cliente para poder satisfacer las

necesidades.

» Generar un respuesta rapida y oportuna referente a los cambios que pueda haber

en el pais.

3.1.25. Organigrama Funcional.

Territorio Infantil

Presidente

Richard Roijas

Protocolos de
Bioseguridad

Publicidad Ventas

Tatiana Arequipa Richard Rojas

Tatiana Arequipa

Hacer cumplir con
las normas de
Seguridad

Clientes Nuevos y

Redes Sociales antiguos

Volantes Accesoria en los

paquetes promocionales

lustracion 20Fuente propia Rojas Ordofiez Richard
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3.1.26. Flujograma de procesos

\ 4

l

Elaborado: Autor Grafico 8 Flujograma de Procesos
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3.1.27. Conclusiones.

El presente proyecto me ha dejado una experiencia enriquecedora, ya que se conocio
los tipos de permisos que tiene que tener una micro empresa y los distintos organismos

y entidades que interviene.

Después de los datos obtenidos se puede decir que la demanda de las personas
persistira y tendré la necesidad de contratar el servicio en decoracion ya sea para sus

hijos o nietos

El uso de las redes sociales hoy en dia son las méas utilizadas para la compra y venta,
no faltaba mas decir que nuestra empresa de decoracion no iba a incluirse en el bum 'y

poder contratar nuestros servicios.

3.1.28. Recomendaciones.

Se recomienda el uso de tecnologia para poder expandir nuestra microempresa, y asi
poder llegar a méas clientes que estan necesitando este servicio y poder ahorrar y ayudar con el

medio ambiente con impresiones de folletos publicitario

Siempre estar pendiente de las nuevas tendencias que el cliente estaria dispuesto a tener

en su decoracion con el fin de prevalecer y ser la mejor empresa en el sector de Sangolqui.

La empresa debera crear nuevas tendencias y asi poder abarcar un mayor nimero de

clientes insatisfechos detectados por el sector.
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Resultado del analisis
Archivo: Rojas Ordonez Richad German 35AE1..docx
Estadisticas

Sospechosas en Internet: 9,9%
%K‘Mf% gel fexto can EJ'ETS‘C(‘C‘" an infamal.

Sospechas confirmadas: 13,4%

Confirmada existencia do los tramos on Jas dveccones ancontradas

Texto analizado: 64,33%

Forcentaje dol fexto anaizado afectvamente (no se analizan las frases cortas. caracieres espociales, laxio rodo).

Exito del andlisis: 100%

FPorcentaje de éxito de o mvesigacion. indica fo caliilad def andbsis. cuanio mas alfo majar

Direcciones mas relevantes encontrados:

Direccidn (URL) Ocurrencias Semejanza
hitps ies scribd. comidocument 3880 36949 O-nfografiaP T17-26-Definitiva 19 971 %
hitpsafeconomipeda com/definicones/modelo-canvas. html 16 7.68%

nitpa:ifes scnbd. comidocumentd4 31 13064/E- modelo-canvas-es-la-nerramienta para-analzacy-crear-modelos-de-

negocio-de-forma-simplificada 4 5.39%
nitps:ies soribd. comidocumentid 314506 30'Modeio- Canvas 13 6%

nitps:fles soribd comidocument ABETRT422 TESIS Fiestas-iInfanties 12 9,86 %
hitps-ies. scribd. comidocument/d 15604596/ Tesis-pdf 1" 6,99 %

Texto analizado:

OR TECNOLOGICO
EJO PROVINCIAL

INSTITUTO SUPER)
HONORABLE CO¢

E PICHINCHA

TECNOLOGIA SUPERIOR EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS

RUMINAMUL

Trabajo de Titufacion p do coma reqt para optar por el Titulo de
Tecndloge en: Adminisiracon de Empresas

ALUTOR: Roms Ordofez Richard German
TUTORA: D Evelyn Cadena Quela

FECHA: Quito, pdin, 2020
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3.1.4. Encuesta

&« - C & forms.offi m/Pages/DesignP: R=4#Formld=DQSIkWdsWOyxEjajBLZtrQAAAAAAAAAAAAS_ ckNHNTURVWTM1JLNZROMUILNTGSR.. @ # O # o H

Forms (Vista previ

8% Vista previa & Tema

Preguntas Respuestas @)

TERRITORIO INFANTIL

1. ¢Cuéntas personas estaria dispuesto a invitar al evento? *
1-10
11-20

Mas de 20

2. ;jQué factor influye para usted en la contratacion para el evento? *
Calidad
Precio

Puntualidad

B Vista previa
Preguntas

3. De las siguientes opciones, cual seria de su preferencia? *

Mini Fiesta magica ( Decoracién Completa- Algodén de Azticar - Cotillon Completa - Personajes
Animados

Stper Fiests magica ( Decoracién Completa- Algodén de Aziicar o Canguil llimitade- Catillon
Completa - Personaje Animado - Musica

Mega Fiesta magica [ Decoracién Completa- Algodén de Aziicar o Canguil limitado- Cotillon
Completo - Personaje Animado - Musica - Cafion de Espuma - Inflables

4. A través de que medio le gustania recibir informacién sobre nuestro servicio? *
Redes Sociales
Tienda Fisica

Volantes

5. ¢Al adquirir el servicio de fiestas infantiles, cual seria la opcién de pagar? *
Efectivo

Tarjeta de Crédito

llustracion 22 Encuesta On-line



Forms (Vista previa) TERRITORIO INFANTIL

7o Vista previa

Preguntas Respuestas (@

6. jCrees que deberfamos acordar un servicio de transportes para la ida y/o la vuelta para ti y tus
acompanantes? *

sl

NO

7. iPorque usted contrata a los organizadores de eventos? *
Por que no tengo el tiempo
Tienen experiencia

Para no preccuparme de los detalles

r Wind

llustracion 23 Encuesta On-line

Envia
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