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1. INTRODUCCION

La Pequeiia y Mediana Empresa, PYME, se han convertido en los ultimos afios
en motores de desarrollo en paises como Guatemala, siendo una fuente importante de
empleo y una via de escape para la crisis econémica. Es por eso que varios entes
publicos y privados apoyan el desarrollo y crecimiento de estas empresas,
convirtiéendose no so6lo en una fuente de desarrollo, si no un medio para la

redistribucion de las riquezas en las naciones.

Por otro lado, se observé que el mercado de prestar el servicio de local para
realizar eventos infantiles es insuficiente para la demanda que tienen, ya que en los
dias en que se pretende realizar este tipo de eventos, los lugares de moda suelen estar

reservados con meses de antelacion.

Atendiendo a lo anterior, se busca plantear la factibilidad de una PYME como
negocio que pueda atraer a inversionistas y se convierta en una fuente de empleo y
desarrollo. Se eligi6 una empresa que preste el servicio de alquiler de local para la
realizacion de eventos infantiles, como consecuencia de observar una necesidad
latente de poner en el mercado una nueva opcion que satisfaga, en parte, la creciente

demanda de este tipo de servicio.

Este trabajo presenta un Plan de Negocios para el desarrollo de una PYME de
servicio de alquiler de salon para fiestas infantiles en la ciudad de Guatemala, que no
solo venga a satisfacer una demanda del mercado, si no que presente una alternativa
diferente, sobre todo en lo referente a entretenimiento. El Plan de Negocios parte de un
estudio de mercado y cuenta con todas sus partes, mostrando no solo la factibilidad de

crear el negocio, si no toda la informacion necesaria para desarrollarlo.



2. RESUMEN EJECUTIVO

La tendencia actual muestra que las familias tienen un ritmo de vida acelerado y
cuentan con poco tiempo. Debido a esto, aquellas con nifilos menores de 7 afios suelen
buscar lugares que les brinden un servicio completo y conveniente para realizar sus
fiestas infantiles. Tomando como base dicha informacidon se encontré un nuevo nicho
en éste segmento del mercado, creando una empresa en la ciudad de Guatemala, que
brindara el servicio de alquiler de local para fiestas infantiles con todo lo que esto
conlleva. Aunque este no es un servicio nuevo, si es una opcion diferente que viene a

satisfacer un excedente de demanda existente.

El local para fiestas infantiles de nombre Magic Box, ofrecera el alquiler de local
con entretenimiento de columpios incluida, varias opciones de entretenimiento extra, el
servicio de alimentacion con varias opciones para nifios y adultos y la opcion de
adquirir también las invitaciones, pifiatas, dulces, pasteles y decoracion especial. El
local estard situado en Km 18.6 Carretera a San José Pinula, cerca de la Carretera a El
Salvador.

El precio que se ofrecera sera 10% menos del precio que ofrece la empresa lider
en el mercado, lo cual seré la estrategia para penetrar en el mercado. La competencia
mas fuerte identificada son: Happy Days, Party Farm, McDonald’s, El Cicus y La jirafa,

sin embargo estos lugares ofrecen precios altos y/o entretenimiento no renovado.

La publicidad se har4d a través de publicaciones en prensa, revistas y vallas
publicitarias, especialmente para el lanzamiento; también se colocard un anuncio en la
guia telefénica. La publicidad més importante para la empresa son los comentarios de
los clientes directos y de las personas que lleguen al local, debido a esto es de vital
importancia dar un excelente servicio y mantener un monitoreo constante del mismo

para asegurar la satisfaccion de los clientes y clientes potenciales.



Entre los recursos fisicos que se requieren para realizar las operaciones de la
empresa, estd un local de 2,536mt> de construccién y un &area de terreno de
2,796.15mt>. Con respecto al recurso econémico se requiere una inversion inicial de
Q.4,997,420.00 para la obtencion del local y la compra de mobiliario, maquinaria y
equipo. En relacién al recurso humano necesario, se requiere dos personas para
administracion y nueve personas a nivel operativo. Se tiene planificado la contratacion
de personal free lance para la prestacion de servicios a nivel operativo cuando el
tamafio del evento lo requiera. Todo personal, se capacitara para prestar

adecuadamente el servicio con enfoque en la satisfaccion del cliente.

Se concluye con un Analisis Financiero que indica una inversion inicial de
Q.4,997,420.00 en activos fijos. Los resultados financieros muestran una TIR de 12%
que es mayor a TMRA que es de 10.58 y un VPN de Q.308,967.84; lo cual refleja que
el proyecto brinda utilidades satisfactorias, convirtiéndose en una inversion atractiva

para los inversionistas.



3. DEFINICION DEL PROBLEMA

Los salones para fiestas infantiles no son nuevos en la ciudad de Guatemala,
pero parecen ser insuficientes para la demanda que tienen, ya que un sondeo muestra
gue en la mayoria de locales de moda se debe apartar fecha hasta con seis meses de
antelaciéon al evento en los dias pico (viernes, sabado y domingo). Por lo que se

observa una necesidad latente en este tipo de servicios.

El proposito de la presente investigacion es plantear y determinar la factibilidad
de la creacion de una PYME de servicio de alquiler de salén para fiestas infantiles en la
ciudad de Guatemala; que venga a ofrecer una opcidbn mas y que pueda cubrir la
demanda insatisfecha de este tipo de servicios. Ademas, el proyecto tiene un enfoque
tematico diferente a los existentes en la metropoli capitalina ya que existe un nicho de
mercado que no ha sido cubierto especificamente, que es el de salones con juegos

para nifios menores de dos afios.

La creacion de esta empresa busca satisfacer las necesidades en cuanto a
conveniencia de espacio, alimentacion, entretenimiento, precio y seguridad de las

personas que desean realizar eventos infantiles.

La investigacion se realiza con el fin de responder a las siguientes interrogantes:

e /;Sera rentable y factible la creacién de una empresa que brinde el servicio de
alquiler de sal6n para fiestas infantiles en la ciudad de Guatemala?

e (Cudl es el perfil del grupo objetivo al que debe enfocarse este tipo de servicio?

e (Cuales son las necesidades que el grupo objetivo busca en un servicio de alquiler
de salén para fiestas infantiles?

e (;Cudl es la disponibilidad de inversién del grupo objetivo en un evento de esta

naturaleza?



4. JUSTIFICACION

Cada vez las personas tienen menos tiempo y viven una vida agitada, que los
obliga a estar en busca de servicios que sean practicos y les brinden comodidad con
una amplia gama de opciones. Por otro lado, la concentracion de poblacion en la
ciudad, ha hecho que las residencias tiendan a ser cada vez mas pequefas. Pero lo
gue no ha cambiado es que las familias buscan celebrar fiestas infantiles en un lugar

atractivo, amplio, comodo, seguro y conveniente para nifios y adultos.

Tomando en cuenta los aspectos mencionados con anterioridad y la escasa
oferta y el excedente de demanda para este tipo de negocios, la creacion de una
empresa que brinde el servicio de alquiler de salon para fiestas infantiles se considera
una buena opcién para satisfacer las necesidades de las personas que desean realizar

un evento de este tipo.



5. MARCO TEORICO

5.1 El plan de negocios

Muchos autores han escrito sobre lo que es un Plan de Negocios y de cuales
son los componentes que debe incluir para que ofrezca toda la informacidén necesaria y
asi tomar la mejor decision en la cual se reduzca al minimo el riesgo a correr. A
continuacion se presentan los fundamentos basicos de lo que es un Plan de Negocios

unificando los criterios de varios autores.

Como definicion de lo que es un Plan de Negocios se tiene lo siguiente: “Un plan
de negocios es un documento en donde el empresario detalla la informacion
relacionada con su empresa. El plan de negocios organiza la informacion y supone la
plasmacion en un documento escrito de las estrategias, politicas, objetivos y acciones
gue la empresa desarrollara en el futuro”(1). Otra definicion dice que un Plan de
Negocios es “la creacion de un proyecto escrito que evalle todos los aspectos de la
factibilidad econémica de su iniciativa comercial con una descripcion y andlisis de sus

perspectivas empresariales” (2).

La siguiente definicion es la que mejor se apega al trabajo de investigacion que
se desea realizar y dice lo siguiente: “Un plan de negocios es una serie de actividades
relacionadas entre si para el comienzo o desarrollo de una empresa o proyecto con un
sistema de planeacion tendiente alcanzar metas determinadas. El plan define las
etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guia que facilita la creacion o
el crecimiento de la misma. Es también una carta de presentacion para posibles
inversionistas o para obtener financiamiento. Ademas, reduce la curva de aprendizaje,
minimiza la incertidumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de una empresa, amén de

gue facilita el analisis de la viabilidad, factibilidad técnica y econdmica de un proyecto”

(2).

El Plan de Negocios muchas veces es pasado por alto por empresarios e

inversionistas, sobre todo en pequefios empresarios que en la mayoria de las veces
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actuan de forma empirica y toman decisiones sobre sus negocios sin un estudio y

analisis previo. Esto en muchos casos es la causa de que la mayoria de negocios
pequefios fracasen al poco tiempo, o no se desarrollen adecuadamente. Es por eso
gue en la creacidon de un nuevo negocio el elaborar un Plan de Negocios es una etapa
fundamental que no debe saltarse. A continuacidon se presentan algunas razones del
porqué hacer un Plan de Negocios: “En primer lugar, definira y enfocard su objetivo
haciendo uso de informacién y andlisis adecuados. Puede usarlo como una
herramienta de venta para enfrentar importantes relaciones, incluidas aquellas con sus
prestamistas, inversionistas y bancos. Puede utilizar el plan para solicitar opiniones y
consejos a otras personas, incluidos aquellos que se desenvuelven en el campo
comercial que le interesa, quienes le brindardn un consejo inestimable. Su plan de
negocios puede dejar al descubierto omisiones y/o debilidades de su proceso de

planificacion” (2).

El Plan de Negocios plantea varias ventajas, a continuaciobn se presentan

algunas expuestas:

e “Obliga al emprendedor a buscar informacion que puede ser estadistica o de la
experiencia de la gente para detallar datos” (1).

e “Ayuda a conocer el dinero que la empresa necesita para sus diversas
actividades. Establece por tanto, las necesidades y prioridades financieras” (1).

e “Ayuda a que las empresas puedan alcanzar sus metas. Los errores se cometen
en el papel, eso permite reducir los fracasos” (1).

e “Es una herramienta de disefio. El emprendedor va dando forma mental a su
empresa antes de darle forma real. Los detalles, ideas y los nimeros empiezan a tomar
forma en un documento escrito “(1).

e “Herramienta de reflexion. El tener que poner por escrito de una forma organizada y
coherente, las estrategias empresariales y la forma de alcanzar las metas nos obliga a
reflexionar. Cuando se ha empezado a desarrollar el proyecto, la realidad se presenta
con toda su crudeza. Surgen sorpresas que no habiamos previsto, se descubren
aspectos del negocio que no conociamos. El plan de negocios ayuda a reflexionar
sobre el impacto de estas novedades en el negocio. Dado que en el plan se expresan

las previsiones de como debe evolucionar el negocio, a los pocos meses podremos ver
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como varia la realidad sobre lo previsto, analizar las posibles causas y si conviene

tomar las decisiones oportunas” (1).

e “Herramienta de comunicacion. Sirve para poner por escrito en forma clara, los
distintos aspectos del negocio y discutirlos de una manera objetiva y despersonalizada:
es muy util para poner sobre la mesa temas dificiles de abordar como por ejemplo
quien asume responsabilidades. El plan facilita al necesaria coordinacién entre los
diferentes departamentos y personas de la empresa” (1).

e “Herramienta de marketing. Ya que a veces el empresario no dispone de todos los
recursos necesarios para empezar un negocio o desarrollar un nuevo producto y/o
servicio, debe buscar financiacién externa y el plan puede ayudar a mostrar a los
posibles inversores o prestatarios” (1).

e “Herramienta de gestion de recursos humanos. El plan de Negocios sirve de guia
para planificar las necesidades de personal, de formacion y para establecer el reparto
de responsabilidades. El plasmar nuestras metas y la forma de conseguirlas nos debe
servir también de instrumento de motivacion. El personal puede estar mas motivado
cuando sabe que la empresa tiene un plan que le permitird alcanzar las metas

propuestas.”(1).

Podemos decir entonces que “es muy importante para todo emprendedor contar
con una herramienta que le permita desarrollar, implementar y evaluar la factibilidad de
implementar una idea para asi disminuir riesgos. Esta herramienta es un plan de

negocios, la cual ayudara a presentar de una manera tangible la idea” (3).

Como se menciond al inicio existen varias propuestas para crear un Plan de
Negocios; a continuacion se presentan dos diferentes esquemas de lo que debe

contener.



Ejemplo 1:
El Plan de Negocios

l. Resumen ejecutivo
Il. Descripcién del negocio
[l Descripcion del mercado
V. Plan gerencia
V. Plan de operaciones
VI. Plan de marketing y publicidad
VII. Ventas y distribucion
VIII. Aspectos financieros
IX. Anexos

Ejemplo 2:

Plan de Negocios Estandar

Titulo y carétula

indice

Resumen ejecutivo

Descripcion de la compaiiia
Mercadeo y competencia

Producto / servicio

Mercadotecnia: ventas y promocion
Financiamiento

Apéndice

Ademas y en caso de no estar incluidos en los anteriores:
Consideraciones legales
Administracion
Plan operativo

(4).

(5).
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5.1.2 Plan de Negocios que se utiliza en esta investigacion

Tomando en consideracion los esquemas de Plan de Negocios presentados en
los ejemplos anteriores se ha realizado el siguiente esquema de Plan de Negocios, que

sera el que se utilizara para realizar esta investigacion.

El esquema general y sus componentes se presentan a continuacion:

Plan de Negocios a utilizar en esta investigacion

Titulo y caratula
indice
Resumen Ejecutivo
Descripcion del negocio
- Mision
- Vision
- Valores
- Concepto de negocio
- Caracteristicas del negocio
- Sector al que pertenece
- Fase de desarrollo de la empresa
- Aspectos legales y regulatorios
- Puntos a seguir para la creacion de la empresa
- Andlisis FODA vy de las fuerzas competitivas de
Porter del negocio
e Plan de marketing
- Analisis del mercado
- Plan de Mercadeo: producto, precio, plazay
promocion.
e Plan de operaciones y de organizacion
Localizaciéon del negocio
Descripcion y planeamiento de las operaciones
Estructura de la empresa
- Personal requerido
e Analisis financiero
e Anexos

(Elaboracion propia).
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5.2 Pequeiay mediana empresa (PYME)

“PYME (Pequeiia y Mediana Empresa) es un concepto muy difundido en
Latinoamérica que lamentablemente encierra conceptos muy divergentes en tanto

cuales son los factores que dan definicion a una PYME en cada pais” (6).

“Segun el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), en los 14 paises mas
grandes de la regidn existen al menos 8.4 millones de empresas formales. De ellas, un
93% son microempresas (hasta 5 0 10 empleados); 6.8% son pequefias y medianas
(entre 5/10 y 100/200 empleados) y s6lo un 0.2% son grandes empresas (mas de
100/200 empleados). Tomando a la microempresa, ademas de la pequefia y mediana,
representa entre el 60% y el 80% del empleo en la mayoria de los paises de la region.
Durante los afios noventa las microempresas y las PYME pasaron a ser las principales
fuentes de creacién de empleo, creando 6 de cada 10 y 3 de cada 10 nuevos puestos
de trabajo respectivamente, ademas de explicar entre el 30% y el 60% del valor bruto

de la produccion (VBP) en la mayoria de los paises latinoamericanos” (6).

“Es tentador abordar el tema de definir a la PYME desde un punto de vista
meramente cuantitativo, por ejemplo en relacién con los recursos humanos que emplea
la empresa. De hecho muchos paises asi lo hacen, pero la comparacion a efectuar es

mas compleja y dificulta enormemente cualquier estudio en la region” (6).

“Basicamente la PYME en los paises de Latinoamérica toma su definicion del

personal empleado, las ventas, los activos y otros elementos de menor trascendencia”

(6).

A continuacion se presenta la clasificacion de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa, usadas por la Camara de Industria y el Ministerio de Economia de

Guatemala:
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Microempresa

Monto Volumen
Institucion | ActivosTotales jCapitalNeto . NumeroEmpleados*] deVentas
Crédito —
alAfio
Camara de
Industria (1) 01-5
Camara de _ _
Industria (2) <= Q.50,000 01-10 <=Q.60,000
Mlnlsterlp de 01-10
Economia
Pequeiia Empresa
Camara de
Industria (1) 6-50
Camara de Q.50 001 - 11-20 Q.60,001 -
Industria (2) Q.500,000 Q.300,000
Mlnlsterlp de 11-95
Economia
Mediana Empresa
Camara de
Industria (1) 51-100
Camara de Q.500,001 - 21-50 Q.300,001 -
Industria (2) Q.2,000,000 Q.3,000,000
Mlnlsterlp de 11-25
Economia
(1) Camara de Industria, Programa de Bonos.
(2) Camara de Industria, Criterio para definir a las Empresas Industriales.
* Namero de Empleados en la Micro y Pequefia Empresa, incluye al propietario. (7)

“La PYME ha pasado, a lo largo de las ultimas décadas, de ser un recurso de
empleo, una salida a las crisis, a ser una moda discursiva y recientemente un actor
clave de desarrollo regional. Hablar y pensar en PYME son cosas distintas. Poco a
poco los paises de la region estan emprendiendo acciones para revitalizar y abrirle

nuevas puertas a estas empresas” (6).
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5.3 Saldn para fiestas infantiles

No existe literatura de referencia especifica de lo que son los locales, parques o
salones de fiestas infantiles. A continuacion se presenta una definicion y los requisitos

de este tipo de locales presentado por el gobierno de Rosario, Argentina.

5.3.1 Salones de fiestas infantiles

“Son aquellos locales destinados al desarrollo de celebraciones infantiles, con
asistencia de personal calificado para el cuidado de los nifios, que pueden contar con
pelotero u otros juegos para el entretenimiento de los mismos.

Requisitos especificos: Deberan contar con sanitarios acondicionados tanto para nifios

como para adultos, para ambos sexos y en proporcion adecuada a la capacidad del

mismo” (8).
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6. OBJETIVOS

6.1 General

El objetivo general de esta investigacion es determinar la factibilidad de crear
una empresa rentable que ofrezca el servicio de alquiler de salon para fiestas infantiles

en la ciudad de Guatemala, por medio de la elaboracion de un plan de negocios.

6.2 Especificos

e Definir la Mision y Vision de la empresa.

e Realizar un estudio de mercado para identificar y analizar la oferta y la
demanda de la empresa y determinar el tamafio del mercado.

e Determinar el perfil del grupo objetivo.

e Realizar un plan de mercadeo.

e Definir los servicios que el grupo objetivo desea de la empresa.

e Elaborar la estructura de las operaciones para identificar los procesos y
recursos necesarios para que la empresa opere.

e Determinar la estructura organizacional requerida para que la empresa
opere eficiente y eficazmente.

e Elaborar un estudio financiero que permita evaluar la factibilidad de crear

esta empresa.



15

7. HIPOTESIS

Para este trabajo de investigacion no aplica la hipdtesis, ya que no se trata de
explicar algo, sino que soélo se trata de elaborar un Plan de Negocios que lleve a

alcanzar los objetivos planteados.
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8. DELIMITACION ESPACIO-TEMPORAL DEL PROBLEMA

El estudio de factibilidad y mercadeo se realizaron en la Ciudad de Guatemala en
los meses de septiembre y octubre del 2006. El plan de negocio se realizd

contemplando crear la empresa en el ultimo trimestre del afio 2006.
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9. METODOS Y TECNICAS

9.1 Técnicas e instrumentos de recoleccidén de datos

Se realizé una investigacion documental en la cual se evaluaron varios aspectos
necesarios para analizar las diferentes partes del Plan de Negocios, y una investigacion
de campo que evalud la oferta y la demanda del negocio, asi como las caracteristicas

del grupo objetivo y sus preferencias.

En general la investigacion realizada es no experimental y de tipo transversal, ya
gue no se manipularon las variables y se recolectaron datos en un sélo momento en el

tiempo.
Los métodos utilizados para realizar la investigacion fueron los siguientes:

e Indagador: se recaudé informacién de fuentes primarias y secundarias.

e Andlisis y sintesis: se utilizd en el proceso de consultas bibliograficas y en su
posterior documentacion en el marco tedrico. También se utilizé en el estudio de los
resultados de los analisis de mercado, operativos y financieros para luego llegar a las
conclusiones pertinentes de la investigacion.

e Induccion-deduccidn: los resultados de los analisis realizados a muestras fueron
generalizados para la poblacion analizada lo que se utilizoé para alcanzar los objetivos
planteados.

e Expositivo: los resultados de la investigacion y la elaboracién del Plan de Negocios

se presentan en éste informe final.
Para la obtencion de informacion se utilizaron las siguientes técnicas:
e Muestreo: se utilizé una técnica de muestreo aleatorio para elegir la unidad de

muestreo a quienes se les aplicaron respectivamente la entrevista (competencia) y la

encuesta (clientes potenciales).
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e Entrevista: se realizaron entrevistas via telefénica con el encargado de atencion al

cliente para obtener la informacién de la competencia.

e Encuesta: se realizaron encuestas cara a cara utilizando un cuestionario
estructurado para obtener informacién estandarizada del mercado objetivo.

e Técnica documental: se utiliz6 para recaudar informacion para crear el marco
conceptual, requisitos legales del negocio, y toda la informacion necesaria que

sustente el Plan de Negocios.
9.2 Trabajo de campo

Como se menciona en la seccidon anterior, para realizar la investigacion se
utilizaron para el trabajo de campo dos técnicas (entrevista via telefénica y encuesta
cara a cara), las cuales se aplicaron en el perimetro urbano de la ciudad de Guatemala

en los meses de agosto y septiembre del afio 2006.

El primer trabajo de campo fue la realizacion de las encuestas. Se estructuré una
encuesta para responder a las interrogantes con respecto al mercado y que cumplan
con los objetivos establecidos para esta investigacion. El cuestionario utilizado tiene
una estructura combinada de preguntas abiertas y cerradas, el cual se muestra en el
anexo 1. Este cuestionario se pasO primero a 20 personas seleccionadas por
conveniencia para que lo llenaran y determinar si se comprendian las preguntas, al no
encontrar problemas, este cuestionario fue el definitivo y utilizado para la recoleccion
de datos. La encuesta fue creada tomando en cuenta las variables que se requerian

evaluar para alcanzar los objetivos planteados en la investigacion.
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Para determinar el niumero de la muestra se utilizé la siguiente formula

estadistica:

En donde:
P=50
Q=50
Z=1.96

e=5.24% de error

Con lo cual se obtuvo una muestra de 350 encuestas con un nivel de confianza
de 1.96 y un porcentaje de error de 5.24%, con lo cual se puede determinar que existe

confiabilidad en la misma.

Se delimité el campo de aplicacion de las encuestas en zonas de la ciudad de
Guatemala, que se catalogaron como las de mayor proporcion de clientes potenciales:
carretera a El Salvador hasta el Km. 18.5, zona 15 Vista Hermosa, zona 14, zona 9,
zona 10, zona 11, zona 7, zona 12 y San Cristobal. Luego las encuestas se pasaron al
azar a mujeres que residen en esas zonas. La encuesta se pasé a mujeres ya que en
las celebraciones de fiestas infantiles son, en general, las responsables de su

organizacion.

El segundo trabajo de campo fue la realizacion de entrevistas; se practicaron a
las personas de atencion al cliente de los cinco locales para fiestas infantiles que mas
gustan segun lo obtenido con las encuestas. Las personas entrevistadas no tenian
conocimiento sobre el trabajo de investigacion y las preguntas que se les plantearon
como si un cliente quisiera utilizar sus servicios. La entrevista fue estructurada para
poder obtener informacion lo mas estandarizada posible de todas las fuentes. El

cuestionario utilizado se muestra en el anexo 2.
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9.3 Analisis de datos

El cuestionario final (anexo 1), se codificd y luego se capturaron las respuestas
obtenidas en el paquete EXCEL, a través de distribuciones de frecuencias. También se
utilizé para obtener la media aritmética de algunos datos y graficar los resultados mas
importantes obtenidos, con el fin de obtener la informacioén necesaria para crear el Plan

de Negocios y cumplir con los objetivos planteados en la investigacion.
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10. RESULTADOS

En esta seccidn se presentan los resultados obtenidos de los dos instrumentos
de medicion utilizados en la investigacion, los cuales ayudaran a la elaboracién del
Plan de Negocios y asi cumplir con los objetivos planteados. La mayor parte de

resultados se presentan de forma grafica para facilitar su comprension y analisis.

10.1 Resultados de la encuesta

10.1.1 Datos de clasificacion

Las siguientes preguntas se realizaron para perfilar a los encuestados en lo
referente a nivel socioecondmico, tamafio de familia, nUmero de nifilos menores de 7

afios (que son los clientes potenciales) y la zona en que viven.

Gréafica 10.1

Ingresos familiares mensuales

25% 21%

@ Mas de Q.49,600.00
m Q.23,500.00-Q.49,599.00
O Menos de Q.23,500.00

54%

La Grafica 10.1 muestra que de las personas encuestadas el 54% tienen un
ingreso familiar entre Q.23,500-Q.49,599 (Clase C+), el 25% presenta ingresos
familiares menores que Q.23,500 (Clase C %2) y el 21% mayor de Q.49,600 (Clase AB).
Esto se debe a que los lugares en donde se pasaron las encuestas son mayormente
frecuentados por personas del nivel socioeconomico AB y C+, que son el que se

consideraron como grupo objetivo mas fuerte.
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Gréfica 10.2

NUmero de miembros del ndcleo familiar

3%

41% O1la3

m4a6
O 7 o mas

La gréafica 10.2 muestra que la mayor proporcion de la poblacién representada
con 56%, tienen una familia de 4 a 6 miembros, seguidas por familias mas reducidas de
1 a 3 miembros con el 41%, y por ultimo solo el 3% tienen un ndcleo familiar de mas de
7 miembros. Esto muestra que en general las personas encuestadas tienen un nucleo

familiar promedio de 3 a 4 miembros.

Gréfica 10.3

NUmero de nifnos menores de 7 anos

@ Ninguno

5% 4%

31% B 1 nino menor de 7 anos

O 2 nino menores de 7 anos

O 3 nino menores de 7 anos
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La gréafica 10.3 muestra que el 60% de los encuestados tienen un nifio menor de
7 afios en su nucleo familiar, mientras que el 31% tiene 2, seguido por el 5% con tres y
una pequefia proporcion con el 4% no tienen niflos menores de 7 afios en su nucleo

familiar.

Gréafica 10.4

Zona en la que viven

O Zona 14

17% 2% 10% H Zona 15

19% O carretera a El Salvador
O Zona 13

B Zona9y10

@ San Cristébal y Mixco
7% 3% 20% B Zona7,11y12

0O Otras

22%

De los encuestados el 22% residen en San Cristobal y Mixco, el 20% en
carretera a El Salvador, el 19% en la zona 15, el 17% en las zonas 7,11y 12, el 10%
en zona 14, el 7% en las zonas 9 y 10, el 3% en la zona 13 y el 2% en otras zonas

varia de la ciudad capital; segun los muestra la grafica 10.4.
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10.1.2 Preguntas para determinar las costumbres y preferencias en

celebracion de fiestas infantiles

El objetivo de las preguntas 1, 2, 6, 7, 8, 11 y 12 es determinar el perfil
psicolégico de los encuestados, referente a las costumbres y predilecciones en las

celebraciones de fiestas infantiles.

Gréafica 10.5 Pregunta 1

¢, Cual de las siguientes actividades celebra?

@ Bautizo

B Cumplearios

O Ninguna

O Otros

B Primera Comunion

48%

La gréfica 10.5 muestra que la actividad que mas se celebra son los cumpleafios
con 48% de las respuestas, seguido de los bautizos con 27%, de las primeras
comuniones con 24%, un minimo de personas que representan un 1% celebran otros
acontecimientos que son baby showers, despedidas de soltera y aniversarios, y el 0%

no celebra nada.



Gréafica 10.6

Pregunta 2 ¢ Cuéntas de estas celebraciones realiza al afio?

5% 0%

7%

mla3
m4 a6
O7 0 mas

0O Ninguna
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El nUmero de celebraciones que las personas acostumbran hacer al afio son en

su mayoria de una a tres con un 77% de las respuestas, seguido de cuatro a seis

veces al afilo con un 18%, siete veces 0 mas con 5% y ninguna tiene 0%, segun lo

muestra la grafica 10.6

Gréfica 10.7

Pregunta 6 ¢En qué lugar acostumbra realizar este tipo de actividades?

2%

48%

47%

3%

O Casa

B Casa de familiares
O Lugar alquilado

O Lugares publicos
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La grafica 10.7 muestra que el 48% de los encuestados mostraron su
preferencia de celebrar las fiestas infantiles en casa, seguidos del 47% que prefiere
hacerlo en un lugar alquilado, el 3% gusta de celebrar éste tipo de eventos en casa de

algun familiar y solo un 2% lo celebra en lugares publicos.

Grafico 10.8
Pregunta 7 ¢Cuales son las razones por qué usted no realiza sus eventos en

salones alquilados?

34% 35%

@ Es impersonal
m Limite de horario
O Precio

31%

NOTA: Se mencionan los tres con mayor incidencia de respuesta 1.

En la gréfica 10.8 se muestran las tres principales razones por las cuales las
personas no realizan las fiestas infantiles en lugares alquilados. Como se observa las
tres razones tienen un peso en proporcion casi igual siendo las de mayor importancia
gue es impersonal con 35%, seguido del precio con 34% y por ultimo el limite de

horario con 31% de las respuestas.
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Gréafica 10.9

Pregunta 8 Cuando selecciona el lugar ¢qué aspectos toma en cuenta?

33% 34%

O Entretenimiento
m Precio

O Ubicacioén

33%

NOTA: Se mencionan los tres con mayor incidencia de respuesta 1.

Las personas que acostumbran realizar las celebraciones infantiles en lugares
alquilados indicaron que los que toman mas en cuenta para seleccionar el lugar es el
entretenimiento que muestra un 34% de respuestas como lo mas importante, la

ubicacion y el precio que ambas presentan un 33%, como lo muestra la gréafica 10.9

Gréfica 10.10

Pregunta 11 ¢ Qué dia prefiere realizar este tipo de eventos?

10%

@ Domingo
B Lunes-Jueves

O Viernes-Sabado

79%
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En lo que respecta la preferencia del dia para realizar las fiestas infantiles, la

grafica 10.10 muestra que el 79% de las personas prefiere realizarlo el dia viernes o

sabado, el 11% entre los dias lunes a jueves y un 10% los dias domingo.

Gréafica 10.11

Pregunta 12 ¢En qué horario prefiere?

21%

13%

9%

36%

21%

@ 12-15 horas

| 15-18 horas

0 9-12 horas

0O Toda la mafana
m Toda la tarde

La grafica 10.11 muestra que la preferencia de horario para realizar las

celebraciones infantiles es muy variada. La mayor proporcion de los encuestados que

representan un 36% prefieren hacer este tipo de eventos de 15-18 horas, un 21% de

las personas prefiere de 9 a 12 horas, seguido de otro 21% que prefiere toda la tarde,

un 13% que prefiere toda la mafiana y solo un 9% prefiere de 12-15 horas.



10.1.3 Preguntas para identificar y analizar la competencia

Grafica 10.12
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Pregunta 3 De los lugares que alquilan para eventos infantiles, ¢ Cuéles conoce?

7% 6%

204070

6%

13%

13% 10%

@ Burger King
m Circus

0O Eco Aventura
O Fun House

@ Happy Days
@ Kids City

B La Jirafa

® McDonald's
@ Otros

m Party Farm

O Party Planet
m Play zone

m Pollo Campero

La grafica 10.12 muestra los siete lugares mas frecuentados para eventos

infantiles, éstos son en orden decreciente: Happy Days con 13%, McDonald’s con 13%,

La Jirafa con 10%, Party Farm con 8%, Pollo Campero con 7%, Burger King con 6% y

Fun House con otro 6% de respuestas. Estos lugares representan un poco mas del 50

% de los lugares, la otra porcion de respuestas las representan otros lugares de menos

peso en la mente de los encuestados. Un grupo de mas de diez lugares que

mencionaron poco lo representa el 17% de las respuestas bajo el nombre de Otros.



Gréafica 10.13

Pregunta 4 De estos lugares ¢cudl le gusta méas?

20, 6% 3% 3% 7%

5%
2%

15%

10% 26%

9% 7% 5%

@ Burger King
m Circus

0O Eco Aventura
O Fun House

m Happy Days
@ Kids City

m La Jirafa

m McDonald's
m Ninguno

m Party Farm
O Party Planet
o Play zone

@ Pollo Campero
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Segun lo expuesto en la gréafica 10.13, los cinco lugares mas gustados son en

primer lugar Happy Days con 26% de las respuestas, seguido de Party Farm con 15%,

McDonald’s con 9%, El Circuso con 7% y La Jirafa con 7%. Un 10% de las personas

respondieron que no les gusta ninguno. El resto de lugares representan en conjunto un

26% de las respuestas, lo cual no es significativo.
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Gréfica 10.14

Pregunta 5 ¢Por qué?

@ Ambiente

9% 16% m Atencion/Senvcio
15% 0O Capacidad
0O Entretenimiento
W Horarios

19% O Otros

6% @ Precio

@ Ubicacion

6%
1%

20%

m Variedad de menu

La grafica 10.14 muestra cuales son los aspectos que influyen en las personas
para preferir un local para fiestas infantiles en particular. De estos aspectos se repite
mas el entretenimiento con 20% de las respuestas, seguido de la atencion y servicio
con 19%, ambiente con 18%, ubicacion con 15%, variedad de menu con 9%, precio,
capacidad y horarios los tres con 6%, y un 1% por otros aspectos como seguridad y

parqueo.
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Grafica 10.15
Pregunta 13 ¢ Como califica el servicio que le ofrecen los restaurantes de comida

rapida en celebraciones de fiestas infantiles? en relacion a:

250%

200% -

Oc+
BmC1/2
OAB

150% -

100%

50%

0%
)
>

Malo

> >
> >

Bueno
Malo
bueno
Regular
Bueno
Malo
bueno
Regular
Bueno
Malo
Muy
bueno
Bueno
bueno
Regular
Bueno
bueno
Regular

Regular

Atencién Entretemiento Horario Precio Ubicacion Variedad de
Restringido Menu

Los resultados expuestos en la grafica 10.15 muestran que en general, no
importando el nivel socioecondmico, los restaurantes de comida rapida como locales
para fiestas infantiles son catalogados por las personas como regular y bueno en lo

referente a atencién, entretenimiento, precio y variedad de menu y como bueno y muy

bueno la ubicacion.
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10.1.4 Pregunta para determinar la intencion de pago por el servicio

Grafica 10.16

Pregunta 9 ¢Cuanto invierte en este tipo de eventos?

13% 1% 10%

76%

@ Mas de Q.7,000
B Menos de Q.1,000
0Q.1,001-Q.5,000
0Q.5,001-Q.7,000

La grafica 10.16 muestra que el 76% de las personas invierte entre Q.1,001 y
Q.5,000, el 13% entre Q.5,001 y Q.7,000, el 10% menos de Q.1,000 y solo el 1% mas

de Q.7,000.

10.1.5 Pregunta para determinar la localizacion

Grafica 10.17

Pregunta 10 ¢En qué area de la ciudad le gustaria celebrar este tipo de eventos?

)
3% 22%

0%

15% 11%

15% 10%

O Carretera a El Salvador
m Otro

O San Cristébal

O San Lucas

B Zona 10

@ Zona 11

B Zona 14

O Zona 15

B Zona 9
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Analizando lo expuesto en la grafica 10.17, se puede ver que el 22% de los
encuestados prefiere realizar los eventos infantiles en carretera a El salvador, 19% en
zona 15, 15% en zona 14, otro 15% en zona 11, 11% en San Cristébal, 10% en zona
10, y por ultimo San Lucas con 5% de las respuestas y zona 9 con 3%. No se

presentaron otras propuestas de lugar.

10.1.6 Pregunta para dirigir la promocion

Grafica 10.18

Pregunta 14 ;En qué medio se informa para conocer este tipo de servicios?

25% @ Guia telefénica

B Internet

O Prensa

O Publicidad exterior
10% B Radio

O Referidos

38%

2% 19%

Las personas tienen varios medios para informarse sobre los servicios de
locales para fiestas infantiles, lo cual se observa en la gréfica 10.18 De éstos el mas
utilizado es los referidos con 38%, seguido de la guia telefénica con el 25%, publicidad
exterior con el 19%, el internet con el 10%, la prensa con el 6% y la radio con un 2% de

las respuestas.



35
10.1.6 Pregunta para determinar si la poblacion percibe la

necesidad de que exista un nuevo local para fiestas infantiles

Grafica 10.19
Pregunta 15 ¢Le gustaria que existiera un nuevo lugar para celebrar eventos que

satisfaga sus necesidades?

18%

m No
o Si

Al observar los resultados de la grafica 10.19, el 82% de personas perciben la
necesidad de crear un nuevo lugar para celebrar fiestas infantiles, mientras que el 18%

restante no lo consideran necesario.

Grafica 10.20
Pregunta 16 Si la respuesta fue No, ¢Por qué?

80%
70%

60%
50% - mAB
40% - mC1/2
30% OcC+
20%
10% ]

0% - |

Hay Suficientes No Hace Falta No Utiliza
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La gréfica 10.20 muestra las razones por las cuales las personas no consideran

necesario un nuevo lugar para celebrar eventos infantiles. Del nivel socioeconémico AB

se debe a que no lo utilizan seguido y en menor proporcion porque piensan que hay

suficientes y no hace falta. Por otro lado los niveles socioeconémicos C+ y C1/2

presentan una proporcion similar, siendo la principal razén que hay suficientes, seguido

de no utilizan y por altimo porque no hace falta.

10.2 Resultados de la entrevista

A continuacion se presenta un resumen de toda la informacion obtenida de la

competencia mas fuerte. Los cinco lugares para celebrar fiestas infantiles mas

gustados por las personas son:

Tabla 10.1 Informacidn de la competencia més fuerte

Aspecto/Lugar | Happy Days Party Farm |McDonald’s| EIl Circus La jirafa
300 entre 480 entre nifios | 40 adultos y 500 230
Capacidad adultos y y adultos. 40 nifos. personas personas
maxima nifos. entre nifios y | entre ninos y
adultos. adultos.
2 meses sies |3 meses antes.| 3 meses 2 meses 2 meses
Tiempo de fin de semana antes. antes. antes.
reserva del .
. 1 mes sies
lugar sugerido
entre semana.
2 Solo se 2 en un area 4 en 2
completamente | desarrollo una | parcialmente | diferentes |parcialmente
Eventos
simultaneos separados. actividad a la | separados. salones. separados.

vez.
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Aspecto/Lugar | Happy Days Party Farm |McDonald’'s| EIl Circus La jirafa
Médulo de
columpios de
madera con )
_ Modulos de
varias _
o columpios
actividades, .
internos y
mesas de ]
_ externos, Show Médulo de
juego, canchas _ ) _ i
) de la Granja o | Mdédulo de columpios | Modulos de
deportivas, ) . ) ) )
o loteria. Opcidn | columpios, | con varias columpios
posibilidad de _ . o '
v para alquilar animador | actividades, | con varias
alquriar, - . -
_ servicio de que hace posibilidad | actividades.
carritos de _ »
Entretenimiento vuelta en concursos | de alquilar, | Opcion para
pedal y que se . . . .
caballo, mini de baile y saltarines, alquilar
mueven por o . o _
_ . zooldgico, juegos con | maquinas | saltarinesy
inercia con N o
_ camas nifios y electronicas,, shows
pista, - _
) elasticas, adultos. shows varios.
saltarines, _ _
saltarines, varios.
camas _ _
o pinta caritas,
elasticas, y
» kareoke y
opcion de )
_ carritos.
alquiler de
mascota o
shows varios.
e Maquina de | e Piflata ¢ Piflata e Maquina e Maquina
algodones e Pastel e Pastel de de
e Pasteles e Invitaciones | algodones | algodones
¢ Pifatas ¢ Dulces e Pasteles granizada
Servicios « Dulces e Pifiatas y
adicionales
e Decoracion e Dulces pPOporopos
especial « Decoraci6n | ® Pinata
e Invitaciones especial o Pasteles
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Aspecto/Lugar | Happy Days Party Farm |McDonald’'s| EIl Circus La jirafa
Ofrece un Ofrecen 9
menu un para diferentes
bebés, 10 menus para
Ofrece 5 Ofrecen 10
combos para ) adultosy 6 )
» diferentes _ menus
nifios, 10 para ] diferentes .
mendus para ] diferentes
adultos, 4 menus para
_ adultosy 3 N para adultos
opciones de _ nifos. Se
_— diferentes y4
Servicio de buffet, 3 ) ofrece _
alimentacion . menus para diferentes
opciones de » consumo )
. nifos, . menus para
boquitas y _ libre de »
_ consumo libre nifios. 2
consumo libre poporopos, )
de poporopos, _ opciones de
de gaseosas, _ granizadas, )
. _ | granizadas. boquitas.
granizadas, té aguas
frio café y gaseosas, té
pOpOropos. frio y café.
Tiempo por 3 horas. 3 horas. 2 horas. 4 horas. 3 horas.
evento
Se cobra Se cobra _
Alquiler del
Combo por Combo por |
Se cobra Se cobra area Q.425
persona. persona. )
Combo por Q.250 por Menus de
Lunes a _ Lunes a
_ » persona. Lunes | alquiler del _ adultos con
viernes: nifios _ » jueves: _
a jueves: nifios | localy a » precios
Q.41.75, ) ninos
Q.43.75y cualquier desde
adultos ) Q.33.00y
adultos menu que Q.20.95
Q.51.75 se escoja hasta
Q.50.75 _ _ Q.43.00
. Viernes a para servir . Q.26.95
Sabado y . » Viernes a ;
. domingo: nifios | se le suman _ Menus de
domingo: domingo: »
_ Q.47.75y alrededor de _ nifios desde
nifos Q.45.75 ninos
adultos Q.5.00 a Q.14.95
y adultos Q.38.00y
Q.54.75 cada uno. hasta
Q.51.75, buffet adultos
Q.16.50
Q.54.75 Q.48.00
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11. PLAN DE NEGOCIOS
(DISCUSION DE RESULTADOS)

11.1 Descripcion del negocio

11.1.1 Vision

En Celebraciones, S.A. buscamos ser lideres en el mercado de celebraciones
infantiles e incrementar nuestra participacion en el mercado guatemalteco, por medio

de la renovacion y mejora continua de nuestros servicios.
11.1.2 Mision

En Celebraciones, S.A. somos una empresa que brinda los servicios de alquiler
de saldn, entretenimiento y alimentacion para fiestas infantiles, comprometidos con la
satisfaccion de nuestros clientes y la mejora continua, buscando optimizar los

beneficios de los colaboradores, los accionistas y la comunidad.
11.1.3 Valores

Responsabilidad _Social, Econémica y Ecolégica: Velar por el bienestar de los

trabajadores y de las comunidades en las que trabajamos, por el uso sostenible de los

recursos naturales y por los intereses econdmicos de los inversionistas.

Servicio_al cliente: Responder de manera oportuna a las necesidades de nuestros

clientes internos y externos, proporcionando una relacién continua y duradera.

Honestidad: En el trato ético y profesional hacia nuestros clientes, empleados,

accionistas y la comunidad en general a quienes es enfocado nuestros servicios.
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Fomento del desarrollo: Formar el interés por la preparacion y la actualizacién del

personal y promover el desarrollo de nuestros colaboradores y sus comunidades.

Respeto: Valorar a las personas que colaboran con nosotros y brindarles un trato justo

a todos aquellos con quienes tenemos relacion.

11.1.4 Concepto de empresa

Celebraciones, S.A. es una empresa Sociedad Andnima dedicada a brindar los

servicios de alquiler de salén, entretenimiento y alimentacion para fiestas infantiles.

11.1.5 Caracteristicas del negocio

Una definicién y descripcion precisa de lo que es y requiere un salén para fiestas
infantiles no hay; la Unica informacién encontrada es la definicion de una municipalidad
espafola que dice que los salones para fiestas infantiles:

“Son aquellos locales destinados al desarrollo de celebraciones infantiles, con
asistencia de personal calificado para el cuidado de los nifios, que pueden contar con
pelotero u otros juegos para el entretenimiento de los mismos.

Requisitos especificos: Deberan contar con sanitarios acondicionados tanto para nifios

como para adultos, para ambos sexos y en proporcidn adecuada a la capacidad del

mismo” (8).

Los salones que brindan servicios de alquiler, entretenimiento y alimentacion
para eventos infantiles en Guatemala datan de mediados de los afios 70. En ese
entonces no eran muy populares, las fiestas infantiles solian realizarse en residencias
o parques comunales. Con el paso de los afios, la modernizacién de la ciudad y de las
viviendas, una vida urbana mas agitada y cambios culturales, este tipo de negocio ha
tenido un crecimiento considerable, contando hoy en dia con mas de 30 negocios en la

Ciudad de Guatemala que brindan este tipo de servicio.
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Por lo general este tipo de salones tienen un area de recreacion para los nifios.
Los juegos son diversos y suelen ser lo que caracterizan al local y lo diferencian de la
competencia. Cuentan con areas para quebrar pifiatas, colocar mesas, bafios y
parqueo. La mayoria de salones brinda el servicio de alimentacion, ofreciendo diversos
menus. Estas son algunas caracteristicas generales, pero cada salon tiene

caracteristicas distintas y puede tener mas elementos.

11.1.6 Sector al que pertenece

Inicialmente Celebraciones, S.A. se dedicara a brindar los servicios de alquiler
de salon para fiestas infantiles, entretenimiento y alimentacién. El salon incluye el
mobiliario, cristaleria y equipo necesario, asi como las areas adecuadas de estancia,

guiebra de pifiatas y juegos seguros.

En cuanto al entretenimiento, se contara con personal de animacion y
organizadores de las actividades, y cuando el cliente lo solicite entretenimiento
subcontratado (magos, payasos, animadores especiales, saltarines entre otros), areas

recreativas.

El servicio de alimentacion se brindard completo y de acuerdo a las tendencias

de la cocina para eventos de cada momento.

El servicio inicial sera para fiestas infantiles, y se estara siempre renovando los
componentes que se ofrecen para estar acorde con los cambios del mercado.
Posteriormente se desea incursionar en el alquiler de mobiliario, cristaleria y el servicio

de alimentacion a domicilio y ampliar los servicios para todo tipo de evento.
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11.1.7 Fase de desarrollo en la que se encuentra

Celebraciones, S.A. no ha sido creada y esta en fase de planificacion.

11.1.8 Aspectos legales y reglamentarios

Para poder operar la empresa Celebraciones, S.A. debe cumplir con los
lineamientos de la Constitucion de La Republica y con cualquier otra ley o decreto que
apligue a una empresa constituida en Sociedad Anonima. En especifico se deben

cumplir con las siguientes leyes y regulaciones:

e Codigo De Comercio Articulos 162,164, 166,168, 181, 243, 263, 280 Y 303.

e Decreto 6.-91, Codigo Tributario.

e Decreto 19-04, Ley Del Impuesto Extraordinario Y Temporal De Apoyo A Los
Acuerdos De Paz.

e Decreto 26-92, Ley Del Impuesto Sobre La Renta.

e Decreto 27-92, Ley Del Impuesto Al Valor Agregado.

¢ Norma Sanitaria Para La Autorizacion Y Control De Establecimientos Fijos De
Alimentos Preparados. Direccion General De Regulacién, Vigilancia Y Control

De La Salud No. 002-99.

e Reglamento Para La Inocuidad De Los Alimentos, Acuerdo Gubernativo
Numero 969-99.

e Acuerdo Ministerial 291, 2005. Ministerio De Economia. Agilizacion De

Registros Sanitarios.



11.1.9 Puntos a seguir para la creacion del negocio
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Celebraciones, S.A. sera creada bajo el régimen de Sociedad Andénima
conformada por tres socios que tienen el 33.33% de las acciones cada uno. El capital

utilizado para la creacion de la sociedad sera capital pagado.

Tabla 11.1 Requisitos para crear la Organizacion

OPERACION

LEGALES

FISCALES

ORGANIZACION

Construccioén

Realizar una escritura
publica de

constitucion de la
sociedad.

Realizar un

testimonio.

Pago de arancel
(No mayor de Q.
25,000.00)

Realizar el edicto

Resolucién que
ordena la inscripcion

provisional y el edicto.

Publicacion, ocho dias
después, la
inscripcion definitiva.

Se extiende la patente
de comercio de la
sociedad.

Presentar la escritura
de constitucion de la

sociedad.

Presentar el

testimonio.

Inscripcion en el
Registro Mercantil.
e Patente de

Comercio
e Patente de
Sociedad

Inscripcion en la SAT
(Antes de 30 dias

inscripcion en el

Registro Mercantil)
e NIT

e Autorizacion de
Facturas

e Habilitacion de

Libros legales

e IVA

habiles después de la

Determinar el
Objeto Social.

Determinar

Accionistas.

APORTES:
Capital:
e Capital
autorizado
e Capital
pagado

Obtener la
Licencia de
Construccion
por parte de la
municipalidad.

Realizar la

construccion.

Operacion del
servicio de
alimentacion

Obtener la
Licencia
Sanitaria para
poder expender
alimentos. La
licencia la
extiende el
Ministerio de
Salud.
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11.1.10 Anélisis FODA y de la fuerzas competitivas de Porter

11.1.10.1 Evaluacion del entorno externo

Se realiza una evaluacion en el aspecto nacional y especialmente en la ciudad
de Guatemala, para determinar cuales son los hechos y tendencias que pueden

beneficiar o limitar la gestién del proyecto.

11.1.10.1.1 Anadlisis de Oportunidades

e Gran interés por parte del mercado en nuevos salones para fiestas infantiles.

¢ Insuficiencia en la satisfaccion de la demanda de salones para fiestas infantiles.

e Aumento de la poblacion infantil.

e Tendencia a no realizar las fiestas infantiles en casa por falta de tiempo y
espacio.

e Ligero crecimiento econdémico de la clase media alta, lo cual aumenta su
disposicion a gastar mas en servicios como lo son los salones para fiestas
infantiles.

e Busqueda de las personas por obtener servicios completos, como lo es celebrar

una fiesta infantil en un salén que le brinde todo lo necesario.

11.1.10.1.2 Analisis de Amenazas

e Numero considerable de competidores en la ciudad de Guatemala, muchos con
afnos de experiencia en el negocio.

e Competencia bien posicionada en el mercado.

e Costumbre de realizar las fiestas infantiles pequefias y en casa.

e Tendencia al ahorro de la poblacién.

e Tendencia de los niflos a no querer celebrar pifiatas a edades cada vez
menores.

e Las tendencias en entretenimiento infantil cambian rapidamente.
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11.1.10.2 Evaluacién del Proyecto

Se evalla las actividades o atributos internos tanto del proyecto como de los

servicios existentes en la actualidad.

11.1.10.2.1 Fortalezas

e Servicio practico y comodo para el cliente y los invitados.

e Capacidad de integrar de manera flexible varios servicios para organizar una
fiesta infantil con todos los elementos que ésta requiere.

e Posibilidad de ampliar el negocio a todo tipo de eventos.

e Servicio de alta calidad que garantiza una permanencia en el mercado, y que
tiene la capacidad de desplazar otros servicios similares de menor calidad.

e Se puede ofrecer precios competitivos y atractivos para los clientes.

e Personal requerido para brindar el servicio disponible.

e Capacidad del negocio de irse adaptando al cambio del mercado y a las
exigencias de los clientes, en especial a los requisitos de los nifios.

e Generacion de fuentes de trabajo.

e Localizacion, construccion y distribucion adecuada y conveniente para nifios y
adultos.

e Margen de utilidades atractivo en la realizacién de cada evento.

11.1.10.2.2 Debilidades

e Inversion inicial es alta para la ejecucion del proyecto y el periodo de
recuperacion es a largo plazo.

e Indices econdmicos y financieros no son muy atractivos para los inversionistas
en el inicio del proyecto.

e Altos precios para montar el salébn y necesidad de inversiones continuas para
renovarla.

e Complicada logistica para no tener tiempo ocioso en el alquiler del salon.
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- ., Factor de
Factor Calificacion | Peso 2 Valor
Ponderacion
Oportunidades
e Gran interés por parte del mercado
, 3 4 0.12 1.44
en nuevos salones para fiestas
infantiles.
e Insuficiencia en la satisfaccion de la 3 4 0.12 1.44
demanda sobre salones para
fiestas infantiles.
e Aumento de la poblacién infantil. 4 3 0.03 0.36
e Tendencia a no realizar las fiestas
infantiles en casa por falta de 3 5 0.06 0.90
tiempo y espacio.
e Ligero crecimiento econémico de la
clase media alta, lo cual aumenta
su disposicion a gastar mas en 2 3 0.03 0.18
servicios como lo son los salones
para fiestas infantiles.
e Blsqueda de las personas por
obtener servicios completos, como
4 3 0.03 0.36

lo es celebrar una fiesta infantil en
un salén que le brinde todo lo

necesario.
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Factor

Calificacion

Peso

Factor de
Ponderacion

Valor

e Servicio practico y comodo para el
cliente y los invitados.

e Capacidad de integrar de manera
flexible varios servicios para
organizar una fiesta infantil con
todos los elementos que ésta
requiere.

¢ Posibilidad de ampliar el negocio a
todo tipo de eventos.

e Servicio de alta calidad que
garantiza una permanencia en el
mercado, y que tiene la capacidad
de desplazar otros servicios
similares de menor calidad.

e Se puede ofrecer precios
competitivos y atractivos para los
clientes.

e Personal requerido para brindar el
servicio disponible.

e Capacidad del negocio de irse
adaptando al cambio del mercado y
a las exigencias de los clientes, en
especial a los requisitos de los
nifos.

e Generacion de fuentes de trabajo.

e Localizacion, construccion y
distribucion adecuada y
conveniente para nifios y adultos.

e Margen de utilidades atractivo en la

realizacion de cada evento.

3

0.12

0.03

0.03

0.12

0.09

0.03

0.12

0.03

0.03

0.01

1.44

0.72

0.06

2.40

1.44

0.90

2.40

0.27

0.45

0.20

TOTAL

14.96




Tabla 11.3 Matriz de evaluacion de factores negativos FODA
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Factor Calificacion | Peso Factor d.ef Valor
Ponderacion
Amenazas
e NUmero considerable de 3 4 0.2 2.40
competidores en la ciudad de
Guatemala, muchos con afos de
experiencia en el negocio.
e Posicionamiento de mercado de la 3 4 0.2 2.40
competencia.
e Costumbre de realizar las fiestas 3 4 0.05 0.60
infantiles pequefas y en casa.
e Tendencia al ahorro de la poblacion. 3 3 0.05 0.45
e Tendencia de los nifilos a no querer
celebrar pifiatas a edades cada vez 2 3 0.1 0.60
menores.
e Las tendencias en entretenimiento 3 4 0.05 0.60
infantil cambian rapidamente.
Debilidades
e Alta inversion inicial demandada 3 5 0.1 1.50
para la ejecucion del proyecto y el
periodo de recuperacién es a largo
plazo.
e indices econdémicos y financieros no 2 S 0.1 1.00
son muy atractivos para los
inversionistas.
» Altos precios para montar el salon vy 2 4 0.1 0.80
necesidad de inversiones continuas
para renovarla. 2 3 0.05 0.30
e Complicada logistica para no tener
tiempo ocioso.
TOTAL 10.65

*La calificacién y el peso se valoraron de 1 a 5, siendo 1 la nota mas baja y 5 la nota mas alta. El
factor de ponderacién son nimero que al sumarse dan uno y se utilizan para poder comparar los

resultados.
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En las lineas anteriores se presentd la matriz de evaluacion de factores externos e
internos, donde se aprecia resultados ponderados promedios de 14.96 para los
factores positivos y para los factores negativos 10.65, por lo cual se deduce que el

proyecto en analisis tiene mas oportunidades y fortalezas que amenazas y debilidades.

Se recomienda tomar en cuenta los factores que fueron calificados como amenazas
y debilidades importantes ya que representan las areas criticas del proyecto y se deben
establecer estrategias para su mitigacion.

11.10.3 Andlisis de las fuerzas competitivas de Porter

A continuacion se presenta de forma gréfica el andlisis de las Fuerzas
Competitivas de Porter. De este resultado es importante destacar que se detectaron las
siguientes barreras de entrada que la empresa Celebraciones, S.A. puede encontrar

como obstaculos para su apertura y operacion:

e Competencia de otros salones para fiestas infantiles con buen posicionamiento
en el mercado.

e La costumbre de realizar las fiestas infantiles en casa.

e Inflacion.

e Entrada de nueva competencia al mercado de salones para fiestas infantiles.

e Impuestos

Estas barreras no son obstaculos definitivos y pueden superarse sin mayor
dificultad; lo que muestra una mayor factibilidad para crear y poner a operar el negocio
planteado. Para comprender mejor la situacién actual y el futuro proximo de

Guatemala, ver el anexo 4, Analisis Sociopolitico.



ESQUEMA DE FUERZAS 50
COMPETITIVAS DE
PORTER PARA EL

SERVICIO DE Factores econémicos Barreras de entrada Factores politicos
ALQUILER DE R Disminucion de Competencia cor; bL:jen ¢ Disminucién de corrupcién
. - : posicionamiento en el mercado. ¢ Ingobernabilidad
SALON PARA o mveriﬁ;gﬁtt;agfra La costumbre de realizar las e Sin cambio en la
FIESTAS INFANTILES competitividad nacional fiestas infantiles en casa. descentralizacion de instituciones
. Aumento de inflacién Inflacion. puablicas
Proveedores ° Aumento de Entrada de nueva competencia e Disminucién de relaciones entre
actividades ilicitas al mercado de salones para gobierno y sector privado
Proveedor de servicio de fiestas infantiles. e Reformas al andamiaje juridico
alimentacion y bebidas. e Disminucion de multipartidismo

Equipo de cocina
industrial.

Proveedores de servicio
de entretenimiento.
Proveedor de servicio de
decoracion.

Mobiliario, manteleria vy
cristalerias.

Competidores

Compradores

Familias de la ciudad de
Guatemala, especialmente
del area de carretera a El
Salvador, zonal4d y zona
15; de nivel
socioeconomico AB y C+,
con niflos menores de 7
afios y celebren fiestas
infantiles.

Happy Days

Kids City

Party Farm

El Circus

Country Clubes

Salones de restaurantes de Comida Répida
Salones para fiestas infantiles varios.

Sustitutos
e Cualquier lugar en
donde se puedan
realizar fiestas

infantiles, Ejemplo:
casa, parques,
salones de e Aumento de la pobreza

Factores sociales

condominio. e Aumento del desempleo

Grado de competencia ¢ Disminucion de mano de obra

calificada
DIRECTOS DE EUERTE e Aumento de protestas y huelgas
Factores CL!I,turaIe-s . . COMPETENCIA e Disminucion de la seguridad y
e Celebracion de fiestas infantiles aumento de violencia
en un ambiente familiar y calido. » Happy Days e o
« No se tiene una conciencia de e LaJirafa e Aumento de migracion hacia areas
calidad. »__Kids Citv urbanas.
) e No se cuenta con una mistica de
servicio y atencion al cliente.
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11.2 Plan de mercadeo

11.2.1 Analisis de mercado

11.2.1.1 Establecimiento del mercado objetivo

El Salén para fiestas infantiles que se desea realizar esta destinado para

satisfacer la necesidad de contar con una excelente opcién para celebrar fiestas

infantiles en un lugar practico, cdmodo, seguro, con varios servicios integrados y

de ambiente célido y familiar.

El grupo o mercado objetivo se determind luego de analizar los resultados

de las encuestas, los cuales se muestran en la seccion de resultados y en la

seccion de tablas al final de este documento. De este andlisis se determin6 que

el grupo objetivo tiene el siguiente perfil psicogréfico:

Familias de la ciudad Capital, de nivel socioeconémico AB y C+ (Tienen
ingresos familiares de Q23,500 6 mas mensuales) .

Familias con un numero de miembros de 2 a 7.

Familias con 1 6 més nifios menores de 7 afios.

Se encontraron dos segmentos importantes de clientes potenciales; uno
es el que comprende a las familias residentes en las zonas 14, 15 y
carretera a El Salvador; y el otro segmento es el de las familias que
residen en las zonas 7,11, 12 y San Cristobal. Para este estudio se
selecciond el primer segmento, con miras de ampliar el negocio en afos
posteriores al segundo segmento.

Acostumbran celebrar cumplearios, primeras comuniones y/o bautizos.
Del segmento AB el 42.13% utiliza salones alquilados para realizar las
fiestas infantiles, mientras que del segmento C+ el 53.45% y en el total de

las encuestas es un 36%.
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e Invierten en promedio Q.3,000 por evento y realizan un promedio de 1.5
actividades al afio. (las actividades referidas son las celebraciones
infantiles mencionadas en la vifieta anterior).

e Celebran las actividades descritas preferentemente los dias viernes y
sébado, en un horario variado casi en las mismas proporciones entre la
mafana y la tarde.

e La forma en que se informan es 43%, por referidos, 24% en la guia
telefénica y 17% por publicidad exterior.

11.2.1.2 Anélisis de la demanda

El presente trabajo estd enfocado a analizar la demanda de este tipo de

servicios en familias del nivel socioeconémico AB y C+.

En la ciudad de Guatemala se tiene una poblacion total de 3,016,222
(proyeccion de la poblacién segun el censo elaborado en el 2002 por el Instituto
Nacional de Estadistica y contemplando una tasa de crecimiento de 2.65%). De
este total el 4% pertenece al nivel socioecondémico AB y el 6% al C+; con lo cual
se tiene 120,649 pobladores del nivel AB y 180,974 pobladores del nivel C+. Si
se toma en cuenta los resultados de las encuestas que se encuentran en la
seccién de Resultados y en la de Tablas, se tiene que en su mayoria las familias

de estos niveles socioecondmicos estan integradas de 4 miembros.

De lo anterior se puede analizar el nivel socioeconémico AB, que presenta
30,162 hogares. Tomando en cuenta que los resultados del estudio muestran
que en promedio el 42.13% utilizan salones para realizar las fiestas infantiles se
tienen 12,708 familias como el tamafio del mercado. En promedio cada familia
realiza 1.5 eventos al afo, lo que da un tamafio de la demanda de 19,062
eventos infantiles al aflo celebrados en salones alquilados; y considerando que
la inversion promedio por este tipo de eventos es de Q.3,000.00, la demanda en
unidad monetaria es de Q.57,183,042.00 anual.
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Ahora se analiza el nivel socioeconémico C+, que presenta 45,244
hogares. Tomando en cuenta que los resultados del estudio muestran que en
promedio el 53.45% utilizan salones para realizar las fiestas infantiles se tienen
24,183 familias como el tamafio del mercado. En promedio cada familia realiza
1.5 eventos al afio, lo que da un tamafio de la demanda de 36,274 eventos
infantiles al afio celebrados en salones alquilados; y considerando que la
inversion promedio por este tipo de eventos es de Q.3,000.00, la demanda en
unidad monetaria es de Q.108,821,514.00 anual.

Para obtener el total del tamafio del mercado sumando lo obtenido de los
dos niveles socioecondmicos analizados, lo cual da 36,890 familias. El tamafio
total de la demanda es de 55,335 eventos infantiles anuales celebrados en
locales alquilados y monetariamente equivale a Q.166,004,556.00.

11.2.1.2.1 Proyeccién de la Demanda

Gréfico 11.1 Proyeccidn de la demanda en cantidad de eventos
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*NOTA: la proyeccién se realizé aplicando un crecimiento anual igual al crecimiento esperado de

la poblacion que es del 2.65% (Dato encontrado en www.desarrollohumano.org).
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Tabla 11.4 Datos de la proyeccion de la demanda

Datos en eventos

Ao 1 (2006) 55,335
Afio 2 56,802
Ano 3 58,307
Afo 4 59,852
Afo 5 61,438
Afo 6 63,066

11.2.1.3 Andlisis de la oferta

En la Ciudad de Guatemala, existen mas de 20 empresas que se dedican
a prestar el servicio de alquiler de salon para fiestas infantiles. Las empresas y
su informacion se presentan en la seccién de Tablas, en Resultados de la

Entrevista. De estas empresas se tienen cinco que son las mas fuertes:

e Happy Days, ubicado en el Km 18.5 carretera a El Salvador.
e Party Farm, ubicado en el Km 17.5 carretera a El Salvador.
e McDonald’s, ubicado en varias zonas del pais.

e El Circus, ubicado en Majadas zona 11.

e La Jirafa, ubicado en la zona 14.

Todas las empresas ofrecen el servicio del alquiler de local para fiestas
infantiles, y difieren entre ellas por los servicios extra que ofrecen como el

entretenimiento, alimentacion, tema, decoracion, juegos y precios.

Analizando los resultados de las encuestas se obtiene la participacion en
el mercado de las diferentes empresas que prestan el servicio de alquiler de
local para fiestas infantiles; lo cual se presenta a continuacion en porcentajes y

en una aproximacion monetaria:
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Gréfica 11.2 Porcentajes de participacion en el mercado de los diferentes

lugares de alquiler para fiestas infantiles

@ Burger King
m Circus

O Eco Aventura
o0 6% 4% 3% 8% 0 Fun House
2% m Happy Days

17%
@ Kids City
m La Jirafa
10% 29% 0O McDonald's
8% 5% m Party Farm

m Party Planet
O Play zone
@ Pollo Campero

Gréfica 11.3 Participacion en el mercado de los diferentes lugares de

alquiler para fiestas infantiles en miles de quetzales
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En la proyeccién de la oferta no se prevé mayor cambio, ya que se
detecta la presencia nada mas de dos empresas adicionales, incluyendo la
empresa de este proyecto y otra que esta promocionando su apertura en la

zona 11, frente a Centro Comercial Miraflores.

11.2.2 Plan de mercadeo: producto, precio, plazay promocion

11.2.2.1 Objetivos

e Lograr una participacién en su inicio del 1.0% el primer afio, buscando
llegar en cinco afos al 30%.

e Posicionar Celebraciones, S.A. en el segmento de familias del nivel AB y
C+, que tengan nifios menores de siete anos.

e Alcanzar un promedio de ventas mensuales de Q.231,156.00

11.2.2.2 Producto

11.2.2.2.1 Estrategias de Producto

e Celebraciones, S.A. en el local Magic Box, busca ofrecer un servicio
personalizado, contando con personal altamente calificado y capacitado,
que le permita al cliente y usuarios (invitados), sentirse en un ambiente
familiar.

e El local sera disefiado con juegos, actividades especiales para atender
ninos menores de siete afos, con los requisitos de seguridad.

e Se ofreceran horarios flexibles, de cuatro horas promedio para cada
evento, permitiendo que el cliente decida a qué horas desea iniciar su

evento y a qué horas quiere retirarse.
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e Utilizar actividades de entretenimiento novedosas, variandolas cada
cuatro meses para que no sea tedioso y que los clientes y usuarios
tengan siempre nuevas opciones.

e Utilizar el buen servicio como herramienta de posicionamiento, ya que la
mayor influencia en la decision de alquilar un local son los referidos.

e Se ofrecerdan menus variados y atractivos, los cuales se renovaran cada
seis meses.

e Ofrecerle al cliente un valor agregado para que pueda adquirir todo lo
necesario para su evento.

e La ambientacion podra ser modificada segun las tendencias de la época.

e Ellocal contara con seguridad y parqueo espacioso sin costo alguno.

11.2.2.2.2 Descripcion del producto (Téacticas)

Celebraciones, S.A. en su local Magic Box brindara el servicio de alquiler
de local para fiestas infantiles, como cumpleafios, bautizos, primeras
comuniones, convivios escolares, convivios navidefios, convivencias familiares,
etc.

El servicio ofrece un paquete, el cual incluye lo siguiente:

e Local con capacidad maxima para 300 personas entre adultos y nifios
(incluyendo areas verdes con toldos), podra dividirse para poder atender
dos eventos privados de 150 personas cada uno entre adultos y nifios.

e Cuatro horas de evento: de lunes a domingo en horario por la mafana de
9:00 a.m. a 13:00 p.m. y por la tarde de 15:00 p.m. a 17:00 p.m. Se podra
autorizar horarios especiales, por la mafiana, medio dia o por la tarde.
Todo evento tiene completa privacidad.

e Saldén para mesas y sillas, techado y privado.

e Area de juego de madera, techada y privada. Son dos centros de juegos
para mas de 40 nifios que pueden aislarse si el evento sélo ocupa un area

del salén.
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Area de juegos para bebés y nifios menores de dos afios, disefiada con
las medidas de seguridad requeridas.

Area de jardin privada.

Menus elegidos para nifios y para adultos.

Bebidas, granizadas y poporopos de consumo libre durante todo el
evento.

Decoracién con globos y serpentinas en las mesas de nifios y adultos, y
ramillete de globos en las esquinas de los arcos de las puertas,
manteleria blanca con sobremantales de colores, cartelera con felicitacion
para el agasajado. Cualquier otra decoracién pedida se cobrara aparte.
Parqueo con seguridad con capacidad suficiente para atender el maximo
de personas estimado.

Animador durante 1.5 horas que coordina juegos, quiebra de pifiata y
canto de happy birthday.

Coordinador y personal que atiende el evento.

Mobiliario, cristaleria y equipo.

Musica ambiental al gusto del cliente durante el evento.

Aparicion de la mascota haciendo juegos con los nifios por 30 minutos.

El servicio se brindara siempre que el cliente esté dispuesto a cumplir con las

siguientes condiciones:

La capacidad minima para ocupar toda el area es de 100 personas entre
adultos y nifios, si el nimero de personas es menor debera utilizar media
area.

El cliente puede ingresar sus pifiatas y pasteles. No se les cobrara nada
adicional y se le dara toda la cristaleria y equipo que para esto requieran,
incluyendo animar la quiebra de la pifiata, coordinar el corte del pastel y
servirlo y dar bolsas para recoger los dulces.

Aparte del pastel y dulces para pifiatas y sorpresas, no se podra ingresar

ningun tipo de comida o bebida.
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El mobiliario y toldos para el jardin se cotizan por aparte y no esta
permitido el ingreso de mobiliario o toldos de otro lugar.
Se permite el ingreso de cualquier show y entretenimiento. Si utilizan

energia eléctrica se cobrara Q.50.00 por cada hora de uso.

Se podran alquilar adicionalmente los juegos que se listan a continuacion:

Cama eléastica con proteccion.

Saltarines varios, especiales para diferentes edades.

Carros de pedal y carros que se mueven por inercia, con conos que
delimitan una pista.

Mesa de futillo.

Mesa de hockey de aire con monedas ilimitadas.

Los clientes podran escoger entre varias combinaciones de menu y en

algunos casos se podran crear menus especiales para el evento. Los menus se

presentan en el anexo 5.

Ademas se ofreceran los siguientes servicios adicionales:
Maquina de algodones.

Horas extra de animador.

Variedad de pasteles.

Pifiatas con el disefio de la eleccion del cliente. Incluye palo.
Dulces.

Decoraciones especiales al gusto del cliente.

Invitaciones.

Los clientes que deseen contratar el servicio deberan firmar un contrato en el

cual se especifica el servicio que desea y si esta de acuerdo con los

lineamientos estipulados; los compromisos que Celebraciones, S.A. tiene para

con él, y el acuerdo de la forma de pago.
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11.2.2.2.3 Desarrollo de garantia

Si Celebraciones, S.A. en algin momento incumple lo pactado con el
cliente en el contrato firmado por ambas partes, se hara responsable de lo

sucedido y no le cobrara.

11.2.2.3 Precio
11.2.2.3.1 Estrategias de precio

e No se cobra el alquiler del salén, siempre que el cliente tenga un minimo
de personas de 50 entre adultos y nifios. Si no es asi, se cobrara un 15%
adicional al valor total de cada menu contratado.

e Se cobrara el nimero de menus de las personas confirmadas, mas las
personas extras que asistan y que hagan uso de cualquiera de los
servicios.

e Los menus que se manejen tienen un precio 10% menor que el lider del
mercado (en este caso el estudio reveld que actualmente es Happy
Days).

e Los paguetes de entretenimiento y servicios adicionales se cobraran
aparte.

e Los paguetes de decoracidn especiales se cobraran aparte.

e Se manejaran descuentos especiales a clientes frecuentes (que realicen
mas de 3 eventos al afio).

e Por cada media hora adicional que el cliente permanezca en el salon se
cobrara un 10% del total de su cuenta.

e El pago del servicio se hace en tres partes, la primera para reservar el
local, la segunda ocho dias antes del evento, con la cual debe cancelarse
el 75% del total de la cuenta estimada (ya restando el pago inicial de la
reserva), y la tercera al finalizar el evento en donde se debe de dejar la
cuenta cancelada.

e Los pagos sOlo se podran realizar en efectivo o tarjeta de crédito.
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11.2.2.5.2 Tactica de precio

En el anexo 5 se presentan los menuds y una lista de precios, los cuales

seran aplicados para el primer afio de operaciones.

11.2.2.4 Plaza

Se iniciardn las operaciones en un local en el area de carretera e El
Salvador con una capacidad maxima para 300 personas. El local se encontrara

en la siguiente direccion: Km 18.6 carretera a San José Pinula.

En un futuro se buscara cubrir el otro segmento fuerte que es el de las
zonas 7,11,12 y San Cristébal, colocando un local en el sector cercano a

Majadas zona 11, o en San Cristdbal.

11.2.2.5 Promocion

11.2.2.5.1 Estrategias de promocién

e Utilizar el buen servicio como herramienta de posicionamiento ya que la
mayor influencia en la decision de alquilar un local son los referidos.

e Ultilizar publicidad exterior en el sector de areas de influencia en el nivel
AB, especialmente en el inicio.

e Utilizar elementos unificadores de la campafa publicitaria.

e Utilizar un logo y un personaje animado que no tenga temporalidad, para
que identifique a la empresa y sea uno de los elementos unificadores de
la campainia.

e Manejar promociones Yy paquetes especiales, para atraer clientes.

e Se utilizaran medios de comunicacion masivos dirigidos al segmento AB y
C+.
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e Buscar una alianza estratégica con PEPSICO para obtener patrocinio en
publicidad y producto mas barato.

e Tener pagina virtual del local en Internet.

11.2.2.5.2 Tacticas de promocion
El nombre de la empresa es Celebraciones, S.A., dentro de la empresa se
tiene el nombre del salon para fiestas infantiles que es la marca o nombre

comercial MAGIC BOX.

El Isotipo del nombre Comercial es:

Grafica 11. 4 Isotipo

El logotipo es el disefio, color y estilo de escritura de los isotipos, el cual
se encuentra dentro de un disefio junto a la mascota que representa al nombre

comercial, como se muestra a continuacion:
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Grafica 11.5 Logotipo

i

Al elegir esta marca se encontraron las siguientes ventajas:

MAGIC BOX es un nombre corto que se memoriza facilmente, al
estar en inglés da status, y al mismo tiempo es de facil pronunciacion, por lo

gue no se presta a confusiones aunque no esté en espafiol.

MAGIC BOX evoca magia y diversion, que es la imagen que se
quiere dar a los nifios, que son los consumidores y mayores promotores del

uso de los salones para fiestas infantiles.
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No se parece a ningun nombre de los salones para fiestas

infantiles existentes, lo cual contribuye a su diferenciacion y a un mejor

reconocimiento.

Ademas de la marca, isotipo y logotipo se tienen las siguientes tacticas de

publicidad:

Para promover la publicidad por referidos se daran descuentos
especiales al que refiere personas que adquieran el servicio.
Dependiendo del numero de invitados se manejaran promociones
especiales sin costo, que seran determinadas en cada temporada.

Se planificard una campafa de expectacién durante tres meses antes
del lanzamiento en prensa y vallas. En prensa saldrdn en Prensa Libre
los dias jueves y en Revista Amiga. Las vallas publicitarias se colocaran
en el area de carretera a El Salvador entre los Km. 10 y Km. 16.

Luego del lanzamiento los primeros tres meses se seguira sacando
publicidad una vez a la semana en prensa en Prensa Libre los dias
jueves y en Revista Amiga; luego otros tres meses sacando la
publicidad cada quince dias en los mismos medios y dias; y los
siguientes seis meses se sacara publicidad una vez al mes. Luego de
transcurrido este tiempo se sacardn anuncios en prensa Yy revista
cuando se tengan promociones especiales.

Luego de los tres meses de expectacién, se pondra una valla publicitaria
en el mismo sector mencionado por tres meses.

Se sacara un anuncio llamativo, a colores, de buen tamafio en la Guia
Telefonica, en la seccién de paginas amarillas de Publicar.

Se manejaran descuentos y promociones especiales en actividades de
colegios o empresas.

Se sacaran promociones especiales para dias festivos, como dia del
nifio, dia del carifio, carnaval, despedida escolar, época navidefia, etc.
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Se manejaran paquetes especiales a partir de mediados de noviembre y
todo diciembre para convivios navidefos.

Se tendra una pagina Web de la empresa, en la cual el visitante podra
ver promociones y ofertas especiales de la temporada, la informacion
general de la empresa, un paseo virtual por el local, ejemplos de
eventos realizados en las instalaciones, todo lo que se ofrece en el
servicio, incluyendo decoraciones, sorpresas, dulces y cualquier cosa
especial de la temporada, podran ingresar preguntas, quejas y
sugerencias, se contara con una seccion con los comentarios de
clientes satisfechos, podra ver los menus actualizados y los paquetes
especiales que se ofrecen.

La pagina Web contaréd con una seccion para nifios en donde se tendran
juegos interactivos con la mascota. Se contara con un contador de
visitas. No se ofreceran precios, pero la persona puede pedir
informacion a través de la misma pagina via correo electrénico. La
pagina se actualizard continuamente segun se requiera. Todos los
correos de clientes y clientes potenciales se responderan en un lapso no
mayor de un dia.

La satisfaccion de los clientes se medira continuamente por medio de la
pagina Web y por medio de encuestas que se pasaran al finalizar los
eventos. Esto es vital para el mejoramiento continuo del servicio, que es
una herramienta poderosa para atraer clientes. En el anexo 6 se

muestra la encuesta que llenaran los clientes.



11.3 Plan de operaciones y administrativo

11.3.1 Localizacion
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Segun el andlisis que se presenta a continuacion, la localizacion éptima

para el salén para fiestas infantiles, Magic Box, es en Km. 18.6 carretera a San

José Pinula.

La localizacién A es la que se encuentra sobre la carretera a El Salvador,

la localizacién B es en carretera a San José Pinula.

Tabla 11.5

Analisis de localizacién 6ptima

Factor Ponderacion | Puntaje A | Puntaje B
Acceso 20 10 8
Precio de construccion (incluyendo 10 6 10
precio terreno)

Disponibilidad de mano de obra 10 10 10
Acceso a materia prima 10 10 10
Cercania a clientes 10 9

Transporte 10 9

Servicios para empresas 10 10 10
Servicios publicos disponibles 20 10 10
TOTAL Puntaje Ponderado 940 930

Al observar el puntaje ponderado obtenido del andlisis se determina, que

la diferencia es minima entre localidades, pero se prefiere la que se encuentra

en carretera a El Salvador. Si el instalar el local alli se dificulta no habra mayor

problema en que se haga en carretera a San José Pinula.
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11.3.1.1 Tamano del local

Considerando el tamafio, la capacidad del local para los eventos, y la
necesidad de bodegas, y considerando el area de oficinas y de comedor y
vestidores para los empleados, se designaron areas y se obtuvo el disefio del

local que se muestra en el anexo 8.

11.3.2 Descripcion y planeamiento de operaciones

11.3.2.1 Requerimiento de equipo:

11.3.2.1.1Equipo de cocina

e Estufa industrial de gas de seis hornillas y plancha.

¢ Refrigerador industrial.

e Una mesa de acero inoxidable con plancha caliente y luz de calor
(mantener comida caliente).

e Utensilios de cocina de acero inoxidable o materiales especiales para
cocina (cuchillos, espatulas, paletas, tazas medidoras, rallador, coladores,
cucharones, espumaderas, etc.).

e Freidora para restaurantes eléctrica, con control de temperatura.

e Un horno de microondas industrial de gas, con control de temperatura
electrénico digital.

e Dos maquinas para hacer poporopos.

e Dos maquinas para hacer granizadas de dos sabores.

e Dos maquinas para hacer algodones de azucar.

e Dos maquinas dispensadoras de bebidas gaseosas (proporcionadas por
la empresa proveedora).

e Lavaplatos de acero inoxidable de tres pocetas y dos alas.
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NOTA: todo el equipo se puede comprar en Rest-0-Pan o RICZA, en Guatemala.

11.3.2.1.2 Equipo de entretenimmiento

e Dos modulos de juegos para interior.

e Cuatro juegos inflables con sus motores.

e Dos juegos acolchonados para bebés.

e Cinco carritos de pedal.

e Doce conos plasticos naranja.

e Una mesa de hockey de aire.

e Una mesa de futillo.

e Dos equipos de sonido con bocinas en circuito.

¢ Inflador de globos de aire.



11.3.2.1.3 Materiales, mobiliario, suministros e insumos requeridos

Tabla 11.6 Materiales, Mobiliario Requeridos
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. o . . Cantidad
Materiales y mobiliario Disponible | Proveedor .
requerida
Fabrica de
Mesas Redondas de 10 personas. X muebles DPK. 40
. . Fabrica de
Sillas simples X muebles DPK. 500
Tableros para nifios de 10 Fabrica de
X 24
personas muebles DPK.
. " Fabrica de
Sillas para nifios X muebles DPK. 220
Manteles para mesas redondas X Entretelas 50*
Manteles para tableros X Crez_alr(;gnes 24*
Sobremanteles de varios colores X Crez_alr(;gnes 200*
Juegos de cuk_)lertos de acero X RICZA 500
inoxidable
Juegos de cubu_ertog para servir en X RICZA 10
acero inoxidable
Bandejas para meseros X RICZA 20
Fabrica de
Tableros para buffet X muebles DPK. 8
Manteles para tableros grandes X Creiggnes 8
Sobremanteles para tableros X Crez_alr(;gnes 8
Toldos blancos X TOLDYSA 2
Vasos de vidrio X D’'MARCA 500
Copas de agua de vidrio X D'MARCA 500
Platos de losa grandes X RICZA 500
Platos de losa medianos X RICZA 500
Platos de losa para pastel X RICZA 500
Platos irrompibles para nifios X RICZA 200
grande
Platos irrompibles para nifios para X RICZA 200
pastel
Vasos irrompibles para nifios X RICZA 200
Distribuidora
Pizarra de anuncios X Amazonas, 2
S.A.

*Deben renovarse cada seis meses o0 cuando el desgaste lo indique.
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Cantidad
Suministros generales Disponible | Proveedor reguerida
mensual
Teléfono y fax X TELGUA Variable
Conexion
inalambrica a
Conexion a internet X Comtech 2
computadoras
tiempo
ilimitado.
Agua X Municipal 1 factura
Energia eléctrica X EEGSA Variable
Gas X Z GAS Variable
Tabla 11.8 Insumos requeridos
Cantidad
Insumos Disponible | Proveedor requerida
mensual
Papel de bafo, papel para Kimberly _
secarse las manos, servilletas, X Variable
; Clark
rollos de papel para cocina.
Insumos de limpieza
(desinfectante, trapeadores, Alkemy/ _
escobas, jabén para platos, X . . Variable
o Hiper Paiz
jabén para manos
desinfectante)
Insumos de oficina (resmas de Distribuidora
hojas, tinta para centro de X Amazonas, Variable
oficina, lapiceros, lapices, S A

talonarios de facturas)
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Tabla 11.9 Suministros de alimentos, bebidas y decoracion requeridos

. . Cantidad
Suministros de alimentos, . : ;
bebidas v decoracion Disponible Proveedor requerida
y
mensual
Panificadora
Pan varios X Americana/ Variable
MULTIPAN,S.A.
Bebidas gaseosas y agua pura. X PEPSI Co. Variable
Salsas, grasas y aceites. X OLMECA Variable
: Kern de .
Salsas de tomate y jugos X Guatemala Variable
Pasteles y postres X De Ir_ner|/ Variable
Los tulipanes
Suministros y
Papas fritas congeladas X Allm_e_ntos Variable
(Servicios de
Gerencia, S.A.)
Pin Pan/
Papalinas, nac_hos y boquitas X P_roduqtc_Js Variable
varias. Alimenticios
René, S.A.
Gourmet,
Alimentos preparados varios X Instachef, Variable
Alimunsa.
Distribuidora
Pivaral/
Vegetales varios X Ensaladas Variable
Express/ La
Carreta
Helados X POPS Variable
Café para percolar (con préstamo X El Cafetalito Variable
de cafeteras).
Decoracién variada X Globocentro Variable
Cubiertos, platos y vasos X Codiplasic Variable
desechables.
Colombina/
Dulces X 'Dlan_a/ Varios
Tropical/(importa
dos)
Pinatas X Pifata Pinocho Variable
Articulos de decoracién especiales X ACMA, S.A. Variable
Alimentos varios X Hiper Paiz Variable
Colorantes, esencias y sabores
para granizadas y algodones de X Aroma, S.A. Variable

azucar.




Tabla 11.10 Equipo de oficina requeridos

72

Equipo de oficina Disponible | Proveedor Cantld_ad

requerida
Computadoras X Microsys 2
Centro de oficina (Impresora, X XErox 1

fax, scanner, fotocopiadora)
Escritorios X Fursys 2
Aparato telefonico X El 4
Importador
Sillas X Fursys 6
Oasis para agua pura, El
. . X 1
frio/caliente Importador
Sala de Espera X Fursys 1
Archivos con 4 gavetas X Fursys 2
11.3.2.2 Proceso de prestacion del servicio
Gréfica 11.6 Diagrama de proceso operativo
Venta del Coordinacion y Compra de
servicio organizacion R alimentos,
del evento " decoraciony
enseres varios

. Montaje del evento y

H Realizacion fl . { preparacién de los alimentos

del evento y bebidas
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Etapa 1: Venta del servicio

El asesor de ventas se pone en contacto con el cliente, ya sea que el
cliente llegue al local, llame o envie un correo electrénico. La informacion
general y las cotizaciones que requieran se podran enviar por fax o correo
electrénico o en material impreso si el interesado acude al local. Llegado a un
acuerdo se toman todos sus requisitos y demandas para el evento y se cierra el

trato con el pago del adelanto para apartar la fecha.

Etapa 2: Coordinacion y organizacion del evento

El asesor de ventas coordina y organiza el evento con el cliente,
poniéndose de acuerdo en la distribucion de montaje, entretenimiento que se va
a tener, actividades de entretenimiento que desea con el animador, decoracién,
cristaleria y manteleria, alimentacion, servicios extra que desea adquirir, y
cronograma de coémo quiere que se desarrollen las actividades el dia del evento.
Para dar por cerrada la venta, se debera firmar un contrato por el cliente y la
empresa en donde se estipula detalladamente el acuerdo que adquieren ambas

partes.

Luego de firmado el contrato el asesor de ventas debera coordinar todas
las actividades necesarias para cumplir con el contrato hasta el dia del evento, y

coordinar y explicar las tareas que debera desempefar el resto del personal.

Etapa 3: Compra de alimentos, decoracién y enseres varios

Segun lo acordado con el cliente, el asesor de ventas debera coordinar
las compras de todo lo requerido para realizar cada evento. El servicio de
alimentacion es subcontratado y en el local se preparara soélo lo basico de los

alimentos.
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Etapa 4: Montaje del evento y preparacion de los alimentos y bebidas

El dia del evento se montara el mobiliario, equipo, manteleria y cristaleria,
entretenimiento, decoracion, y se prepararan los alimentos y bebidas para ser

servidos en el momento estipulado en el cronograma.

Etapa 5: Realizacion del evento

El evento se realizara el dia programado y siguiendo el cronograma
estipulado y acordado con el cliente. El coordinador es responsable de su
cumplimiento y debera estar pendiente de los requerimientos que pueda tener el

cliente y velar por el éxito de la actividad.

Terminado el evento se desmonta todo y se realiza una limpieza general

en toda el area ocupada.

11.3.3 Organizacion

La junta directiva esta conformada por tres socios.

El gerente general serd Administrador de Empresas a nivel de Licenciatura
o a nivel de maestria, debera tener conocimientos de gestion de calidad,
inocuidad de alimentos y administracion de servicios, especialmente de

alimentacion.

El asesor de ventas, debera ser administrador de empresas a nivel de
licenciatura 0 su equivalente (minimo cinco afios de experiencia en ventas de
este tipo de servicios); que esté acostumbrado a trabajar enfocado en la
satisfaccion del cliente. Su funcion no solo se deberé limitar a vender el servicio,
si no a organizar los eventos antes de que se realicen y coordinar todos los

requerimientos del cliente.
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Los organizadores de eventos (que seran dos), deberan tener como minimo
diploma de nivel medio y preferentemente estudios universitarios,
acostumbrados a trabajar con personal a su cargo, con habilidad de manejo de
personal y trato con personas. El horario del organizador de eventos sera
variado y tiene que ajustarse al horario de los eventos, en los cuales debera
estar una hora antes. Ademas de su sueldo recibird 50% del 10% que los

clientes paguen por el servicio.

Los animadores (que seran dos) deberan tener una escolaridad minima de
tercero basico. EIl horario se debe ajustar al de los eventos. Deberan ser
dinamicos, alegres, tener buen trato con las personas, especialmente con los
nifios. Antes de iniciar a trabajar seran debidamente capacitados para manejar
actividades con nifios. Su capacitacion serd continua. Ademas de su sueldo

recibiran el 30% del 10% que los clientes paguen por el servicio.

El personal de limpieza y mantenimiento (que seran tres), deberan tener
diploma de primaria completa, tener conocimientos bésicos de electricidad y
mecanica; y desempefar actividades de limpieza y de mantenimiento. El horario
es por turnos, ya que se debe contar con una persona de limpieza en cada

evento y todos los dias.

Los cocineros (que seran dos), deberan tener sexto grado primaria de
escolaridad, saber leer y escribir, ademas de saber sumar, restar, multiplicar y
dividir y conocer las unidades de medida. El horario se debera ajustar al de los
eventos. Ademas de su sueldo recibiran el 20% del 10% que los clientes paguen

por el servicio.

Se contratara personal de cocina extra por evento, cuando la magnitud del

evento lo amerite.
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Todo el personal de planta y subcontratado debera trabajar con enfoque a

la satisfaccion del cliente y tener excelente presentacion.

Se contratara el servicio de meseros cuando se requieran para los eventos.

Se contratara el servicio de vigilancia.

11.3.3.1 Organigrama
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11.4 Andlisis Financiero y de Riesgo

11.4.1 Analisis Financiero

Para poder desarrollar el andlisis financiero primero se presenta la inversion

inicial.
Tabla 11.11 Inversién inicial del proyecto
CONCEPTO UNIDAD COSTO
Equipo de oficina
Computadoras 2 Q.9,700.00
Fotocopiadora/impresora 1 Q.4,500.00
Tel/fax 1 Q.1,270.00
TOTAL EQUIPO DE OFICINA Q.15,470.00
Equipo de operaciones
Estufa 1 Q.5,600.00
Refrigerador 1 Q.8,750.00
Microondas 1 Q.4,700.00
Freidora 1 Q.5,750.00
Maquina poporopos 2 Q.7,500.00
Maquina granizadas 2 Q.12,300.00
Maquina algodones 2 Q.7,000.00
Cafetera 1 Q.490.00
Saltarines 4 Q.325,050.00
Carritos con conos 5 Q.6,000.00
Mesa air hockey 1 Q.5,000.00
Equipo de sonido 1 Q.15,720.00
TOTAL EQUIPO DE OPERACIONES Q.403,860.00
Mobiliario
Escritorios 2 Q.6,000.00
Sillas de oficina 9 Q.4,000.00
Archivos 2 Q.3,600.00
Oasis para agua fria y caliente 1 Q.1,200.00
Mesas redondas 40 Q.15,500.00
Tableros nifios 24 Q.5,800.00
Tableros buffet 8 Q.4,000.00
Sillas (500 adultos 220 nifios) 720 Q.13,300.00
Toldos 2 Q.10,000.00
Cristaleria (copas, platos y vasos) 3100 Q.30,600.00
Manteleria 282 Q.16,000.00
Pizarra 2 Q.600.00
Mesa acero inox de cocina 1 Q.3,000.00
Modulos de juegos 2 Q.80,000.00
Mesa futillo 1 Q.3,000.00
Modulo para bebés 2 Q.12,000.00
TOTAL MOBILIARIO Q.208,600.00
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Continuacién Tabla 11.11 Inversion inicial
Local
Terreno Q.1,066,200.00
Construccion Q.3,303,790.00
TOTAL LOCAL Q.4,369,990.00
TOTAL DE LA INVERSION Q.4,997,920.00

Para continuar con la elaboracion del andlisis financiero se presenta en la

siguiente tabla la estimacion de las ventas segun lo proyectado en el estudio de

mercado.
Tabla 11.12 Ventas proyectadas para el primer afio
Ventas esperadas en el Aio 1 (2007)
MES MONTO No eventos mensuales
Enero Q.20,000.00 5
Febrero Q.36,000.00 9
Marzo Q.56,000.00 14
Abril Q.88,000.00 22
Mayo Q.100,000.00 25
Junio Q.124,000.00 30
Julio Q.152,000.00 38
Agosto Q.172,000.00 43
Septiembre Q.180,000.00 45
Octubre Q.200,000.00 50
Noviembre Q.204,000.00 51
Diciembre Q.212,000.00 53
TOTAL Q.1,544,000.00 386

Tabla 11.13 Ventas proyectadas para los primeros cinco afios

Ventas anuales esperadas
0 MONTO
Q.1,544,000.00
Q.2,598,080.00
Q.3,333,640.00
Q.4,790,800.00

5 Q.5,275,020.00
TOTAL Q.17,541,540.00

AIWIN ||
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El tomar en cuenta la depreciacion de los activos permite un mejor manejo de

los costos e ingresos en cada periodo contable. A continuacion se muestra una tabla

con la depreciacion de los activos depreciables. La depreciacion de cada concepto se

tomé de la ley contable actual de Guatemala.

Tabla 11.14 Depreciaciéon de activos

Concepto Ano |Tiempo | Valor inicial | Depreciacion | Valor en libros Venta

1 30% Q.9,700.00 Q.3,233.33 Q.6,466.67
Computadoras 2 Q.3,233.33 Q.3,233.33 Q.1,200.00

3 Q.3,233.33 Q.0.00
1 20% Q.729,460.00 Q.145,892.00 Q.583,568.00

Mobiliario y 2 Q.145,892.00 Q.437,676.00

Equipo 3 Q.145,892.00 Q.291,784.00 Q.70,000.00
4 Q.145,892.00 Q.145,892.00
5 Q.145,892.00 Q.0.00
1 5% | Q.3,030,379.00 | Q.151,518.95 Q.2,878,860.05
2 Q.151,518.95 Q.2,727,341.10
3 Q.151,518.95 Q.2,575,822.15
4 Q.151,518.95 Q.2,424,303.20
5 Q.151,518.95 Q.2,272,784.25
6 Q.151,518.95 Q.2,121,265.30
7 Q.151,518.95 Q.1,969,746.35
8 Q.151,518.95 Q.1,818,227.40
9 Q.151,518.95 Q.1,666,708.45
Edificio 10 Q.151,518.95 Q.1,515,189.50 0.1,212,151.60

11 Q.151,518.95 Q.1,363,670.55
12 Q.151,518.95 Q.1,212,151.60
13 Q.151,518.95 Q.1,060,632.65
14 Q.151,518.95 Q.909,113.70
15 Q.151,518.95 Q.757,594.75
16 Q.151,518.95 Q.606,075.80
17 Q.151,518.95 Q.454,556.85
18 Q.151,518.95 Q.303,037.90
19 Q.151,518.95 Q.151,518.95
20 Q.151,518.95 Q.0.00
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En las tablas siguientes se muestra el Balance General estimado para los

primeros cinco afios. El Balance General es un

Activos, Pasivos y el Capital de la empresa.

Tabla 11.14 Balance General de los primeros 5 afios

informe financiero que muestra los

ACTIVO

Activo Circulante
Caja y Bancos
Inventario

Cuentas por Cobrar

Total Activos Circulante

Activos Fijo
Mobiliario y Equipo
Terreno
Construccion

Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Afio 0

Q.25,097.87
Q.39,864.00
Q.0.00

Q.64,961.87

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.4,997,420.00

Q.5,062,381.87

PASIVO

Pasivo Circulante
Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.43,307.91

Q.43,307.91

Q.43,307.91

Q.5,019,073.96

Q.5,019,073.96

Q.5,062,381.87
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ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Total Activos Circulante

Activo Fijo

Mobiliario y Equipo
Terreno

Construccién

Dep. Mobiliario y Equipo
Dep. Construccion
Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Ao 1

Q.602,348.80
Q.159,459.00
Q.308,976.00

Q.1,070,783.80

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.149,125.33

Q.151,518.95

Q.4,696,775.72

Q.5,767,559.52

PASIVO

Pasivo Circulante

Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE
Capital social

Utilidad del Ejercicio
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.568,226.66

Q.568,226.66

Q.568,226.66

Q.5,019,073.96
Q.180,258.90

Q.5,199,332.86

Q.5,767,559.52

ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar

Total Activos Circulante

Activo Fijo

Mobiliario y Equipo
Terreno

Construccion

Dep. Mobiliario y Equipo
Dep. Construccion
Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Afio 2

Q.857,876.00
Q.403,551.96
Q.519,616.00

Q.1,781,043.96

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.298,250.66

Q.303,037.90

Q.4,396,131.44

Q.6,177,175.40

PASIVO

Pasivo Circulante

Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Acumulada
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.214,454.14

Q.214,454.14

Q.214,454.14

Q.5,019,073.96
Q.763,388.40
Q.180,258.90

Q.5,962,721.26

Q.6,177,175.40
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ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Total Activos Circulante

Activo Fijo

Mobiliario y Equipo
Terreno

Construccién

Dep. Mobiliario y Equipo
Dep. Construccién
Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Ao 3

Q.1,187,754.75
Q.1,008,879.90
Q.1,000,092.00

Q.3,196,726.65

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.447,375.99

Q.454,556.85

Q.4,095,487.16

Q.7,292,213.81

PASIVO

Pasivo Circulante

Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Acumulada
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.102,580.55

Q.102,580.55

Q.102,580.55

Q.5,019,073.96
Q.1,226,912.00
Q.943,647.30

Q.7,189,633.26

Q.7,292,213.81

ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar
Total Activos Circulante

Activo Fijo

Mobiliario y Equipo
Terreno

Construccién

Dep. Mobiliario y Equipo
Dep. Construccién
Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Afio 4

Q.1,288,494.36
Q.2,382,659.75
Q.1,916,320.00

Q.5,587,474.11

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.593,267.99

Q.606,075.80

Q.3,798,076.21

Q.9,385,550.32

PASIVO

Pasivo Circulante

Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Acumulada
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.147,367.66

Q.147,367.66

Q.147,367.66

Q.5,019,073.96
Q.2,048,549.41
Q.2,170,559.30

Q.9,238,182.66
Q.9,385,550.32
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ACTIVO

Activo Circulante

Caja y Bancos

Inventario

Cuentas por Cobrar

Total Activos Circulante

Activo Fijo

Mobiliario y Equipo
Terreno

Construccion

Dep. Mobiliario y Equipo
Dep. Construccion
Total Activos Fijos

TOTAL ACTIVO

Balance General Esperado Ao 5

Q.806,904.36
Q.5,672,999.40
Q.1,582,506.00

Q.8,062,409.77

Q.627,430.00
Q.1,066,200.00
Q.3,303,790.00

Q.739,159.99

Q.757,594.75

Q.3,500,665.26

Q.11,563,075.03

PASIVO

Pasivo Circulante

Cuentas por pagar
Total Pasivo Circulante

TOTAL PASIVO

CAPITAL CONTABLE

Capital social
Utilidad del Ejercicio
Utilidad Acumulada
TOTAL CAPITAL

TOTAL PASIVO + CAPITAL

Q.272,451.36

Q.272,451.36

Q.272,451.36

Q.5,019,073.96
Q.2,384,679.11
Q.4,219,108.71

Q.11,622,861.77

Q.11,895,313.13

11.4.1.2 Flujo de efectivo y razones financieras

El flujo de efectivo es un reporte financiero que muestra los cambios en la

posicion del efectivo en un periodo determinado. En la siguiente tabla se muestra el

flujo de efectivo esperado para los primeros cinco afios. Se realizd la proyeccion a

cinco afos, ya que se considera un periodo adecuado para determinar si a mediano

plazo habra utilidades o pérdidas. En el anexo 7 se presentan los costos desglosados.

Las razones financieras de rentabilidad miden la eficacia con que se generan

utilidades en base a ventas, activos e inversiones. Por otro lado, las razones de liquidez

determinan la capacidad de cumplir con las obligaciones financieras a corto plazo.

Luego se presenta una tabla que muestra algunas razones de rentabilidad y liquidez

consideradas. Las razones de rentabilidad y liquidez que se muestran son:
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Margen de utilidad bruta: el cual relaciona la rentabilidad con las ventas

después de deducir los costos de venta y muestra la eficacia con que se toman

las decisiones respecto al precio y los costos de venta.

Margen de utilidad neta: muestra la rentabilidad de las ventas después de

deducir todos los gastos, incluyendo los impuestos.

Rendimiento sobre inversién: mide la utilidad de las ventas en relacién a la

inversion total de activos.

Rendimiento sobre capital: mide la tasa de rendimiento que se obtiene sobre

el capital de los accionistas.

Tabla 11.15 Flujo de efectivo esperado para los primeros 5 afios

FLUJO DE EFECTIVO ANUAL ESPERADO EN QUETZALES

Afios 0 1 2 3 4 5
Ventas 1,544,000.00 | 2,598,080.00 | 3,333,640.00 |4,790,800.00 |5,275,020.00
Ingresos Total
Ingresos 1,544,000.00 | 2,598,080.00 | 3,333,640.00 |4,790,800.00 |5,275,020.00
Sueldos 383,286.40 383,286.40 383,286.40 | 383,286.40 | 383,286.40
Comisiones 774.40 16,238.00 20,835.25 29,942.50 32,968.88
Insumos 109,459.00 141,350.80 164,312.90 194,316.70 | 218,748.37
Suministros 78,000.00 93,600.00 104,832.00 119,508.48 | 131,459.33
Egresos Seryicio
Alim. 199,305.00 523,740.00 672,090.00 | 965,565.00 |1,062,960.00
Seguridad 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
Publicidad 244,400.00 183,300.00 137,475.00 151,222.50 | 113,416.88
eIl 1,065,224.80 | 1,391,515.20 | 1,532,831.55 |1,893,841.58 | 1,992,839.85
Egresos
Mob./Equipo 75,856.00 75,856.00 75,856.00 73,916.00 72,946.00
Depreciacién Edificio 151,518.95 151,518.95 151,518.95 151,518.95 | 151,518.95
Total Dep. 227,374.95 227,374.95 227,374.95 | 225,434.95 | 224,464.95
Utilidad Bruta 251,400.25 979,189.85 | 1,573,433.50 |2,671,523.47 | 3,057,715.20
Impuestos 71,141.35 215,801.43 346,521.40 622,974.06 | 673,036.10
Utilidad Neta 180,258.90 763,388.42 | 1,226,912.11 |2,048,549.41 | 2,384,679.11
Depreciacién 227,374.95 227,374.95 227,374.95 225,434.95 | 224,464.95
Valor
Desecho 1,200.00
Inversién C.T. (106,522.48)
Inversion A.F. (4,997,420.00)
Flujo de efectivo (5,103,942.48) | 407,633.85 990,763.37 | 1,454,287.06 |2,275,184.36 | 2,609,144.06
Flujo acumulado (4,696,308.63) | (3,705,545.26) | (2,251,258.20) | 23,926.16 |2,633,070.22
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Tabla 11.16 Impuestos considerados para calcular el flujo de efectivo

IMPUESTOS
Impuestos 1 2 3 4 5
IVA 12% 12% 12% 12% 12%
ISR 10% 10% 10% 10% 10%
1%
IETAAP (1/4 Ingreso Bruto) 0% 0% 0% 0%
9% de 9% de 9% de cada | 9% de cada | 9% de cada
IUSI cada millar cada millar millar millar millar
Tabla 11.17 Razones financieras
RAZONES FINANCIERAS
RAZON / ANO 1 2 3 4 5
RAZONES DE RENTABILIDAD
Margen de utilidad bruta 0.16 | 0.38 | 0.47 | 0.56 | 0.58
Margen de utilidad neta 0.12 | 0.29 | 0.37 | 0.43 | 0.45
Rendimiento sobre inversion 0.04 | 0.15 | 0.25 | 0.41 | 0.48
Rendimiento sobre capital contable 0.03 ] 0.13 | 0.17 | 0.22 | 0.21
RAZONES DE LIQUIDEZ
Relacion circulante 1.88 | 8.31 |31.16]37.24]30.81
Prueba acida 1.60| 6.42 |21.33]|21.07]| 8.77

Para aceptar o rechazar un proyecto se consideran varios factores de

importancia, de los cuales a continuacion se presentan los considerados para este

proyecto:

e Valor Presente Neto (VPN): es el valor presente de la corriente de flujo de

efectivo neto menos la inversion inicial de un proyecto. EI VPN debe ser mayor

a cero para aceptar un proyecto de inversion.

e Tasa Minima de Retorno Aceptable (TMRA): para obtener el VPN se

requiere de conocer el valor de la TMRA, la cual se obtuvo al sumar la tasa de

riesgo, la cual se tomé como la tasa de interés media de los ultimos dos afios

para operaciones pasivas segun el Banco de Guatemala, que es de 4.58%;

mas la maxima inflacién esperada que es del 6%; mas 0.27% que es la tasa

resultante de multiplicar el riesgo vy la inflacion, ya que no se tienen datos del
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riesgo considerado por los inversionistas. En total se tiene un TMRA de

10.86%.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): es la tasa de descuento que iguala el valor
presente de los flujos de efectivo con el valor presente de la inversion neta,
provoca que el VPN sea igual a cero. La TIR debe ser mayor a la TMRA para

que el proyecto sea atractivo a los inversionistas.

Tabla 11.18 Factores para Aceptar o Rechazar Proyecto

VPN Q.308,356.62
TIR 12%
TMRA 10.86%

Como se puede observar en la tabla anterior, el VPN es mayor a ceroy el TIR es
mayor a la TMRA, por lo que se considera una buena opcion desarrollar el proyecto, ya

gue se ve atractivo para invertir.

11.4.1.3 Escenarios

Ademas del escenario esperado, a continuacion se muestran los flujos de
efectivo de un escenario optimista y uno pesimista junto con los célculos del VPN y de
la TIR, con el fin de mostrar el comportamiento financiero del proyecto cuando se

alteran las ventas esperadas.

El escenario optimista muestra un aumento del 20% de las ventas, porcentaje
gue esta dentro de los parametros de la demanda del servicio proyectada en el estudio
de mercado y ademas puede ser cubierta con la capacidad del local. ElI escenario
pesimista muestra una disminucion del 20% de las ventas, porcentaje que se tomo para

guardar la misma proporcion con la estimacion del escenario optimista.

Al cambiar las ventas también cambian los egresos relacionados con el volumen
de venta y los ingresos como los son las comisiones, los insumos y el pago del servicio
de alimentacién y los impuestos; todos los demas rubros quedan iguales que en el

escenario esperado.



Tabla 11.19 Flujo de efectivo del escenario optimista
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FLUJO DE EFECTIVO ANUAL OPTIMISTA EN QUETZALES

Afos 0 1 2 3 4 5
Ventas 1,853,856.00 | 3,117,696.00 | 4,000,368.00 |5,748,960.00 | 6,330,024.00
Ingresos In;:’ég'os 1,853,856.00 | 3,117,696.00 | 4,000,368.00 |5,748,960.00 | 6,330,024.00
Sueldos 383,286.40 383,286.40 383,286.40 | 383,286.40 | 383,286.40
Comisiones 929.28 19,485.60 25,002.30 35,931.00 | 39,562.65
Insumos 131,350.80 169,620.96 197,175.48 | 233,180.04 | 262,498.04
Suministros 78,000.00 93,600.00 104,832.00 | 119,508.48 | 131,459.33
Egresos Seryicio
Alim. 239,166.00 628,488.00 806,508.00 |1,158,678.00 |1,275,552.00
Seguridad 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 | 50,000.00
Publicidad 244,400.00 183,300.00 137,475.00 | 151,222.50 | 113,416.88
Tiefie) 1,127,132.48 | 1,527,780.96 | 1,704,279.18 |2,131,806.42 | 2,255,775.30
Egresos
Mob./Equipo 75,856.00 75,856.00 75,856.00 73,916.00 | 72,946.00
Depreciacion Edificio 151,518.95 151,518.95 151,518.95 | 151,518.95 | 151,518.95
Total Dep. 227,374.95 227,374.95 227,374.95 | 225,434.95 | 224,464.95
Utilidad Bruta 499,348.57 | 1,362,540.09 | 2,068,713.87 |3,391,718.63|3,849,783.75
Impuestos 128,788.54 300,138.48 455,483.08 | 781,417.00 | 847,291.18
Utilidad Neta 370,560.03 | 1,062,401.61 | 1,613,230.80 |2,610,301.63 |3,002,492.58
Depreciacion 227,374.95 227,374.95 227,374.95 | 225,434.95 | 224,464.95
Valor
Desecho 1,200.00
Inversion C.T. (112,713.25)
Inversion A.F. (4,997,420.00)
Flujo de efectivo (5,110,133.25) | 597,934.98 | 1,289,776.56 | 1,840,605.75 |2,836,936.58 | 3,226,957.53
Flujo acumulado (4,512,198.27) | (3,222,421.71) | (1,381,815.96) | 1,455,120.62 | 4,682,078.15

Tabla 11.20 Factores para aceptar o rechazar proyecto en el escenario optimista

VPN
TIR
TMRA

Q.1,747,738.68

20%

10.86%
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FLUJO DE EFECTIVO ANUAL PESIMISTA EN QUETZALES

Afos 0 1 2 3 4 5
Ventas 1,235,904.00 | 2,078,464.00 | 2,666,912.00 | 3,832,640.00 |4,220,016.00
Ingresos Total
e 1,235,904.00 | 2,078,464.00 | 2,666,912.00 | 3,832,640.00 |4,220,016.00
Sueldos 383,286.40 383,286.40 383,286.40 383,286.40 | 383,286.40
Comisiones 619.52 12,990.40 16,668.20 23,954.00 26,375.10
Insumos 87,567.20 113,080.64 131,450.32 155,453.36 | 174,998.70
Suministros 78,000.00 93,600.00 104,832.00 119,508.48 | 131,459.33
Servicio
Egresos Alim. 159,444.00 | 418,992.00 | 537,672.00 | 772,452.00 | 850,368.00
Seguridad 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00 50,000.00
Publicidad 244,400.00 183,300.00 137,475.00 151,222.50 | 113,416.88
Total 1,003,317.12 | 1,255,249.44 | 1,361,383.92 | 1,655,876.74 |1,729,904.40
Egresos
Mob./Equipo 75,856.00 75,856.00 75,856.00 73,916.00 72,946.00
Depreciacion Edificio 151,518.95 151,518.95 151,518.95 151,518.95 | 151,518.95
Total Dep. 227,374.95 227,374.95 227,374.95 225,434.95 | 224,464.95
Utilidad Bruta 5,211.93 595,839.61 | 1,078,153.13 | 1,951,328.31 |2,265,646.65
Impuestos 13,898.96 131,464.38 237,559.71 464,531.13 | 498,781.02
Utilidad Neta -8,687.03 464,375.23 840,593.42 | 1,486,797.18 |1,766,865.64
Depreciacion 227,374.95 227,374.95 227,374.95 225,434.95 | 224,464.95
Valor
Desecho 1,200.00
Inversién C.T. (100,331.71)
Inversion A.F. (4,997,420.00)
Flujo de efectivo (5,097,751.71) | 218,687.92 691,750.18 | 1,067,968.37 | 1,713,432.13 |1,991,330.59
Flujo acumulado (4,879,063.79) | (4,187,313.61) | (3,119,345.24) | (1,405,913.11) | 585,417.48

Tabla 11.22 Factores para aceptar o rechazar proyecto en el escenario pesimista

VPN
TIR
TMRA

(Q.1,129,803.01)

3%
10.86%
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Para poder hacer una mejor comparacion entre los tres escenarios, a

continuacion se muestra una tabla comparativa entre el VPN y la TIR en los tres casos.

Tabla 11.23 Comparacién de los tres escenarios

ESPERADO OPTIMISTA PESIMISTA
VPN Q308,356.62 Q1,747,738.68 [(Q.1,129,803.01)
TIR 12% 20% 3%

El escenario optimista muestra un VPN positivo y un TIR mucho mayor a la
TMRA, por lo que se considera que se acepta el proyecto. Por otro lado el escenario
pesimista muestra un VPN menor que cero y un TIR mucho menor a la TMRA, lo que
muestra que las ventas son criticas para la factibilidad del proyecto y que deben

mantenerse preferentemente igual al escenario esperado.

11.4.1.4 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es aquel en el que no hay utilidades ni pérdidas, ya que los
ingresos son iguales a los egresos. Para calcularlo se considera la siguiente formula:

PE= Costos Fijos* 1
1 -Costo Variable
Ventas

Siguiendo la férmula anterior tenemos entonces que para el proyecto se tiene un
punto de equilibrio esperado para el primer afio de Q.945,173.02. Esto equivale a cinco
eventos semanales de Q.4,000.00, que es un evento mas de la mitad de eventos que

se tiene pronosticado para el primer afio.
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11.4.1.5 Anélisis de riesgo por medio de un andlisis de sensibilidad

El andlisis de riesgo por medio de un Analisis de Sensibilidad refleja el
comportamiento del proyecto frente a cambios en diferentes factores internos y
externos que pueden provocar una disminucién en el rendimiento del proyecto,

pudiendo provocar pérdidas.

Ademas de lo anterior, este analisis permite identificar los factor mas influyentes
en el comportamiento financiero del proyecto; y que por lo tanto seran los puntos que el
administrador vigilard con mayor cuidado, pues son los determinantes del éxito o

fracaso del proyecto.

En la tabla siguiente se muestran los resultados al disminuir 5% las ventas,

aumentar 5% el costo operativo y al aumentar 5% TMRA.

Tabla 11.24 Analisis de sensibilidad

Valores esperados

Reduccion del 5% de

Aumento del 5% al

Aumento de 5% al

ventas costo de operacion TMRA
VPN ]0Q.308,967.84| VPN (Q.35,862.25) [VPN Q115,720.18 [VPN |(Q.459,421.68)
TIR 12.07% TIR 10.00% TIR 10.89% TIR 12.07%
TMRA 10.86% TMRA 10.86% TMRA 10.86% TMRA 15.86%

Mas del 100% en el
VPN

17.14%en la TIR

62.54% en el VPN
9.80en laTIR

Mas del 100% en el
VPN

0.00% en la TIR

Lo anterior muestra que el proyecto es sumamente sensible a la disminucién en

las ventas ya que el VPN cambia en mas del 100% convirtiéndose en negativo y la TIR
cambia en un 17.14%, que aunque no es mucho, si torna el proyecto poco atractivo al
ser menor que el TMRA. Con esto se puede ver que se debe prestar vital importancia a

las ventas y cuidar que no disminuyan de lo esperado.
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Por otro lado, un aumento en los costos de operacion del 5% causan un
variacion significativa en el VPN del 62.54%, y una ligera reduccion en la TIR del
9.80%, aun asi el VPN sigue siendo positivo y la TIR esta ligeramente por encima de la
TMRA, lo cual muestra que el proyecto es poco sensible al aumento de los costos de
operacion, pero igual es un area de cuidado aunque todavia queda una holgura de

poderlos aumentar ligeramente por encima del 5%.

Al aumentar la TMRA la TIR no varia ya que no depende del TMRA si no de los
flujos de efectivo, por lo que lo importante de analizar es el VPN, el cual muestra un
cambio drastico de mas del 100% y se torna negativo, por lo que se puede ver que el
proyecto es muy sensible a un cambio en el TMRA y es importante que los
inversionistas establezcan bien el TMRA que esperan para ver si el proyecto es viable

0 no.
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12. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 Conclusiones

e En base a los resultados de la investigacion se estima una demanda de
55,335 eventos infantiles lo que equivale aproximadamente a
Q.166,004,556.00 anuales, y se espera vaya incrementandose con los

afos. Esto muestra la existencia de una demanda que se puede cubrir.

e La competencia mas fuerte es Happy Days con una participacion de
mercado estimada del 29%, seguida de Party Farm con el 17%,
Mc Donald’s con el 10%, EIl Circus y La Jirafa ambas con el 8%. Pero
ninguna ofrece los servicios y caracteristicas que la empresa de este
proyecto ofrecera, que son las ventajas competitivas que permitira alcanzar

el liderazgo en el mercado.

e Se determin6 que el grupo objetivo es la clase AB y C+ (ingresos familiares
desde Q23,500.00), residentes de la capital guatemalteca, familias con uno
0 mas nifios menores de siete afios, principalmente que residan en la zona

14, 15y carretera a El Salvador.

e Los eventos que mas acostumbran a celebrar son los cumpleafios,
bautizos y/o primeras comuniones; de este grupo el 36% utiliza salones
para realizar fiestas infantiles e invierten un promedio de Q.3,000.00 por

evento.

e Lo dias que prefieren realizar los eventos infantiles son los dias viernes y
sdbado en horarios variados, y se informan de este tipo de servicios

principalmente por referidos.
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Segun el estudio de mercado el grupo objetivo busca en el servicio de
alquiler de local para fiestas infantiles lo siguiente: entretenimiento
adecuado y actualizado para los nifios, precio aceptable por el servicio que

se ofrece y una ubicacion cercana a sus viviendas o con facil acceso.

El estudio financiero realizado muestra que el proyecto es viable ya que
obtuvo un Valor Presente Neto de Q308,967.84, un Tasa Interna de
Retorno de 12%; que es mayor a la Tasa Minima de Retorno Aceptable que
es del 10.86%. En lo que se refiere a rentabilidad se tiene un margen de
Utilidad Bruta en promedio de los 5 afios de 43%.

Como conclusion general se puede decir que segun el desarrollo del Plan
de Negocios la empresa es viable y factible de crear, desde el punto de
vista administrativo, operativo y financiero. Y desde el punto de vista
mercadoldgico este proyecto satisface las necesidades y las expectativas
del mercado como para posicionarse a corto plazo como lider en este

nicho.
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12.2 Recomendaciones

A continuacion se presentan una serie de recomendaciones para alcanzar un

mejor desempefio de la empresa.

e Es recomendable que al crear la empresa se aplique la estructura operativa y
administrativa propuesta en este plan de negocios para que opere eficiente y

eficazmente.

e Existe mucha competencia y muy bien posicionada en el mercado, es por eso
gue se recomienda realizar evaluaciones periddicas de la competencia para

que la empresa no se quede rezagada en las tendencias del mercado.

e Debe tenerse presente que el negocio puede expandirse abarcando otro tipo
de servicios siempre en la misma rama de eventos, pero no solo eventos
infantiles si no también despedidas de soltera (tés), celebraciones familiares y
de empresas y hasta bodas, esto con el fin de captar mas ventas y tener
participacion en otros sectores del mercado. La expansion debe hacerse sin

descuidar la linea principal del servicio que son las fiestas infantiles.

e Se debe evaluar periédicamente la satisfaccion del cliente, ya que la principal
publicidad son los comentarios de las personas y una mala impresion en un

cliente o invitado puede afectar negativamente a la empresa.

e Es importante que se tenga un plan de inversibn para renovacion y
actualizacion del local y del entretenimiento, con el fin de mantener la

captacion de clientes.
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ANEXO 1

Introduccién: Buenos d/t., mi nombre es Ana Paz de Galindo, soy estudiante de la carrera de
Administracion industrial y empresas de servicios. Como parte del pensum, se estd realizando una
investigacion de mercados, por lo que le solicito su valiosa colaboracién proporcionando la informacion lo
mas fidedigna posible, para poder cumplir con los objetivos del trabajo. Por favor responder los dos lados
de la hoja.

Ingresos No. de miembros de nucleo En su nucleo familiar cuantos nifios
familiar menores de 7 afios hay
Menos de Q23,500 1-3 miembros
Q23,500-Q49,599 4-6 miembros
Mas Q49,600 7 6 mas miembros

Zona en que vive

1. ¢Cudl de las siguientes actividades celebra? (puede marcar mas de una)
e Bautizo
e  Cumpleafios
e  Primera comunién
e Ninguna
e Otro. Especifique

2. ¢Cuéntas de estas celebraciones realiza al afio?

e 1-3
e 4-6
° 606+
e Ninguna

3. De los lugares que alquilan para eventos infantiles, ¢ Cudles conoce?

4. ¢De estos lugares cual le gusta mas?

5. ¢Porqué?

e Ubicacion
Precio
Ambiente
Entretenimiento
Atencién y Servicio
Variedad de menu
Horarios
Capacidad
e  Otros especifique

6. ¢En qué lugar acostumbra a realizar este tipo de actividades?
e Casa (Pasar pregunta No. 7)
e Lugar alquilado (Pasar pregunta No.8)
Casa familiares (Pasar pregunta No. 7)
Lugares publicos (Pasar pregunta No. 7)

7. ¢Cudles son las razones por qué usted no realiza sus eventos en salones alquilados? (enumere
de 1 a 3 las tres razones mas importantes)
e Esimpersonal
e Precio
e No ofrecen menus atractivos
No le agrada los entretenimientos
El limite en el horario
e Ubicacion
e  Atencion y servicio
e Que le limita el nimero de invitados
e  Otros especifique
(Pasar a Pregunta 9)




8.

9.

10. En qué area de la ciudad le gustaria celebrar este tipo de eventos.
e  Carretera El Salvador

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Cuando selecciona el lugar, ¢qué aspectos toma en cuenta? (enumere en orden de prioridad).

e Ubicaciéon
e Precios
e Ambiente

e Entretenimiento

e  Atencion y servicio
e Variedad y menu

e Horario sin limites

e Capacidad del lugar

e  Otros especifique

¢ Cuéanto invierte en éste tipo de eventos?

e Zonal5

e Zonal4d

e ZonalO

e Zona 9

[ ]

e San Lucas

e  San Cristobal

Zona 11 (Sector Majadas)

e Menos de Q1,000.00

e Q1,001.00 — Q5,000.00

e Q5,001.00 -Q7,000.00

e Mas de Q7,000.00

e  Otro especifique

¢ Qué dia prefiere realizar este tipo de eventos?

¢En qué horario prefiere?

. Lunes — Jueves

e Viernes — Sabado

e Domingo

e 9-12horas

e 12 -15 horas

e 15-18 horas

e Toda la mafiana

e Toda latarde
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¢ Como califica el servicio que le ofrecen los restaurantes de comida rapida en celebraciones de
fiestas infantiles? en relacién a:
(Calificar como malo (M), regular (R), bueno (B), muy bueno (MB))

¢En qué medio se informa para conocer este tipo de servicios? (puede marcar mas de uno)

¢Le gustaria que existiera un nuevo lugar para celebrar eventos infantiles que satisfaga sus

necesidades?
Sl

¢ Por qué?

Entretenimiento

Variedad de menu

Atencién y Servicio

Ubicacion

Precio

Horario restringido

Guia telefonica

Internet

Referidos

Publicidad exterior (Vallas publicitarias)
Radio

Prensa

NO (Pasar a Pregunta 16)
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ANEXO 2

INFORMACION DE LA COMPETENCIA
(Guia para la entrevista telefénica)

Buenos dias, estoy organizado una pifiata para diciembre y
quisiera ver si me proporciona la siguiente informacion:

1. ¢Cuando tengo que reservar?

2. ¢Qué capacidad tienen?

Adultos

Nifos

3. ¢Cuéanto tiempo dan para el evento?

4. ¢Hacen mas de un evento al mismo tiempo? ¢ Como los
dividen?

5. ¢Qué entretenimientos ofrecen?

6. El evento es para 50 adultos y 30 nifios, ¢Me puede enviar
una cotizacion?

Gracias por la informacion
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ANEXO 3

Resultados de las encuestas

Tabla 1 Ingresos familiares mensuales

Més de Q.49,600.00 75
Q.23,500.00-Q.49,599.00 187
Menos de Q.23,500.00 88
Total 350

Tabla 2 Nimero de miembros del ndcleo familiar

la3 145
4a6 195
7 0 mas 10
Total 350

Tabla 3 NUmero de nifios menores de 7 afios

Ninguno 13

1 nilo menor de 7 afos 210
2 ninos menores de 7 afios 109
3 niflos menores de 7 afios 18
Total 350

Tabla 4 Zona en la que viven

Zona 14 35

Zona 15 69
carretera a El Salvador 70
Zona 13 9
Zona9y 10 23

San Cristébal y Mixco 79
Zona7,11y 12 59
Otras 6

Total 350




Tabla 5 ¢ Cual de las siguientes actividades celebra?
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Pregunta 1 Nivel Socioeconémico

Celebracion AB C 1/2 C+ Total
Bautizo 21 55 104 180
Cumpleaiios 74 63 185 322

Ninguna 0 0 1 1

Otros 1 1 4 6
Primera Comunién 27 40 91 158
Total 123 159 385 667

NOTA: las respuestas de Otros respondieron a baby showers, Despedidas de soltera,

Tabla 6 ¢Cuantas de estas celebraciones realiza al afio?

aniversarios.

Pregunta 2 Nivel Socioecondémico
Numero de celebraciones AB C1/2 C+ Total
la3 63 68 137 268
4a6 10 15 39 64
7 0 mas 2 5 10 17
Ninguna 0 0 1 1
Total 75 88 187 350
Tabla 7 De los lugares que alquilan para eventos infantiles, ¢, cuéles conoce?
Pregunta 3 Nivel Socioecondémico
Locales AB C1/2 C+ Total
Burger King 8 24 51 83
Circus 14 10 36 60
Eco Aventura 4 17 21 42
Fun House 21 7 53 81
Happy Days 54 14 102 170
Kids City 19 3 46 68
La Jirafa 33 18 75 126
McDonald's 27 63 82 172
Otros 42 57 121 220
Party Farm 30 11 70 111
Party Planet 11 3 16 30
Play zone 20 7 36 63
Pollo Campero 15 25 46 86
Total 298 259 755 1312
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Tabla 8 De estos lugares ¢cual le gusta mas?

Pregunta 4 Nivel Socioecondmico
Locales AB C1/2 C+ Total
Burger King 0 6 2 8
Circus 6 8 7 21
Eco Aventura 2 9 4 15
Fun House 1 0 4 5
Happy Days 20 6 47 73
Kids City 6 0 7 13
La Jirafa 3 4 13 20
McDonald's 3 16 6 25
Ninguno 6 6 17 29
Party Farm 7 6 30 43
Party Planet 3 0 2 5
Play zone 5 2 9 16
Pollo Campero 1 5 3 9
Total 63 68 151 282




Tabla 9 ¢Por qué?
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Pregunta 5 Locales
Burger Eco Fun Happy | Kids La Party | Party | Play Pollo
Carcteristica King Circus | Aventura | House | Days City | Jirafa | McDonald's | Farm | Planet | zone | Campero | Total
Ambiente I 8 12 3 39 9 13 19 29 2 10 5 156
Atencién/Servicio 4 13 6 3 57 8 5 20 38 2 10 4 170
Capacidad 2 3 5 0 22 8 3 5 6 2 1 0 57
Entretenimiento 3 12 11 2 57 9 8 15 37 5 12 2 173
Horarios 3 3 5 0 12 2 3 9 11 0 4 0 52
Otros 0 5 0 0 4 0 0 0 2 1 1 0 13
Precio 3 1 6 2 10 0 8 16 2 2 4 3 57
Ubicacion I 11 4 5 23 9 17 23 11 3 10 8 131
Variedad de menu 2 7 2 1 22 4 3 6 18 0 6 7 78
Total 31 63 51 16 246 49 60 113 154 17 58 29 887

*NOTA: en Otros se obtuvieron las respuestas de parqueo y seguridad.




Tabla 10 ¢En qué lugar acostumbra realizar este tipo de actividades?
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Pregunta 6 Nivel Socioeconémico
Lugar AB Cl/2| C+ | Total
Casa 43 50 71 | 164
Casa de Familiares 3 3 5 11
Lugar Alquilado 27 30 103 ] 160
Lugares Publicos 2 5 1 8
Total 75 88 |180| 343

Tabla 11 ¢;Cuales son las razones por qué usted no realiza sus eventos en
salones alquilados? (si en la pregunta anterior no contesté en lugar

alquilado).
Pregunta 7 Nivel Socioecondémico
Aspectos AB C1/2 | C+ | Total
Es impersonal 32 25 54 | 111
Limite de horario 30 26 44 | 100
Precio 28 39 41 | 108
Total 90 90 |139| 319

*NOTA: Aqui se tabularon solo los tres con mayor nimero de respuestas 1.

Tabla 12 Cuando selecciona el lugar ¢,qué aspectos toma en cuenta? (Si en
la pregunta anterior contestd en lugar alquilado).

Pregunta 8 Nivel Socioeconémico
Aspectos AB Cl/2| C+ | Total
Entretenimiento 25 26 88 | 139
Precio 23 25 84 | 132
Ubicacion 24 26 82 | 132
Total 72 77 | 254 | 403

*NOTA: Aqui se tabularon solo los tres con mayor nimero de respuestas 1.




Tabla 13 ¢Cuanto invierte en este tipo de eventos?
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Pregunta 9 Nivel Socioeconémico
Monto AB C1/2 C+ | Total
Mas de Q.7,000 2 1 1 4
Menos de Q.1,000 3 25 8 36
Q.1,001-Q.5,000 54 59 152 265
Q.5,001-Q.7,000 16 3 26 45
Total 75 88 187 350
Tabla 14 ¢En qué area de la ciudad le gustaria celebrar este tipo de
eventos?
Pregunta 10 Nivel Socioeconémico
Zonas AB C1/2 C+ | Total
carretera a El Salvador 41 17 68 126
Otro 0 0 0 0
San Crist6bal 4 22 38 64
San Lucas 3 7 18 28
Zona 10 15 15 29 59
Zona 11 11 27 46 84
Zona 14 26 12 49 87
Zona 15 26 22 61 109
Zona 9 2 6 12 20
Total 128 128 321 577
Tabla 15 ¢Qué dia prefiere realizar este tipo de eventos?
Pregunta 11 Nivel Socioeconémico
Dia AB C1/2 C+ | Total
Domingo 5 16 16 37
Lunes-Jueves 14 5 20 39
Viernes-Sabado 60 65 152 277
Total 79 86 188 353
Tabla 16 ¢En qué horario prefiere?
Pregunta 12 Nivel Socioecondémico
Horario AB c1/2 C+ | Total
12-15 horas 4 10 19 33
15-18 horas 23 33 68 124
9-12 horas 13 21 41 75
Toda la mafiana 20 8 17 45
Toda la tarde 16 16 43 75
Total 76 88 188 352
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Tabla 17 ¢ Cémo califica el servicio que le ofrecen los restaurantes de comida rapida en celebraciones de fiestas
infantiles? en relacién a: (Calificar como malo (M), regular (R), bueno (B), muy bueno (MB)).

Pregunta 13 Aspecto
Nivel Atencion/ Horario Variedad
socioeconémico | Calificacion | Servicio | Entretemiento | restringido | Precio | Ubicacion | de menu Total
AB Bueno 37 31 23 45 32 34 202
Malo 3 3 15 2 2 8 33
Muy bueno 13 7 3 5 27 3 58
Regular 22 34 34 23 14 30 157
Total AB 75 75 75 75 75 75 450
c1r2 Bueno 50 54 44 54 64 44 310
Malo 0 1 16 3 0 4 24
Muy bueno 23 15 2 6 16 14 76
Regular 15 18 26 25 8 26 118
Total C 1/2 88 88 88 88 88 88 528
C+ Bueno 112 87 82 125 105 94 605
Malo 9 6 55 3 4 15 92
Muy bueno 31 15 1 19 64 15 145
Regular 35 79 49 40 14 63 280
Total C+ 187 187 187 187 187 187 1122
Total 350 350 350 350 350 350 2100
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Tabla 18 ¢ En qué medio se informa para conocer este tipo de servicios? (puede

marcar mas de uno)

Pregunta 14 Nivel socioecondémico
Medio de publicidad AB C1/2 C+ Total
Guia telefénica 36 41 88 165
Internet 18 19 32 69
Prensa 4 9 25 38
Publicidad exterior 26 24 75 125
Radio 1 4 7 12
Referidos 64 47 153 264
Total 149 144 380 673

Tabla 19 ¢Le gustaria que existiera un nuevo lugar para celebrar eventos que se

satisfaga sus necesidades?

Nivel Socioecondmico

Pregunta 15
Respuesta AB C1/2 C+ Total
No 22 12 30 64
Si 53 76 153 282
Total 75 88 183 346
Tabla 20 Si larespuesta fue No, ¢Por qué?
Pregunta 16 Nivel Socioecondémico
Respuesta AB C1/2 C+ Total
Hay suficientes 18% 58% | 63% | 140%
No hace falta 14% 8% 10% | 32%
No utiliza 68% 33% | 27% | 128%
Total 100% 100% | 100% | 300%
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ANEXO 4

ANALISIS SOCIOPOLITICO

PRONOSTICO DE CAMBIO DE VALORES 2006 - 2007

Seguramente no habra guerra militar, pero si conflictos especialmente con
el Ministerio de Salud, con el magisterio, seguira la inconformidad de los
EXPAC, y habr4d malestar de la poblacién en general especialmente de los
vendedores de los mercados por las reformas, que se estan planteando, para el

manejo del transporte extraurbano.

La integracion regional centroamericana es un hecho, al igual que el TLC con
Estados Unidos y otros paises, por lo que se prevé una tendencia hacia la

internacionalizacion.

Se seguira con un gobierno de tipo central. ElI TLC y la apertura comercial
de China ocasionaran que varias maquilas cierren en el pais, esto generara
desempleo (tiempo de ocio) por lo que la economia informal aumentara; ésta
debilita al gobierno, ademas se debe sumar el hecho de que la inversion
nacional y extranjera se ha restringido por la inseguridad ciudadana. En este
punto también es importante mencionar que esto da lugar a que sélo se dé la
primera parte de la descentralizacién: la “opcidén” de participar en la propuesta

de desarrollo.

El acercamiento hacia la empresa privada se ha dado en funcion de la
privatizacion de empresas publicas, pero con el TLC la empresa privada se vera
en crisis; la camara de la industria no ve con buenos ojos la aprobacién del TLC
(a excepcion de la industria azucarera que es la mejor preparada para hacerle

frente), mientras que la Camara de Comercio si lo apoya.
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La dependencia tiende a incrementarse debido a la globalizacion y a la

aprobacion del TLC.

Se tiende hacia la privacidad, pero las condiciones politicas vy
socioeconémicas no permitiran avanzar mucho hacia este punto, ya que se corre
el riesgo de crear un escenario de mayor ingobernabilidad. La tendencia es
hacia la permanencia, ya que en este momento no se prevé un desarrollo en el

pais, hablando en términos generales.

Todavia no se tiene establecida una politica nacional, sélo existen cuatro
matrices de accion: guatecrece, guateverde, guatecompite y guatesolidaria. Se

estd actuando por coyuntura, no existe un planteamiento bien definido.

Por ahora se ha coartado el pluralismo por lo que no se tiende a la autoridad

ni a la participacion.

La existencia en el circulo de poder de grupos empresariales, mas que un

planteamiento ideoldgico, refleja un pragmatismo comercial.

Se percibe un deterioro moral a todo nivel. EIl capital, la tierra y la
tecnologia estan concentrados, por lo tanto se presentan grandes abismos

sociales que nos alejan cada vez mas de la concepcion de justicia social.
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PROBABILIDAD-DIFUSION DEL PRONOSTICO 2006-2007

En el periodo 2006-2007 los hechos con mas probabilidad de ocurrencia
asi como los que mas efectos tendran en la poblacién son: el aumento de
desempleo, debido a que se prevé que varias maquilas cierren (por la
apertura comercial de China). Las cifras muestran que alrededor de 14
maquilas han cerrado en Guatemala durante el dltimo afio, quedando sin
empleo 3,426 personas, lo que incrementa los niveles de pobreza del pais.
En el 2004 se informd de 9 millones de personas viviendo en pobreza (< de
15 quetzales por persona) y de esos 9 millones la tercera parte viven en
extrema pobreza (< de 7.5 quetzales diarios por persona) en el area rural
existen casos extremos en los que comunidades viven con 1.5 quetzales al

dia por familia.

Aprovechar la firma del TLC con USA es importante para detener la fuga
de empresas y atraer nuevos inversionistas. En el 2005 se previo el cierre de
45 maquilas por el efecto de la ausencia de cuotas. En contraparte se puede
aumentar el desempleo por las empresas locales que cierren por no poder
competir con las empresas estadounidenses que cuentan con mayor
tecnologia y menores costos. Altos funcionarios del gobierno guatemalteco
reconocen que el TLC no es suficiente si no existe mayor equidad en el pais.
El aumento de protestas y huelgas se vera incrementada por las demandas
salariales y la falta de respuesta a las peticiones de reestructurar los
sistemas evaluativos de los docentes, las demandas del sector salud, la
falta de una politica coherente y la débil atencion a las demandas de tierra,
la resistencia del transporte extraurbano y los comerciantes de los mercados
de la capital, la promesa incumplida a los ex patrulleros de autodefensa civil,
son algunos de los elementos que permiten predecir un incremento en
protestas y huelgas. Ademas de incrementarse, esto tiene un alcance
considerable en la poblacion que se ve afectada por los paros y ademas por

el estancamiento de la economia.
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Las elecciones presidenciales en el 2007, provocan inestabilidad politica
e incertidumbre en los inversionistas, creando una paralisis econémica para
el pais. Ademas provocan un clima de inseguridad, ya que en épocas
electorales se aumenta la violencia. Todo esto afecta a todo nivel y en todas

las areas del pais.

La delincuencia es un factor que ha ido incrementando en los ultimos
cuatro afios, por lo que se espera que esta tendencia siga en aumento para
el periodo 2006-2007. Lo que incide en la disminucién de las personas
extranjeras que visitan el pais, perdiendo la entrada de divisas que se genera
por medio del turismo. Ademas esto afecta no solo a turistas si no a toda la
poblacion que se siente amenazada y vive en un estado de inseguridad, lo

cual inestabiliza al pais y pierde su credibilidad e imagen a nivel mundial.

La ingobernabilidad causa la disminucion en la credibilidad del sistema
democrético y en si del sistema politico nacional; ha creado una sensacion
de inestabilidad creciente lo que disminuye la inversion extranjera. Esto
afecta a toda la poblacién, ya que la inversion extranjera crea fuentes de

trabajo e ingresos.

La economia agricola guatemalteca se ha diversificado, no se puede
negar que la base productiva y exportadora sigue fuertemente sustentada en
el azucar, el banano y el café y en menor cuantia en productos no
tradicionales. De los anteriores Unicamente la industria azucarera ha
realizado inversiones significativas en investigacién y adopcion de tecnologia
moderna.  Sectores potencialmente importantes por las condiciones agro
ecologicas del pais, como el sector forestal siguen a la saga

tecnolégicamente hablando.
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Otros sectores no exportadores como la avicultura, si han realizado
inversiones en tecnologia y automatizacién que los ubican en un segmento
de produccién e industrializacibn moderno, sin embargo su posicion en el
mercado interno es preocupante frente a los subsidios a materias primas

existentes en otros paises.

En conclusiébn se observa que los sucesos mas probables y que
repercuten a nivel nacional muestran un panorama negativo en donde
prevalece la inestabilidad e inseguridad. El TLC con Estados Unidos puede
ser positivo si se logra una mayor equidad en el pais y se le dan las
herramientas necesarias a las empresas locales para que pueda hacerle
frente a la competencia de las empresas norteamericanas y canadienses. Es
también indispensable que el gobierno trabaje para recuperar la
gobernabilidad y disminuir la inseguridad para favorecer la inversion

extranjera.

PRONOSTICO ECONOMICO, SOCIAL, POLITICO Y
TECNOLOGICO 2006-2007

En lo referente a la economia no se prevé cambios en la politica
monetaria, ya que el gobierno actual estd concentrado en mantener la
estabilidad monetaria. El crecimiento del PIB es de tipo vegetativo, por lo que
deja de ser representativo ya que hay mucha economia informal (del 60 al 70%).
Se pronostica una disminucién del poder adquisitivo de la poblacion, lo cual va
ligado con el aumento de la pobreza y con una disminucién del consumo per
capita. Se espera que continle la tendencia del aumento de las actividades
ilicitas lo cual provoca una desactivacion  productiva, disminuyendo la
motivacion a la inversion e incrementa la delincuencia, asi como el descenso de
la capacidad de compra, y la disminucién de la captacion tributaria para atender
la inversion publica. Ademas se espera una disminucién de la competitividad

internacional como consecuencia de una pobre inversion publica, una
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disminucién de personal capacitado y una estabilidad macroeconémica. En
conclusién, en la economia no se pronostica un crecimiento, si no mas bien un
estancamiento o una leve disminucion. Aungue es probable que con el TLC con
Estados Unidos pudiera aumentar la competitividad como sucedié en México, no
se veria este resultado en el periodo de estos dos afios analizados.

El pronéstico social muestra un mantenimiento o disminucion de las
agrupaciones civicas. Segun los resultados de afios anteriores se pronostica un
aumento en la pobreza, un aumento en el desempleo y una disminucion de la
mano de obra calificada. Como una reaccion a lo anterior y a la falta de inversion
publica del gobierno, aumentaran las huelgas y protestas, disminuira la nutricion
y habrd un aumento de la mortalidad infantil. La debilidad del sistema judicial
causa un aumento de la violencia y de la inseguridad. Los factores econémicos y
la centralizacién han causado y seguiran causando un aumento en la migracion
a las areas urbanas. Aspectos positivos que se pronostican son el aumento de la
alfabetizacion, lo cual dar& resultados positivos a la economia y a la disminucion
de la pobreza a largo plazo; y también aumenta la preocupacién por el medio
ambiente que a largo plazo ayudara en la optimizacion de recursos. En
conclusién el pronostico social muestra un futuro dificil, sobre todo en lo
referente a la pobreza e inseguridad, que desencadenan otros problemas; y los
Unicos aspectos positivos trascenderan a largo plazo, sin un visible efecto en los

proximos afos.

En la politica se visiona una disminucion de la corrupcion ya que el actual
gobierno ha hecho esfuerzos por mejorar este aspecto, pero el problema
persiste en las instituciones gubernamentales, lo cual ha contribuido al estado de
ingobernabilidad que se vive y se pronostica continde. La falta de programas
formales no ha permitido que se avecine una descentralizacién del gobierno que
ayudaria para llevar la inversion publica a toda la nacién. Las relaciones entre el
gobierno y el sector privado han mejorado con relaciéon al gobierno anterior. El

multipartidismo persistir4, aunque la Ley Electoral y de Partidos Politicos tiene
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caracter contrario al multipartidismo, en estos dos afios este aspecto no tiene
mayor influencia, pero si lo tiene en los periodos electorales ya que divide la
opinion de la poblacién y dificulta el llegar a un consenso. Reformas juridicas en
los temas de corrupcion e impunidad que se visualizan ayudaran a mejorar la
situacion expuesta con anterioridad, pero no se esperan cambios significativos
en los dos afos analizados. Por otro lado, las elecciones para el afio 2007,
pintan un panorama de inestabilidad politica, multipartidismo y divisién de la
sociedad. En conclusion en lo referente a politica se espera una disminucion en
la corrupcion, pero no una mejora significativa en lo referente a la

ingobernabilidad.

Se esperan avances relacionados con la tecnologia de informacion,
servicios telefonicos y el acceso a Internet, que ayudard a que mas personas del
pais tengan acceso a la informacion y contribuira a aumentar la competitividad,
pero no se espera que este avance sea significativo en estos dos afios
analizados. Se espera repunte de obras publicas debido a la imagen del
gobierno frente a las elecciones del 2007, y un ligero avance en construccién y
mejoramiento de carreteras. Se estan realizando los megaproyectos de
aeropuertos y puertos que ayudarian a mejorar la competitividad internacional y

a afrontar mejor el TLC con Estados Unidos.

Para una empresa nueva, como Celebraciones, S.A.; se avecina un
periodo dificil, el circulo vicioso de los problemas econdmicos, politicos, sociales
y tecnoldgicos, los cuales no han permitido un aumento importante en la
competitividad ni brindan un buen clima para la inversién. Si bien con el gobierno
actual se han visto algunos avances, no se espera ningun cambio significativo
para los afios 2006-2007, sobre todo con las elecciones presidenciales que se
avecinan, que mas bien inestabilizan la economia nacional y afecta

negativamente el clima de inversion.
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ANEXO 5

MENL

Precio: De lunes a Jueves Q.40.00y Fin de semanay
Dias Festivos Q.45.00

MENU ADULTOS:

i--Baguette de Jamon y Queso: Pan baguete relleno

de jamon de pavo y queso chedar acompafiado de papas fritas o
ensalada con aderezo mil islas o italiano.

i_Baguette de Pollo: Pan baguete relleno de ensalada

especial de pollo acompafiado de papas fritas o ensalada con aderezo
mil islas o italiano.

i--Pan Pita: Pan Pitarelleno de pollo glaseado o carne de res,

lechuga, tomate y salsa especial acompafado de papas fritas o
ensalada con aderezo mil islas o italiano.

ﬁ--Lasagna: Plato de Lasagna de salsa roja o blanca,

acompafada de ensalada con aderezo mil islas o italiano y rodajas de
pan baguette.

i_Ensalada Magic: Rica combinacién de lechugas con

tomate, tiras de pollo a la plancha, maiz, champifiones, crutones y
queso rallado con aderezo mil islas, italiano, ranch o vinagreta.

Km 18.6 Carretera a San José Pinula. Tel.: 66339623 y 66339663
www.magicbox.com.gt e-mail: info@celebraciones.com
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MEN
MENU NINOS: N

Precio: De lunes a Jueves Q.30.00 y Fin de semanay
Dias Festivos Q.35.00

i.Mini Pizza: Pizza personal con salsa italiana y queso

mozzarella, acompafiada de papalinas, papas fritas o bolsita de
snacks Sabritas variados.

i-Derretido: Pan de hamburguesa con queso derretido

acompafado de papalinas, papas fritas o bolsita de snacks Sabritas
variados.

i-NuggetS de Pollo: Nuggets de pollo, acompafiados de
papalinas, papas fritas o bolsita de snacks Sabritas variados.

i-M ini Hot dog: Pan pequefio de Hot Dog con salchicha de
pavo salsas a su eleccion (mostaza, ketchup y/o mayonesa),
acompafado de papalinas, papas fritas o bolsita de snacks Sabritas
variados.

Todos los Ments incluyen consumo libre de agua gaseosa, granizadas, té
frio, café y poporopos.

K,_ =
i-Uso de salén de acuerdo a la cantidad de invitados sin costo de alquiler.

ey
i-Horario especial de 4 horas (9:00 a.m. a13:00 p.m.y 15:00 p.m. a 17:00 p.m).

ey
i-Servicio de personal a cargo del evento.

ey
ﬁ-Los precios no incluyen el 10% de servicio.

Se reserva con Q200.00, el 75% del total debera cancelarse 8 dias
antes del evento y el 25% restante el dia del evento.

Km 18.6 Carretera a San José Pinula. Tel.: 66339623 y 66339663
www.magicbox.com.gt e-mail: info@celebraciones.com
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SZPViCios Fxirg

Se permite el ingreso de cualquier show y entretenimiento. Si utilizan

energia eléctrica se cobrara Q.50.00 por cada hora de uso.

Se podran alquilar adicionalmente lo que se listan a continuacién:

i

-Cama elastica con proteccion. Q.300.00

TN v

-Saltarines varios, especiales para diferentes edades. Q.800.00-
Q.1,000.00 (Dependiendo el elegido).

i

-Carros de pedal y carros que se mueven por inercia. Q.600.00

i

-Mesa de futillo. Q.150.00

i

-Mesa de hokey de aire con monedas ilimitadas. Q.200.00

i

-Mé&quina de algodones. Q.400.00 consumo libre las 4 horas del evento.

i

-Horas extra de animador. Q.300.00

-Pasteles varios. Q.8.00 la porcion.

i

-Pifata grande. Incluye palo. Q.160.00

i

-Dulces Importados. Bolsa de 7 libras Q.160.00

i

-Decoraciones especiales al gusto del cliente. Precio segun lo elegido.

i

B B B B B B B2 Br Br B
o o mo o l’n. o o mo a0 .

-Invitaciones. Q.1.00 cada una.
Km 18.6 Carretera a San José Pinula. Tel.: 66339623 y 66339663
www.magicbox.com.gt e-mail: info@celebraciones.com




Por favor califigue nuestro servicio en las siguientes categorias:

ANEXO 6
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or Fa
P LSt Vor EByqlde
N o Servici©

MUY
BUENO

BUENO

REGULAR

MALO

COMENTARIOS

iAtenmon

iAIlmentos

iEntretemmlento

iDecoramon

iOrden y

limpieza.

iParqueo

iSegurldad

iPresentamon

del personal

iAtencmn en

oficinas

iServmlos extra

Volveria a contratar nuestro servicio




Costo de prestar el servicio

ANEXO 7

Costos

Mano de obra directa
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Sueldo
Cargo Cantidad base Prestaciones | Total anual
Organizador de
eventos 2 Q.2,000.00 Q.4,000.00 | Q.56,000.00
Animador 2 Q.1,800.00 Q.3,600.00 | Q.50,400.00
Cocina 2 Q.1,800.00 Q.3,600.00 | Q.50,400.00
TOTAL | Q.156,800.00
Mano de obra indirecta
Sueldo
Cargo Cantidad base Prestaciones | Total anual
Limpiezay
mantenimiento 3 0Q.1,559.20 Q.3,118.40 Q.65,486.40
TOTAL | Q.65,486.40

Suministros
Cantidad por
Suministro afno
Energia Eléctrica Q.70,000.00
Agua Q.8,000.00
TOTAL Q.78,000.00




Servicio de alimentacion
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Afiol | Afio 2 3 | 4 | 5
Costo
Alimentos | Consumo anual unitario Total anual
Alimentos 18,540 Q.8.25 Q.152,955.00 | Q.401,940.00 | Q.515,790.00 | Q.741,015.00 | Q.815,760.00
Bebidas 18,54 Q.2.50 Q.46,350.00 | Q.121,800.00 | Q.156,300.00 [ Q.224,550.00 | Q.247,200.00
TOTAL | Q.199,305.00 | Q.523,740.00 | Q.672,090.00 | Q.965,565.00 | Q.1,062,960.00
Insumos
Cantidad por
Suministro afno
Articulos de limpieza Q.9,600.00
Articulos de decoracion Q.77,100.00
Articulos desechables Q.15,759.00
TOTAL Q.102,459.00
Costo de prestar el servicio
1 2 | 3 | 4 5
Rubro Cantidad por afo
Mano de obra directa Q.156,800.00 Q.156,800.00 | Q.156,800.00 | Q.156,800.00| Q.156,800.00
Mano de obra indirecta Q.65,486.40 Q.65,486.40 Q.65,486.40 Q.65,486.40 Q.65,486.40
Suministros Q.78,000.00 Q.93,600.00 | Q.104,832.00 | Q.119,508.48 | Q.131,459.33
Servicio de
alimentacion Q.199,305.00 Q.523,740.00 | Q.672,090.00 | Q.965,565.00 | Q.1,062,960.00
Insumos Q.102,459.00 Q.122,950.80 | Q.137,704.90 | Q.156,983.58 | Q.172,681.94
Depreciacion Q.227,374.95 Q.227,374.95| Q.227,374.95| Q.225,434.95 Q.22,464.95
TOTAL Q.829,425.35 |Q.1,189,952.15 | Q.1,364,288.25 | Q.1,689,778.41 | Q.1,611,852.62

*Los Costos se obtuvieron tomando como base un promedio de 60 personas entre nifios y adultos por evento.




Costo de administracion
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Sueldos
Cargo Cantidad Sueldo base | Prestaciones | Total anual
Gerente
general 1 Q.7,500.00 | Q.15,000.00 | Q.105,000.00
TOTAL | Q.105,000.00
Insumos
Cantidad por
Suministro ano
Articulos de
oficina Q.7,000.00
Seguridad Q.50,000.00
TOTAL Q.57,000.00
Costo de administracion
1 2 | 3 | 4 5
Rubro Cantidad por afo
Sueldos Q.105,000.00 | Q.105,000.00 | Q.105,000.00 | Q.105,000.00 | Q.105,000.00
Insumos Q.57,000.00 Q.68,400.00 | Q.76,608.00 | Q.87,333.12 | Q.96,066.43
TOTAL Q.162,000.00 | Q.173,400.00 | Q.181,608.00 | Q.192,333.12 | Q.201,066.43




Costo de ventas

1 2 3 4 5
Rubro Cantidad por afo
Sueldos Q.56,000.00 Q.56,000.00 Q.56,000.00 Q.56,000.00 Q.56,000.00
Publicidad Q.244,400.00 | Q.183,300.00 | Q.137,475.00 | Q.151,222.50 | Q.113,416.88
Comisiones Q.774.40 Q.16,238.00 Q.20,835.25 Q.29,942.50 Q.32,968.88
TOTAL Q.301,174.40 | Q.255,538.00 | Q.214,310.25 | Q.237,165.00 | Q.202,385.75
Costo total anual de operaciéon
1 2 3 4 S
Rubro Cantidad por afo
Costo de
servicio Q.829,425.35 | Q.1,189,952.15 | Q.1,364,288.25 | Q.1,689,778.41 | Q.1,611,852.62
Costo
administrativo | Q.162,000.00 Q.173,400.00 Q.181,608.00 Q.192,333.12 Q.201,066.43
Costo de
ventas Q.301,174.40 Q.255,538.00 Q.214,310.25 Q.237,165.00 Q.202,385.75
TOTAL Q.1,292,599.75 | Q.1,618,890.15 | Q.1,760,206.50 | Q.2,119,276.53 | Q.2,015,304.80
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