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RESUMEN EJECUTIVO

El presente plan de negocios de la Organizadora Profesional de Eventos y Conferencias (Even
& Con) constituye la forma de culminacion de estudios de sus autores para optar el titulo de
licenciados en: Banca y Finanzas y Contaduria Publica y Finanzas otorgado por la Facultad
de Economia y Administracion de la Universidad Politécnica de Nicaragua.

La idea del negocio surge del consenso entre los integrantes del grupo al momento de exponer
las opciones que cada uno tenia en mente para la elaboracién del plan de negocios. Mediante
la evaluacion determinamos desarrollar la idea que parte del grupo ya habian expresado.

El servicio de organizacion y ejecucion de eventos en la actualidad es visto como un lujo que
solo puede darse cierto sector de nuestra sociedad, debido mayormente a que esa ha sido la
idea que se ha vendido del servicio. La intencidn del plan de negocios es poder llevarles el
servicio a todos los niveles de nuestra sociedad y romper el estigma que se ha formado

referente al servicio.

Propiamente como organizadora de eventos debidamente constituida y responsabilidad, a
nivel general la competencia es poca, debido a que las empresas existentes se concentran en
nichos de la sociedad, mas sin embargo operan también pequefias microempresas no
necesariamente constituidas, asi mismo las empresas que conforman el mercado meta

acostumbran a organizar y realizar sus eventos ellos mismos, debido a la falta de opciones.

El negocio se ubicara en el distrito VI del municipio de Managua, debido que sera la localidad
en donde se aperturaran las oficinas para atender inicialmente a las empresas constituidas en
el uno de los distritos mas productivos y con una gran cantidad de empresas debidamente

constituidas en una gran variedad de rubros de nuestra economia.

La empresa estara constituida bajo sociedad anénima, el organigrama elaborado para Even

& Con es de caracter Jerarquico.
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El monto de inversion para poner en marcha Even & Con es de $ 85,814.30, de los cuales el
60% sera asumido por los socios en parte iguales y es equivalente a $ 51,170.00 y el restante
40% que corresponde a $ 34,644.30 seré financiado por un préstamo a realizarse en la entidad
bancaria Banco de la Produccion, S.A. (Banpro) a una tasa del 15% sobre saldo en plazo de
36 meses.

Nuestro VAN es de $ 50,876.23, es mayor que cero, por lo cual se puede concluir que la idea
de negocio es rentable, por lo tanto, puede implementarse. La TIR es igual a 35%, siendo esta

distante a la tasa de descuento aplicada equivalente a 18%, por lo cual se acepta la inversion.
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1. Objetivos.

1.1 Objetivo General.

Determinar la viabilidad financiera de una empresa proveedora de servicios para la
organizacion de eventos, y las nuevas tendencias de convenciones, dirigida a empresas

publicas, privadas y publico en general que se localiza en el distrito VI de Managua.

1.2 Objetivos Especificos.

e Analizar la mezcla de marketing y estrategia de mercado idonea para desarrollar el
servicio, asi como la determinacion de la demanda de los servicios de organizacion y

ejecucion de eventos y convenciones en la ciudad de Managua.

e Reconocer el proceso de servicio, asi como los requerimientos de insumos y activos

fijos necesarios para el funcionamiento del negocio, asi como sus costos.

e Considerar la estructura apropiada de la organizacion de la empresa y las actividades

a realizarse previo a la puesta en marcha del negocio.

e Evaluar la rentabilidad y rendimiento financiero que se podria obtener con la apertura

de una empresa organizadora de eventos y congresos.
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2. Aporte del proyecto a la economia local/nacional.

Ademas de generar ingresos directos a los propietarios, también aportara a la economia
municipal y nacional. Dicha empresa estara debidamente constituida efectuando el pago de

los impuestos municipales y tributarios establecidos en el pais.

Dinamizara el sector de servicios de turismo, hoteleria, alquiler de locales y servicios afines a
nivel nacional, generando ingresos para las empresas que se convertirdn en nuestras aliadas

comerciales.

Asi mismo, incorporaremos 7 personas, quienes devengaran un salario competitivo de

acuerdo con el puesto desempefiado garantizando, todas sus prestaciones estipulados en la

ley.

Ofreceremos una alternativa viable, confiable, integral y diferente a las empresas y/o personas

gue deseen contratar nuestros servicios para la organizacién de sus convenciones y eventos.

Facilitara el intercambio de negocio y experiencia entre empresas, esto debido a que los
congresos 0 convenciones atraen un alto nivel de oportunidades para generar servicio, lo que

genera importantes divisas para el pais.

Mejorar la gestion organizativa e incrementar la capacidad emprendedora de la organizacion
en espacios locales y nacionales con desarrollo profesional en la capacidad de gestién y

logistica
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3. Perfil Estrategico.

31  MISION

Somos una empresa comprometida a satisfacer las necesidades de ahorrar tiempo y recursos
tanto humano como monetario a las empresas que realizan actividades extracurriculares,
ofreciendo la organizacion y ejecucion de eventos, congresos, convenciones, a nuestros
clientes mediante un servicio confiable, integral y diferente para organizar y ejecutar sus
eventos con los mas altos estandares de calidad, brindandole una experiencia grata e

inolvidable. Considerando siempre el entorno ambiental y social en el cual nos desarrollamos.

3.2 VISION

Convertirnos en la empresa lider en todos los segmentos de la organizacién de eventos y
congresos ofreciendo un servicio de calidad. Fomentando la innovacion y desarrollo constante
de nuestros aliados comerciales para mantener Siempre alto estandares de calidad de los

servicios ofertados al publico.



14

3.3 ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

La OPEC implementara la estrategia de fidelizacion de nuestros clientes al servicio, esto lo
lograremos mediante la entrega de soluciones integrales, personalizadas, novedosas, agiles
y confiables totalmente asesoradas por profesionales en el tema a costos competitivos en el

mercado.

Actualmente a nivel nacional existen muy pocos proveedores de este tipo de servicios y los
mismos estan dirigidos a pequefios segmentos de nuestra sociedad. Los proveedores
actuales no quieren ofertar el servicio a todos los segmentos que lo demandan, es por este

motivo que OPEC pretende poner al alcance del publico en general los servicios ofrecidos.

Los recursos de Marketing masivo proporcionan soluciones rentables para el micro y la
mediana empresa fomentando la creacion de nuevas empresas, con la finalidad de satisfacer

nuestras necesidades para el servicio.

Paralelamente dicha estrategia sera acompafada de una promocién intensiva en medios de

comunicacion tales como: radio, Television, redes sociales, Pagina Web.

Esta estrategia de Marketing permitira a OPEC y a nuestros aliados comerciales mantener un
desarrollo integral y constante con la finalidad de satisfacer la demanda de nuestros clientes,

garantizando la fidelidad con nuestra organizacion.
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4. Plan de Marketing.

Abordaremos las situaciones que rodean a la idea de negocios, en el ambiente en que se
desarrollara, con el proposito de identificar las virtudes e impotencias que estan implicitas en
el plan y de esta manera determinar las acciones necesarias a implementar con el fin de
aprovechar todas las herramientas disponibles para incrementar la contratacion del servicio a

ofertar.

4.1 Analisis del entorno y sector.

Analizaremos la situacion actual del ambiente y el sector en el cual formara parte el plan de
negocios, los que nos permitird aprovechar las oportunidades y eludir las amenazas existentes

en el entorno.

Analisis externo.

Analizaremos los factores externos presentes en el pais que estaran directamente

relacionados a la puesta en marcha, desarrollo y crecimiento de el plan de negocios.

4.1.1 Ambiente Economico.

Realizar el analisis de las variables economicas que se encuentran en la realidad
nicaragiense, el cual serd un aporte para identificar los aspectos relacionados con las

actividades que se realizaran en nuestro plan de negocios, tales como:

e Producto Interno Bruto (PIB)
e La Poblacion Econémica Activa (PEA)

e Inflacion
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Se realizaron los estudios relacionados con nuestra caracteristica de comercio basada en los
siguientes clasificadores econdmicos del Instituto Nicaragiense de Desarrollo (INIDE), los
cuales clasifican al plan de negocios en el sector otros servicios el cual adquiere diferentes
modalidades como: los servicios de hoteles, restaurantes, etc.

Segun informacion del Banco Central de Nicaragua el producto interno bruto (PIB) para el
sector de nuestro mercado registraron un crecimiento conjunto de 2.5 por ciento al cierre del
afo 2016 (4.3% en promedio anual). Entre las actividades que presentaron mayor dinamismo
se encuentran los servicios empresariales e informaticos. El crecimiento del PIB de Nicaragua
se ubicd como el segundo mas alto en Centroamérica, después de Costa Rica. Lo que avista

un panorama favorable para la inversion y creacién de nuevas oportunidades de inversion.

La Poblacién Economicamente Activa (PEA) de Nicaragua es de 2.9 millones y la poblacion
total del pais es de 6.26 millones, lo que quiere decir que actualmente el 47.9% de los
nicaragienses estan en edad de trabajar, para el afio 2016. Lo que representa un indicador
de la cantidad de personal empleado en empresas debidamente constituidas que seran

nuestros clientes potenciales.

La inflacion del afio 2016 finalizdé por segundo afio consecutivo en torno al 3.0 por ciento
(3.05% al cierre del 2015), segun el Banco Central de Nicaragua (BCN), lo que propicia un
ambiente favorable para la inversion debido a los bajos indices de inflacién y la poca variacion

de la misma interanual.

En Nicaragua existe una negociacion entre partes que se encarga de determinar el incremento
salarial, el cual se hace efectivo dos veces al afio. En los ultimos dos afios dicho incremento
ha oscilado entre 4% y 5% por lo cual el plan de negocios contemplara dichas variaciones

para el desarrollo de la organizacién.

El BCN reporta variaciones interanuales minimas en la Tasa de interés activa promedio

ponderado de las instituciones bancarias existentes en el pais*, con una proyeccién de 2
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puntos porcentuales para el cierre de 2017. Asi mismo, reporta un incremento considerable
en la cartera de crédito al sector privado*, especificamente personal en el mismo periodo y se
proyecta un crecimiento de 22 puntos porcentuales para el cierre de este periodo. Lo que
refleja las facilidades que se estan otorgando al publico para la adquisicion de recursos
monetarios en concepto de préstamos, situacion que podria utilizarse para el financiamiento

de la contratacion de los servicios que en el plan de negocios se proponen.

4.1.2 Ambiente Sociocultural

4.1.2.1 Condiciones Demograficas

Segun la ficha municipal de Managua suministrada por el Instituto Nicaragiiense de Fomento
Municipal, (INIFOM) este municipio cuenta con 596 barrios urbanos y 15 localidades rurales,
no obstante, es la poblacion urbana la que representa el mercado meta del plan de negocios

y por ende es la poblacion de interés.

Segun el Instituto Nacional de Informacion de Desarrollo (INIDE)*, Managua es el principal
centro urbano del pais y se concentra en su territorio el 24% de la poblacion nacional de los
6.30 millones habitantes en el pais, asi mismos reporta que el crecimiento poblacional
promedio anual es de 1.22 por ciento. Estos datos vienen a influir de manera positiva en este
plan de negocio dado que en este municipio predomina la mayor cantidad de poblacion

urbana, quienes conforman la demanda potencial del plan de negocios.

Segun el reporte del Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo (INIDE), para el afio 2016
se estima que la pobreza general a nivel nacional para Nicaragua fue de 24.9%. El
decrecimiento de la pobreza se mantiene en el periodo 2014 — 2016, ya que la proporcion de
poblacién por debajo de la linea de pobreza general se redujo en 4.7 puntos porcentuales,
pasando de 29.6% a 24.9%. Este decrecimiento de la pobreza general experimentado en los
ultimos dos afios es estadisticamente significativo. Es decir que existen evidencias suficientes
para aseverar que la pobreza en Nicaragua ha disminuido. Lo que beneficia al plan de negocio
debido a que las personas optarian por no limitarse al momento de desear realizar un evento

y/o actividad que consideren les conllevara prestigio y reconocimiento dentro de la sociedad.
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4.1.2.2 Aspectos Culturales

Nuestro pais se destaca por las distintas manifestaciones culturales algunas autdctonas y
otras tradicionales que hemos adquirido tales como el dia de las madres o el padre, San
Valentin, la navidad, celebracién de afio, nuevo del mismo modo se celebran eventos
particulares como cumpleafios, bautizos, quince afios, y comuniones, sin embargo ha
adoptado nuevas celebraciones tales como; el Halloween, octoberfest, carnavales, Festivales
de Artes en Escénicas asi como eventos y congresos de indoles culturales artisticos, politicos,

salud, religiosos, conferencias motivacionales y marketing.

Estas se manifiestan todo el aiio por lo cual la demanda de nuestro servicio es bien amplia, lo
gue nos permitird tener un ritmo de negocios constante pudiendo ofrecer el servicio a todas

las figuras representativas de las diferentes festividades y eventos sociales de Nicaragua.

4.1.2.3 Estilo de vida

En Nicaragua el estilo general para realizar los eventos sociales ha sido preferentemente
“hagalo usted mismo”, dado al pobre desarrollo econdmico que nuestro pais ha tenido en su
historia. En los dltimos quince afios la economia se ha dinamizado y diversificado propiciando
un crecimiento constante lo que ha elevado el nivel de vida de la clase media y mejoras en la
liquidez de las empresas migrando hacia diferentes estilos y niveles de vida acordes con la
rigueza que permiten el comercio internacional y la globalizacion cuando son administradas

de manera adecuada y en beneficio del bien coman.

Este auge econdmico ha propiciado los estilos de vida ocupados y agitados en el comercio y
la poblacion en general por lo cual prefieren adquirir servicios que le economicen tiempo y

recursos humanos, por lo que han optado por la tercerizacion.

Gracias a que Nicaragua tiene los niveles de seguridad mas altos de la regién sobresale en
las principales revistas y diarios del mundo como un destino espectacular. Expertos en la
materia comparten sus razones sobre la importancia que tiene la oferta turistica en Nicaragua.

Se estima que los turistas que se desplazan en el interior del pais lo hacen por motivos
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vacacionales, recreacion, congresos y convenciones, trabajo y/o negocios, aumentando la

demanda de los servicios que presta el plan de negocios.
4.1.3 Ambiente politico legal.

La accién del gobierno y administracion publica afecta las condiciones competitivas del sector,
deben ser consideradas todas aquellas normas y lineamientos que se deben seguir para el
funcionamiento de la empresa y ver aquellas medidas de fomento que benefician a estas. La
regulacion del mercado laboral, la legislacion mercantil, administrativa, politica fiscal y
tributaria también son consideraciones de gran importancia, entre ellas estan: Direccion
General de Ingresos (DGI), Alcaldia de Managua, en algunos casos la Direccion General de
Aduana (DGA), Ministerio de Trabajo (MITRAB), Instituto de Seguridad Social (INSS).

Es obligacion de toda empresa en ajustarse a las Ley de Equidad Fiscal especialmente a lo
relacionado a la enajenacion de bienes y servicios, ya que se tiene que declarar y pagar

Impuestos al Valor Agregado (IVA), asi como Impuesto sobre la Renta (IR).

La empresa estara inscrita como Persona Natural, en el régimen de cuota fija. Contara el
Registro Unico del Contribuyente que se denominara simplemente RUC, conforme a la Ley
Creadora del Registro Unico del Contribuyente, publicada en la Gaceta, Diario Oficial No. 246
del 30 de octubre del1981. Cabe mencionar que una vez inscrita la empresay luego de realizar
la primera declaracién fiscal el ente regulador, Direccion General de Ingresos (DGI) tiene la

potestad de modificar el régimen de cuota.
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4.1.4 Ambiente Tecnoldgico.

El nuevo contexto en la Sociedad referente a la Informacién y el desarrollo de las Tecnologias
de la Informacion y la Comunicacién inciden en los ambitos econdmico, politico, social y

cultural.

Dentro de las tecnologias necesarias para satisfacer las necesidades del mercado meta
encontramos: Tecnologia para creacion y edicion de material audiovisual, animacién
computarizada, tecnologias TIC. Estas beneficiaran la productividad, cumplira con los
estandares de mas alta calidad, proporcionara mas tiempo, descanso y una variedad de
productos a nuestros clientes. Con respecto a la oferta de la tecnologia los precios de los

equipos son altos lo que repercutira en el precio final al consumidor.

Actualmente en Nicaragua se apertura un centro de ensefianza audiovisual y cinematografico

lo que permite el desarrollo sustancial de la mano de obra calificada en el pais.

Afecta positivamente al plan de negocio que se utilice en gran medida estas herramientas y
gue permita la constante actualizacion con las distintas tecnologia de punta. solventando

eficientemente las nuevas exigencias que plantea la necesidad de los cliente.

4.1.5 Analisis del sector.

Analizar las variables que representan amenazas y oportunidades para el plan de Negocio
dentro del sector econémico con la finalidad de establecer las posibilidades de desarrollo en

este sector.
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4.1.6 Amenazas de nuevos ingresos.

Evaluar las conecciones que actualmente imperan en Nicaragua para la incursion de nuevas
empresas con caracteristicas a fin. Que podrian representar una amenaza en el plan de

negocio.

4.1.6.1 Barreras de entradas

Una de las barreras de entrada es la alta inversion inicial, debido a los altos costos de los
equipos tecnologicos especializados para brindar los servicios de calidad y alcanzar a
satisfacer las necesidades de los clientes totalmente, debido a que por su naturaleza y nivel
de especializacion, dichos equipos son muy dificiles de encontrar disponibles en el pais. Por
lo cual es necesario importarlos de otros paises lo que evidentemente incrementa el costo por

el pago de los impuestos para el ingreso de los mismos

Otra barrera es la falta de experiencia de la idea de negocios en la industria, al ser un nuevo
proveedor de este tipo de servicios en el pais, la probabilidad de afrontar un reto y no poder
superarlo facilmente debido a la inexperiencia de la organizacion es latente y es muy alta.
Tomando en cuenta, tambien que las empresas que brindan este mismo tipo de servicios
cuentan con una considerable trayectoria de existencia, por ende con una ventaja competitiva

representativa.

Asi mismo, segun el Banco Mundial, Doing Business 2017*, el proceso de aperturar negocios
en Nicaragua tarda 15 dias en establecerse, lo que genera clima propicio para la inversion y
los negocios, igualmente crea un incentivo para que el sector informal del pais se formalice,
puesto que al agilizar los tramite se ahorra tiempo, dinero e inician operaciones mas rapido.
Esto brinda las condiciones propicias para que posibles competidores que consideren también
una excelente alternativa la implementacion de un negocio con similitudes a la idea de

negocios formalicen sus empresas e inicien operaciones en un corto tiempo.
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Podemos concluir que la amenaza de nuevos competidores en el mercado principalmente
nuestro sector, es alto debido a que existe mucha facilidad para la creacion de nuevos
negocios, competidores con vasta experiencia y la dificultad para la adquisicion de equipos

especializados.

4.1.7 Poder de negociacion de los proveedores.

Existen caracteristicas que indican el poder de un proveedor, ya que son capaces de hacer
aumentos de precios y restringir el inventario o disponibilidad sin que esto tenga un efecto

perjudicial sobre el volumen de ventas.

En la actualidad las empresas desarrollan estrategias de negociacion que permiten lograr a
ambas partes el mayor beneficio posible, mediante alianzas estratégicas con otras empresas
afines dentro del sector economico, utilizando diversas acciones dirigidas a fomentar la
dependencia de los servicios prestados. Asi mismo, se generan alternativas de solucion a este
tipo de acciones que las mismas empresas fomentan para minimizar la dependencia de los
proveedores. Por lo cual podemos decir que el poder de negociacion de los proveedores es

medio debido a la libertad que tiene cada empresa entre crear una alianza o no.

4.1.8 Poder de negociacion de los compradores.

La poca informacion disponible referente a la competencia existente limita el alcance de los
posibles compradores para poder realizar comparaciones de los proveedores del servicio

propuesto en el plan de negocios.
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La posibilidad de que los compradores opten por realizar ellos mismos sus actividades en vez
de contratar el servicio es alto, debido a la falta de cultura empresarial de delegar a
organizaciones ajenas a la misma a realizar la organizacién y ejecucion de sus eventos

empresariales.

En la actualidad no existe ningun producto sustituto para el servicio que el plan de negocio
propone, por ende, el poder de negociacién de los compradores es bajo lo que evidentemente

hace al plan de negocio més atractivo y aumenta el potencial de ganancias.

4.1.9 Rivalidad entre los competidores existentes.

En la actualidad a pesar de los avances tecnologicos y la globalizacion existen pocos
competidores con empresas de servicios como los propuestos en el plan de negocios, lo que
conlleva al consumidor a tener pocas opciones entre comprar y elegir. Los costos de busqueda
se vuelven mas altos y concurrentes para el consumidor para asi poder satisfacer sus

necesidades.

4.1.9.1 Cantidad de Competidores

En la actualidad segun el indicador del sector econdbmico IMAE en la categoria de otros
servicios la cantidad porcentual correspondiente al area urbana de Managua es de 10.5%

mencionamos que en este sector la variedad de ofertas por cada empresa es distinta.

Actualmente existen Unicamente dos empresas con un perfil similar a nuestra propuesta de
negocio, operan con todas sus obligatoriedades legales y fiscales, ambas tienen mas de 10
afos de servicio, pero carecen de publicidad masiva. No son muy reconocidas debido al

segmento muy especifico y definido de la sociedad en el cual han decidido desarrollarse.
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Planteamiento que el plan de negocios viene a modificar, para brindar el servicio a cualquier

nivel social.

Por ello podemos concluir que la rivalidad entre los competidores existentes es baja.

Amenaza de Nuevos Ingresos Alta
Poder de Negociacion de los proveedores Medio
Poder de Negociacion de los compradores Alta
Amenaza de productos sustitutos Baja
Rivalidad entre los competidores existentes Baja

Tabla# 1 Cinco fuerzas competitivas de Porter

Fuente: Elaboracion propia

Oportunidades y Amenazas del entorno

Oportunidades

e EXxisten pocas empresas que ofrecen este tipo de servicio.
e Mercado mal atendido.

e Cobertura de competencia limitada a nichos.

e Demanda potencial alta.

e Alianzas que se puede desarrollar con nuestros socios comerciales.

Amenazas

e Las alianzas que se pueden formar con las instituciones del estado pueden ser rotas
por influencias politicas mayormente.

e La cantidad de afios de experiencia de la competencia y su solidez empresarial.

e Falta de cultura y educacién organizacional.

e Altos costos por la utilizacibn de equipos tecnoldégicos que se utlicen para los
congresos.

e La facilidad para el ingreso de los nuevos competidores
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4.2 Investigacion de Mercados.

4.2.1 Informe de Investigacion.

4.2.1.1 Antecedente y definicion del problema.

El presente trabajo investigativo surgié con la idea de realizar un negocio para la culminacion
de nuestros estudios que consiste en una Organizadora Profesional de Congresos y

convenciones.

Las grandes empresas comerciales ya tienen claro que las estrategias de mercadeo y
publicidad como las campafas publicitarias y la organizacion de eventos, les dan muy buenos
resultados. Sin embargo, las pequefias y medianas empresas, PYMES, pertenecientes a este
sector de la economia, se estan dando cuenta de que la estrategia de los eventos
empresariales es una buena opcion para ellas ya que se acomoda mas a su presupuesto y

pueden ajustar el evento a su conveniencia.

Las empresas grandes por su alto nivel de operaciones y a pesar de tener un departamento
de gestidon humana que coordina estas actividades, no se dedican a la planificacion ni a la
organizacion de los eventos, pues es una actividad que no es el foco de la empresa, que
demanda muchos esfuerzos y recursos, y que distrae y quita mucho tiempo de sus tareas a la

persona que se encargue de ello.

Uno de los principales objetivos de la investigacion de mercados que se realizard, sera
reafirmar la suposicion que, aunque las PYMES, por no tener un presupuesto para eventos o
campafias de publicidad optaron ellas mismas por la organizacion de sus eventos, pero sin

garantizar el éxito de éste, ocasionandoles pérdidas innecesarias de recursos.
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En Nicaragua ha surgido la necesidad de realizar continuamente la organizacion de eventos,
congresos, seminario, servicios de logisticas, en diferentes areas del mercado en empresas
privadas y publicas de diferentes magnitudes, por motivos de actividades de diferentes
indoles. Debido a que sistema de globalizacion, estdndares de calidad, comunicacion,
adelantos tecnolégicos y relaciones publica y sociales lo requiere. En Nicaragua existe un nivel

bajo de competencia en este sector de mercado.

4.2.1.2 Justificacién del problema.

En respuesta a esta situacion se crearon las empresas organizadoras de eventos que
proporcionan una solucion parcial al problema, pues en su mayoria no prestan un servicio
integral de organizar el evento, proporcionar los servicios alimentarios, y ademas encargarse
de todos los detalles y actividades de apoyo que éste requiera, pues ofrecen un portafolio
limitado de servicios obligando al cliente a que €l se acomode en vez de ofrecerle lo que él
desee. Ocasionandole una pérdida de tiempo al tener que buscar los diferentes componentes
de su evento, exponiéndose a que la logistica no esté bien coordinada y alguan proveedor
incumpla haciendo de su evento un fracaso. En el caso de las empresas que prestan el servicio

integral lo hacen a un costo bastante elevado inalcanzable para las pequefias empresas.

Esta investigacion determinara el grado de aceptacién, que tendra nuestro servicio cuyo
objetivo del mercado meta serd toda Nicaragua, iniciando operaciones en Managua Yy

paulatinamente extendernos al resto del pais.

Es por esto por lo cual surge la idea de formar nuestra empresa de OPEC que desarrollara
como objetivos y fines principales, las funciones de consultoria, planificacién, organizacion,
direccién y control de congresos, ferias, convenciones y otros eventos de naturaleza analoga,

asi mismo ampliar la gama de servicios hacia otras actividades de menor envergadura.
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4.2.1.3 Necesidades de la Informacion.

Para nuestra investigacion fue necesario determinar la informacién que nos permita tomar las
decisiones méas acertadas para la puesta en marcha del negocio. Detallamos algunas

generalidades que fundamentaron la investigacion.

Gustos y preferencias de nuestros posibles clientes.
Frecuencia de consumo

Tipo de servicio que utiliza

Como adquieren el servicio.

Precio adecuado para este servicio.

Medios publicitarios de mayor difusion y aceptacion.
Requerimientos para la puesta en marcha de la empresa.

Disposicion de nuestros posibles clientes para utilizar nuestros servicios.

© © N o g s~ w P

Competencia.

10.Nivel de Aceptacion.
11.Valoracién de los servicios.
12.Inversion Inicial.

13.Posibles alianzas comerciales.

14.Tipos de Financiamientos.
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4.2.1.4 Objetivos de la Investigacion.

Objetivo General.

Determinar la viabilidad en el mercado para crear una Empresa de Servicios Integrales
de valor agregado que integre servicios de Organizacion de Eventos y congresos

empresariales

Objetivos especificos.

e Identificar la frecuencia del consumo del servicio.

e Conocer el tipo de servicio que utilizan nuestros clientes.

e Explicar cdmo adquieren generalmente el servicio.

e Identificar cuanto estarian dispuestos a pagar por el servicio

e Conocer los precios del servicio en el mercado.

e Sefalar los medios de comunicaciéon que frecuentan los consumidores de este tipo de
servicio en el mercado.

e Evaluar la aceptacion del servicio en el mercado.

4.2.2 Metodologia.

4.2.2.1. Tipo de investigacion.

El fin de esta investigacion es conocer el comportamiento de compra de servicios y la
aceptacion del mismo, para esto se realizd un tipo de investigacion exploratoria la cual es
apropiada para las primeras etapas del proceso de toma de decisiones, cuando se esta en
busca de problemas u oportunidades potenciales, concluyente descriptiva porque ayuda a
definir el comportamiento, gustos y preferencias, lo que brinda informacién que facilita la
realizacion de un plan de mercadeo y proyecciones de ventas para evaluar los debidos analisis

financieros.
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4.2.2.2 Fuentes de datos.

Investigacion Exploratoria.

Para esta investigacion se hizo uso de las fuentes secundarias, como es el caso instituciones
gubernamentales y empresas privadas. Obtuvimos informacion sobre los requerimientos para
registrar la empresa, permisos y licencias para operar, normas de procedimiento de

produccion.

Asimismo, se realizaron visitas a empresas proveedoras de insumos y equipos necesarios

para la puesta en marcha de la empresa.

Visitas a instituciones como:

e Ministerio de Fomento, Industria y Comercio (MIFIC)
e Registro de Propiedad Intelectual. (MIFIC, RPI)

e Ofimuebles

e CONICO

e Servicios de transporte Oscar Cruz Salmerén

e Bolonia Printing

Investigacion Concluyente

Se hizo uso de diferentes fuentes de datos, las cuales permitieron obtener una informacion

confiable y de gran valor para la elaboracién del plan de negocios.

Fuentes Primarias mediante encuestas estructurada dirigida a empresas que ayudan a

conocer la aceptacion de nuestro servicio.

Fuentes Secundarias, utilizaremos internet, estudios realizados, éxitos logrados en otros

paises, revistas, periodicos, etc.
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4.2.2.3. Poblacion y Muestra

El universo de estudio y poblacion de interés que fue tomado en esta investigacion exploratoria
tuvo como fuente todas aquellas instituciones gubernamentales y empresas privadas que
estén ligadas para la puesta en marcha de este negocio; y para la investigacion descriptiva
concluyente de las pequefias y medianas empresas localizadas en el distrito VI del

departamento de Managua.

4.2.2.3.1 Seleccion de Muestra

Investigacion Exploratoria
El tipo de muestreo que se empled dado el tipo de investigacion, es el no probabilistico,
utilizando un muestreo por conveniencia y por criterios o fines especiales, debido a que
elegimos fuentes de informacion representativas para el estudio y que también se apegaran a
las caracteristicas del negocio que queremos poner en marcha.

Investigacion Concluyente
El universo o poblacion son las empresas pequefias y medianas localizadas en el distrito VI
del departamento de Managua, la investigacion se basara en criterios no probabilistico por

conveniencia, debido que es menos costoso y mas agil que el método probabilistico.

La muestra seran 50 empresas debidamente constituidas localizadas en el distrito VI del

departamento de Managua.

4.2.2.4 Instrumento de Recoleccion de Datos

Investigacién Exploratoria

Se realizé un andlisis de fuentes secundarias, donde se revisaron documentos con temas

relacionados al tipo de negocio en el que se desea incursionar.
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Asimismo, se consultaron empresas proveedoras de insumos, equipos y servicios necesarios
para la puesta en marcha de la empresa. Todo esto encaminado para obtener informacion de
vital importancia que fuese utilizada para elaborar muchos de los aspectos incluidos en el plan

de negocio, que a través del andlisis de la informacion.

De igual manera se utilizé el mecanismo de encuestas (ver anexo 1) a empresas localizadas
en el sector VI del distrito de Managua para realizar el estudio de mercado para el plan de
negocios y realizar los andlisis pertinentes de los aspectos necesarios para el estudio del

entorno en el que se desarrollara la empresa.

4.3 Descripcion del Producto y/o Servicio

Concepto de servicio: “En marketing un servicio es un conjunto de actividades que buscan
responder a una o mas necesidades de un cliente. Se define un marco en donde las
actividades se desarrollaran con la idea de fijar una expectativa en el resultado de éstas. Es
el equivalente no material de un bien. La presentacion de un servicio no resulta en posesion,

y asi es como un servicio se diferencia de proveer un bien fisico.”

El servicio que se prestara sera organizar eventos empresariales de cualquier tamario, ofrecer
un completo y variado portafolio de servicios para atender cualquier tipo de evento, brindando
soluciones integrales. El cliente sera quien decida cada aspecto de su evento como lugar,
alimentacion, bebidas, ambientacion, actividades de apoyo, etc. convirtiéndolo en un servicio

personalizado, pues cada evento sera diferente de otro.

El cliente tendra la seguridad de que el servicio se prestara a tiempo, con calidad e innovacion,
sin tener que ser parte operacional del mismo, permitiéndole vivir una experiencia satisfactoria

sin desgastarse fisica y mentalmente.
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Niveles del Producto

Interpretacion simultanea, elaboracion
de stand, elaboracién de cabinas,
paquetes turisticos, alojamiento en
hoteles de calidad en el pais, edicion
profesional de videos

“"Equipos de alta calidad, profesionales
en el servicio, atencion personalizada,
integracion en el proceso de
organizacion, personal cortes con
excelentes valores que generan
confianza

quipos de sonido propio, servicioS
visuales actuales y en 6ptimas
condiciones, mobiliario de calidad,
especialistas en la prestacion de
servicios, disponibilidad inmediata de
parte de los proveedores

Equipos de sonido, video,
datashow, pantallas, sillas,
mesas, servicio buffet.
Excelentes relaciones
interempresariales

Minimizar recurso tiempo y
mano de obra, obtener el
bienestar psicolégico y

emocional de los

colaboradores, elevar los

estandares de manejo de la
informacion, entregar la
informaciéon adecuada al

cliente final

Figura# 1

Niveles del producto
Fuente: Elaboracion propia
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Modelo de generacién de valor

El costo psicologico sera la percepcidn del cliente referente al estatus adquirido producto de
la calidad del evento realizado, en lo referente al costo de energia el cliente y su personal no
serén parte operacional de la actividad a realizar, el costo en tiempo estara distribuido y
racionalizado de acuerdo con las expectativas del cliente, el costo monetario sera adquirido
mediante la satisfaccion del cliente por el valor pagado versus el servicio adquirido.

Caracteristicas del Servicio

Responsabilidad, calidad y tiempo en los servicios entregados por nuestros socios
comerciales. Los que nos permite brindar la imagen de estabilidad, solidez, armonia, conducta

organizacional y trabajo en equipo.

Tecnologia audio visual moderna para diferentes magnitudes, esta generara una experiencia

grata y satisfactoria para el cliente.

Ofrecemos confort y comodidad mediante los diferentes estilos de muebles de acuerdo con

los gustos del cliente.

La variedad de platos que podemos entregar cumplira con lo mas alto estandares culinarios
nacionales e internacionalmente, lo que ocasionara en nuestro cliente complacencia y

admiracion.

La OPEC reunira cualidades, como el principio de Responsabilidad Social Empresarial, la
promocién de nuestros valores culturales y la calidez propia de los nicaragiienses sin
descuidar el profesionalismo, el trabajo arduo para satisfacer a nuestros clientes y el
compromiso de brindar el mejor servicio del mercado en toda Nicaragua preservando siempre

la identidad e idiosincrasia de nuestro pueblo.
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Facturacion.
Sera

Pago: Al acordado
contado, entre las
transaccio partes e ira
nes en
bancarias, dependencia
cheques. del  tiempo

que dure el
evento.

Informacion. Redes
[~ Sociales, Radio,
Qo Televisacion, Panfletos,

Promociones

Consultas.
Telefdnica,
correo
electrénico,
cotizaciones,

Toma d
© Proforma, pagina

::,:lfgz::; Web, Presencial
’ Tomandose el
correo tiempo requerido
electrénico, para obtener una
pagina  Web, repuesta
Presencial, objetiva.

Figura # 2 Flor del Servicio

Fuente: Elaboracion propia
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Lineas del producto

Capacitaciones

Eventos

Congresos

Marca

Definicién de Marca ISOLOGO

6\I’E & coé

EVE&CON: La clasificacion de una marca sugiere el servicio que ofrece. Tipo de letra legible
con una separacion adecuada. En Marketing la fuente de letra Serif proyecta un aspecto
profesional y clasico a la marca. Al igual que las fuentes de escritura a mano tienen un toque

personal.

Gama Cromatica.

Amarillo: El color de laluz y del oro. Se relaciona con la riqueza y la abundancia, con la accion

y el poder. También con la fuerza, y sus propiedades son estimulantes.
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Purpura: El color parpura también estd asociado con la sabiduria, la creatividad, la

independencia, la dignidad.

Rojo: Es el color mas vigoroso; demuestra alegria i fiesta. Es impulsivo y simboliza la sangre,
el fuego, la pasion, la fuerza y la revolucién. También se le relaciona con el nivel emocional.

Mejora el metabolismo humano, aumenta el ritmo respiratorio y eleva la presion sanguinea.

Azul: Verdad, serenidad, armonia, fidelidad, sinceridad, responsabilidad Tranquiliza la mente

Disipa temores Depresion, afliccién, pesadumbre.

Verde: El verde es el color de la naturaleza por excelencia representa armonia, crecimiento,
exuberancia, fertilidad y frescura. Tiene una fuerte relacion a nivel emocional con la seguridad.
El color verde tiene un gran poder de curacion. Es el color mas relajante para el ojo humano

y puede ayudar a mejorar la vista. Sugiere estabilidad y resistencia.

La imagen es abstracta.

Es una forma de expresion artistica que prescinde de toda figuracion y propone una nueva
realidad distinta a la natural. Usa el lenguaje visual de forma, color y crea una composicion

gue puede existir con independencia de referencias visuales del mundo real.

Eslogan:

“Congresos vy Eventos sin fronteras”

Significa que no hay limitantes para cubrir la realizacion de un congreso y/o evento

independientemente de las expectativas del cliente.
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Para determinar a los competidores de esta linea de producto, se tomé en cuenta los resultados

obtenidos en la investigacion de mercado y consulta con algunas personas que se han

desarrollado en el sector.

Eventos 1,000 Descuentos |Convenios

Congresos 40,000 |Pagina web, | Paquetes Participacion
Congrexpo | Sheffing 3,000 |redes sociales,|Regalias en eventos Nicho

Interpretaciones | 1,000 |medios escritos de

Traducciones 1,000 beneficencia

Capacitaciones 1,200 o Descuentos

N : Pagina web, _ _
Inevento Edicion de video | 3,000 _ Regalias Contactos Nicho
: redes sociales

Alquiler de stand | 200

Congresos 45,000 Descuentos | Participaciéon

Transporte 120 |Pagina web, | Paquetes en eventos _
Acevento . Nicho

redes sociales de

Traducciones 1,200 Regalias beneficencia

Eventos 1,500 |Pagina web, | Descuento

Fiestas 500 |redes sociales,|Paquetes _ _
Comexp ) Convenios Nicho

Alquiler de referencia  de

equipos 200 |clientes Regalias

Tabla # 2. Andlisis de Competidores

Fuente: Elaboracion propia
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4.5 Objetivo de Marketing

Brindar una experiencia Unica y placentera a las empresas que contratan a EVEN&CON para
la organizacion y ejecucion de sus actividades extracurriculares, dandose a conocer con

calidad de atencion al cliente e incrementar el nivel de publicidad de la empresa.

Objetivos especificos

v Ejecutar estrategias de atencion especializadas para la realizacion de eventos, que nos
permitan posicionar la marca en la mente de nuestros clientes y garantizar su fidelidad
v" Implementar paquetes promocionales para incentivar las ventas del servicio

v" Implementar estrategias de distribucion para incrementar el alcance del servicio

4.6 Descripcion del mercado meta

Principales Clientes

De acuerdo con los resultados obtenidos mediante la investigacion de mercado realizada,
nuestro mercado meta esta compuesto por las empresas mediana y grande que funcionan en
el distrito VI del departamento de Managua, las cuales estan dispuestas a contratar los
servicios de organizacion de eventos para sus actividades empresariales extracurriculares y
gue consideran que de esta manera optimizan el tiempo y los recursos humanos, materiales

y monetarios de sus organizaciones.

4.7 Demanday participacion de mercado

Para determinar la demanda y participacion del mercado de nuestro plan de negocios
utilizamos los datos recolectados en la investigacion de mercado, de los cuales obtuvimos que
el 96% de las empresas abordadas o encuestadas contratan este tipo de servicios. Segun

manfut.org* en el distrito VI de la ciudad de Managua existen alrededor de 1,054 empresas
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debidamente constituidas por lo cual podemos determinar que la demanda total seria de 1,012

unidades.

Demanda Total
Eventos 533 560 588 617 648
Capacitaciones 459 482 506 531 558
Congresos 20 21 22 23 25
Total 1,012 1,062 1,116 1,171 1,230

Tabla # 3. Cantidad de servicios

Fuente: Elaboracidn propia

Los datos presentados para la demanda actual del servicio fueron obtenidos del estudio de
mercado realizado en las empresas del distrito VI del departamento de Managua. Asi mismo,
considerando la informacion disponible de la cantidad de empresas debidamente constituidas

en el sector. (Ver Anexo # 2)

El crecimiento anual calculado es del 5%, de acuerdo con el crecimiento promedio del sector
servicio de los ultimos 3 afios, segun datos del informe del Banco Central de Nicaragua (BCN),

Estado de la economia cierre 2016.

Evento $532,902 $559,548 | $587,525 $616,901 $647,746
Capacitaciones | $2,293,504 $2,408,179 | $2,528,588 $2,655,018 | $2,787,768

Congresos | $242,842 $254,984 | $267,733 $281,120 $295,175
; $3,069,248 $3,222,710 | $3,383,846 $3,553,038 | $3,730,690

Tabla # 4. Demanda de productos en unidades monetarias

Elaboracién propia

Para el calculo de la demanda monetaria se tomo6 en consideracion los datos obtenidos del
estudio de mercado realizado con las empresas que desarrollan sus actividades en el distrito

VI del departamento de Managua. (ver anexo # 2)
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Asi mismo se tomé en consideracion un crecimiento del 5% anual del sector servicio.

Participacion de mercado

La participacién de mercado de la OPEC esté& determinada por el nimero de competidores, el
tamafo del sector y las caracteristicas del producto que se pretende ofrecer. Segun lo
anteriormente mencionado, se determina una participacion de 10% debido a que existen
empresas que cubren la misma necesidad con un producto similar, pero dirigida a sectores
especificos de la sociedad. Asi mismo, se utiliz6 ciertos parametros para determinar la
participacion de mercado de la OPEC. (ver Anexo # 3)

Evento 533 10% 53
Capacitaciones 459 10% 46
Congresos 20 10% 2

Total 1,012 101

Tabla #5 Participacion de mercado.

Fuente: Elaboracion propia

La participacion que se tendra por cada uno de los servicios se estima crecera en 1 punto
porcentual anualmente en cambio, la demanda de mercado anual incrementara en 5 puntos

porcentuales anualmente.

En el siguiente cuadro se muestra la participacién que la OPEC tendra en los primeros cinco

afios de operacion.

Evento 53 62 71 80 91
Capacitaciones 46 53 61 69 78
Congresos 2 2 3 3 3

Total 101 117 135 152 172

Tabla #6 Participacién de mercado proyectada a cinco afios

Fuente: Elaboracion propia.




4.8 Estrategia de Marketing

La OPEC implementara un mix de marketing, debido a que es el mas adecuado para los

proveedores de servicios.

Marketing Mix para Servicios

Personas

Todas las
personas
que
participan
en la
prestacion
del servicio
transmiten
ciertos
mensajes
al cliente
en relacion
con la
naturaleza
del
servicio.

Evidencia
Fisica

Es el
ambiente en
el que se
entrega el
servicio y en
el cual
interactdan la
empresay el
cliente, asi
como
cualquier
componente
tangible que
facilite el
desempefio o
la
comunicacion
del servicio.
Incorpora las
representacio
nes tangibles
entre ellas
folletos,
membretes,
tarjetas de
presentacion,
formatos y
equipo del
servicio.

Proceso

Los
procedimient
0s, los
mecanismos
y el flujo de
las
actividades
necesarias
parala
prestacion
del servicio, y
los sistemas
de operacion.
Cada uno de
los pasos de
la prestacion
o del flujo
operacional
del servicio
que
experimenta
el cliente,
proporcionara
evidencias
para juzgar el
servicio.

Tabla # 7 Marketing mix para servicio.

Plaza

Las
estrategias
de
distribucion
se aplican
para hacer
que los
productos se
encuentren a
la disposicion
en el
momento y
lugar en que
los
consumidore
s lo deseen.
El objetivo es
tener la
seguridad de
que los
productos
llegaran en
condiciones
Optimas de
Uso a su sitio
final.

Fuente: Elaboracion propia

Precio

El precio es
el dinero que
se entrega a
cambio de un

bien o
servicio.

El precio
base es lo
gue nos
cobran
nuestros
proveedores,
nuestra
ganancia
sera una
comision
extra sobre
esa base por
la
organizacion
y contacto
con los
proveedores.

Promocién

La promocion
incluye
ventas

personales,
publicidad y
promocién de
ventas. La
tarea de la
promocién en
la mezcla de
marketing
consiste en
motivar
intercambios
satisfactorios
con los
mercados
meta,
mediante la
informacion,
educacion,
persuasion y
recuerdo de
los beneficios
de una
compafia o
producto
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Estrategia de posicionamiento

Las estrategias de penetracion de mercado de la OPEC seran:

e Presentacion mediante brochure de la Empresa el cual debera crear necesidades
adicionales en el cliente que quiere que su evento y el mensaje trasmitido a los

asistentes quede posicionado en sus mentes.

e Visita directa a oficinas y empresas a las cuales les pueda interesar el servicio que se
ofrece, presentando el portafolio y asesoria personalizada.

e Realizacion de una pagina de internet, en la que no solamente se encuentre
informacion completa de los proveedores, sino que sea una herramienta para que el

cliente pueda simular su evento desde ésta.

e El principal método de comunicacion se hara mediante la voz a voz mientras se logra

un posicionamiento en el mercado para realizar una campafia publicitaria.

e Al finalizar cada nuevo evento establecer un contacto con el cliente; brindandole
opciones, enviandole propuestas de servicios para llegar a un nuevo acuerdo y que

éste se fidelice con la Empresa.

e De acuerdo con los resultados obtenidos después de la realizacion de cada evento, las
empresas tendran mas presente esta alternativa como una estrategia importante para
la presentacion de nuevos portafolios a sus clientes externos. Contratando a esta

Empresa para realizarlo con la garantia de éxito.
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4.9 Plan de Accién

Estrategia del producto

El producto es un conjunto de atribuciones tangibles e intangibles que incluyen el empaque,

precio, color y el servicio que presta el fabricante.

Considerando lo antes expuesto la OPEC, centrara su atencion en:

Contar con los mejores y mas eficientes proveedores

Contratar personal externo capacitado, comprometido y cumplido para garantizar un

servicio impecable

Al momento de la contratacion se debera firmar una pdliza de cumplimiento con los

proveedores seleccionados para asegurar que el servicio se preste como se planed

Se tendra un historial de eventos de cada una de las empresas con las que se haya
trabajado con sus respectivos comentarios y calificaciones para hacerles llegar

alternativas de servicio en fechas importantes

En todos los eventos la OPEC estara presente siempre antes, durante y después de

finalizar el evento verificando que todo esté en orden segun lo planificado

Uno de los aspectos clave de la OPEC sera el servicio postventa, se realizara un
feedback después del evento, donde todas sus sugerencias y opiniones quedaran
registradas para garantizar el mejoramiento continuo de la empresa y de los

proveedores.
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Estrategia de Precios

La OPEC manejara una tasa de precios establecida, mas, sin embargo, tomando en
consideracion de que cada evento es diferente debido a la personalizacién que desee realizar
el cliente y de la combinacion de proveedores también se manejara un margen de ganancia

el cual ira de entre el 30% al 40%.

Los clientes al tener la oportunidad de realizar la combinacion de los

elementos que desean en su evento podran ajustarlo a su

presupuesto, sin embargo, la OPEC al estar dirigida a diferentes

empresas tendra en cuenta el tamafio de la organizacién para fijar los margenes de utilidad.

Asi mismo se obtuvo informacion de los precios de la competencia mediante el estudio de
mercado realizado a las empresas en el distrito VI de la ciudad de Managua y se determiné
gue los precios estipulados estan dentro del rango de los precios existentes actualmente en

el mercado.

Los precios seran ajustados a partir del segundo afio tomando en consideracion la tasa anual
de deslazamiento de la moneda establecida por el Banco Central de Nicaragua (BCN) la cual

es del 5% anual.

Una vez se tenga una base de datos de clientes leales y satisfechos, se realizara una revision
trimestral de precios para saber como se esta comportando el mercado y la competencia, y si

es conveniente ajustarlos para todos los clientes o0 solo para nuevos clientes.

Evento $ 870 $ 913 $ 959 $1,007 | $1,057
Capacitaciones| $4,348 | $4,565 | $4,793 | $5,033 | $5,285
Congresos $10,435 | $10,957 | $11,504 | $12,080 | $ 12,684
Tabla # 8 Precios sin IVA
Fuente: Elaboracion Propia
Evento $1000 | $1,050 | $1,103 | $1,158 | $1,216
Capacitaciones| $5,000 | $5,250 | $5,513 | $5,788 | $6,078
Congresos $12,000 | $12,600 | $13,230 | $13,892 | $ 14,586

Tabla # 9 Precios con IVA
Fuente: Elaboracion Propia
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Estrategia de Publicidad y Promocién

La estrategia de promocion es fundamental para dar a conocer e informar de los servicios
gue ofrece la empresa.

Se desarrollaran las siguientes acciones promocionales y publicitarias al servicio:

Creacion de 1. Dar a conocer 1. Vender paquetes IBW Anual
Pagina WEB y | nuestra empresa de servicios.
Administracion | visién, mision, 2. Atender
de Hosting servicios de oferta | consultasy
a potenciales solicitudes de
clientes nacionales | informacion.
como 3. Crear base de
internacionales datos de posibles
clientes potenciales.
2. Crear vinculos 4. Realizar
de negocios con cotizaciones segun
otras entidades la solicitud del
corporativas cliente de forma
inmediata.
3. Cumplir con los | 5. Establecer
estandares de relaciones
marketing en el interactivas con el
mundo actual. cliente.
6. Aceptar
sugerencias de
clientes.
Publicidad en 1. Dar a conocer Radio Ya Anual/ Semanal
Radio Local los servicios que
ofrecemos
2. Dar a conocer
ubicacién del local
y contacto
Material 1. Dar a conocer 1. Interaccion Bolonia Printer Anual/
publicitario y nuestra empresa presencial de la Semestral
Exposicion de | visién, mision, empresa con
nuestros servicios de oferta | posible o
servicios a potenciales potenciales clientes.
clientes nacionales
como
internacionales
2. Realizar breves
exposiciones de
los servicios que
ofrece la empresa

Tabla # 10 Estrategia de Publicidad y Promocidn

Fuente: Elaboracion propia
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Presupuesto de Mercadeo

En la siguiente tabla presentamos los costos de cada una de las actividades de promocion,
cabe mencionar que estos estan calculados con un incremento del 5.5% relacionado al indice

de inflacién del pais.

Creacion de $1400.00 $200.00 $211.00 $222.60 $234.84
Pagina WEB y
Administracion
de Hosting
Publicidad en | $600.00 $633.00 $667.81 $704.54 $743.28
Radio Local
Material $700.00 $738.5 $779.11 $821.96 $867.16
publicitario y
Exposicion de
nuestros
Servicios
TOTAL $2,700.00 |%$1,571.50 |$1,657.92 |$1,749.10 |$1,845.28
Tabla# 11 Presupuesto de mercado

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias de Distribucion

La estrategia de distribucion mas efectiva y la que mas funcionaria en este caso es
directamente llegar al consumidor final, es decir las empresas que se desarrollan en el distrito

VI de la ciudad de Managua.

OPEC Consumidor Final

Prestador de servicios integrales Empresas localizadas en el
para la realizacion de eventos y distrito VI de la ciudad de
conferencias Managua

Figura # 3 Estrategia de Distribucion

Fuente: Elaboracion propia
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Para hacer uso de esta estrategia se debe realizar mayor énfasis en la campafa de
comunicacion ya que sera la inica manera de que los clientes conozcan la OPEC y se sientan

atraidos hacia ésta.

La seleccidn de esta estrategia se hizo con base en los siguientes criterios:

En el proceso no interviene otra empresa, el servicio se presta directamente al cliente

sin ningun intermediario
e Al ser un servicio no requiere de la intervencion de mayoristas o minoristas

e Evitar procesos y negociaciones dispendiosas e innecesarias que ponen en riesgo la

calidad del servicio cuando el cliente lo reciba

e Ahorrar costos

4.10 Proyeccion de Ventas

Para la estimacion de las ventas, Unicamente se procedera a relacionar las unidades

proyectadas tomando como base el incremento previsto en el sector que es de un 4% anual.

Capacitaciones| $ 53,000 $ 62,000 $71,000 | $80,000 | $91,000
Eventos $ 230,000 | $ 265,000 $ 305,000 | $ 345,000 | $ 390,000
Congresos $ 24,000 $ 24,000 $36,000 | $36,000 | $ 36,000
Total $ 307,000 | $ 351,000 $412,000| $461,000| $517,000

Tabla# 12. Proyeccidon de ventas

Fuente: Elaboracion Propia




48

5 Plan de Produccién

5.1 Cursograma del servicio

Linea A.

l B BE

Nivel#1
El cliente tiene
El control.

No
livel#2
| cliente puede
\teractuar con
| proveedor del
ervicio

v

Si Si

Nivel#3

El servicio esta fuera del
control del cliente y no
existe interaccion con éste
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En la gréfica anterior se muestra el detalle del servicio que la OPEC ofrece para la planeacion,

organizacion y ejecucion de los diferentes tipos de eventos y/o actividades que el cliente desee

realizar.

5.2 Activos Fijos

En la siguiente tabla de costos de activos fijos de OPEC, se muestra el monto total de los

activos fijos que la empresa requiere para iniciar operaciones.

Edificio $ 3,000.00
Equipo de Oficina $6,119.30
Equipo Rodante $ 25,525.00
Total $ 34,644.30

Tabla# 13 Costos Totales de Activos Fijos

Fuente: Elaboracion Propia

En la siguiente tabla se muestran los detalles de cada uno de los activos fijos que la OPEC

utilizara tomando en cuenta la cantidad y el costo de cada uno de estos.

Edificio Alquiler de local $ 3,000.00 1 $ 3,000.00
Equipo de Oficina
Computadora Equipo de Escritorio $613.83 2 $1,227.66
Equipo portatil $ 415.40 3 $1,246.20
Teléfono Equipo de planta $ 20.64 4 $ 82.56
Equipo movil $ 143.69 4 $574.76
Escritorio Para Oficina $ 100.00 5 $ 500.00
Silla Ejecutivas $75.45 5 $377.25
De recepcion $ 55.00 7 $ 385.00
Mueble de
recepcion $ 327.00 1 $ 327.00
Aire Acondicionado | A/C Split Pared 24k BTU $591.18 1 $591.18
Impresora multiuso | Xerox Workcenter $222.24 1 $222.24
Archivador Archivador metalico 4 gavetas $ 100.00 1 $ 100.00
Nevera Samsung $ 264.00 1 $ 264.00
Horno microondas | Samsung $ 98.98 1 $ 98.98
Cafetera $82.47 1 $82.47
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Vajilla | | $40.00 | $ 40.00
Total Equipo de Oficina $6,119.30
Equipo Rodante
Camioneta Toyota Hilux 4x2 $ 24,150.00 $ 24,150.00
Moto Genesis HJ125-7 $1,375.00 $1,375.00
Total Equipo Rodante $ 25,525.00
TOTAL GENERAL $34,644.30

Tabla # 14 Detalle de costos de activos fijos anual.

Fuente: Elaboracidn propia

5.3 Términos y condiciones de la compra de equipos

La OPEC realizara la adquisicion de los activos fijos en diferentes establecimientos de la

ciudad de Managua y bajo diferentes condiciones, acorde a las politicas de cada proveedor

(Cotizaciones, ver anexo)

Edificio Casa particular Particular Crédito uso de oficina
Computadora | Equipo de Escritorio Gallo mas Gallo | Creédito uso de oficina
Equipo portatil Conico Crédito uso de oficina
Teléfono Equipo de planta Claro Contado uso de oficina
Equipo movil Claro Contado uso de oficina
Para Oficina Movi Equipos S.A. | Crédito uso de oficina
Escritorio Ejecutivas Movi Equipos S.A. | Crédito uso de oficina
De recepcion Movi Equipos S.A. | Crédito uso de oficina
Mueble Para recepcion Movi Equipos S.A. | Crédito uso de oficina
Aire Acondic | A/C Split Pared 24k BTU Gallo mas Gallo | Crédito uso de oficina
Impresora
multiuso Xerox Workcenter Conico Crédito uso de oficina
Archivador Archivador metélico 4 gavetas | Equipos Rubén Contado uso de oficina
Nevera Samsung Gallo més Gallo | Crédito uso de oficina
Horno
microondas Samsung Gallo més Gallo | Crédito uso de oficina
Cafetera Black $ Decker Gallo mas Gallo | Crédito uso de oficina
Vaijilla Media luna Contado uso de oficina
Camioneta Toyota Hilux 4x2 Casa Pellas Crédito uso de oficina
Moto Genesis HJ125-7 Velosa Crédito uso de oficina

Tabla# 15 Términos y Condiciones de compra.

Fuente: Elaboracion Propia
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A continuacion, se detalla los gastos proyectados a incurrir en concepto de mantenimiento de

los activos de la empresa, cabe mencionar que para dicho calculo se tom6 en cuenta la tasa

de inflacion actual.

Computadora de

Escritorio $ 153.46 $161.90 $170.80 $ 180.20 $190.11
Computadora Portatil | $ 103.85 $ 109.56 $ 115.59 $121.94 $ 128.65
Escritorio $10.00 $ 10.55 $11.13 $11.74 $12.39
Silla Ejecutivas $7.55 $7.96 $8.40 $ 8.86 $9.35
Sillas de Recepcién | $10.00 $ 10.55 $11.13 $11.74 $12.39
Mueble de Recepcién | $ 32.70 $34.50 $ 36.40 $ 38.40 $40.51
Aire Acondicionado $118.24 $124.74 $ 131.60 $138.84 $ 146.48
Impresora multiuso $ 55.56 $ 58.62 $61.84 $ 65.24 $ 68.83
Nevera $ 66.00 $ 69.63 $ 73.46 $77.50 $81.76
Camioneta $2,435.00 | $2,568.93 | $2,710.22 | $2,859.28 | $ 3,016.54
Moto $137.50 $ 145.06 $ 153.04 $161.46 $170.34
Total $3,129.85 | $3,301.99 | $3,483.60 | $3,675.20 | $3,877.34

Tabla # 16 Gastos de mantenimiento

Fuente: Elaboracion Propia

5.5 Vida Util de los Activos Fijos

Para el calculo de la vida util de los activos fijos se utiliz6 el método de linea recta y

considerando la legislacidn vigente segun lo estipulado en la Ley de Concertacion Tributaria y

Equidad Fiscal. (Ver anexo # 4 cuotas establecidas)

Equipo de Oficina | $ 2,845.55 $ 1,028.07 $1,028.07 $ 402.33 $ 402.33 $ 402.33
Equipo Rodante | $ 25,525.00 $ 5,145.00 $ 5,145.00 $5,145.00 | $5,145.00 | $5,145.00
Total $ 28,570.55 $6,173.07 $6,173.07 $5547.33 | $5,547.33 | $5,547.33

Tabla # 17 Vida Util de los Activos Fijos.

Fuente: Elaboracion Propia
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5.6 Capacidad Planificada y Futura

Para determinar la capacidad teorica del proceso de la prestacién del servicio se tomé en
cuenta la posible duracion de una actividad y la disponibilidad de personal de la OPEC para
la supervision de la realizacion del mismo. La empresa contara con ochos personas, de las
cuales 6 estaran involucrados directamente en el proceso de planificacion y realizaciéon de
eventos, el tiempo minimo de planificacibn de un evento es de 15 dias, por lo cual
determinamos que una persona podria realizar 2 eventos en 1 mes, relacionando esto con la
cantidad de personas involucradas obtendriamos 12 eventos al mes, 144 en el afio. Mas, sin
embargo, considerando que hay eventos que no duran el tiempo antes expuesto,
determinamos que se podrian efectuar 150 eventos en 1 afio.

No se estimara crecimiento en la capacidad planificada, mas sin embargo se proyecta
incremento en la cantidad de eventos a realizar en cada afo producto de las actividades de

promocion y publicidad.

Afo 1 150 101 67% 33%
Afo 2 150 107 71% 29%
Ao 3 150 115 7% 23%
Afo 4 150 124 83% 17%
Ao 5 150 135 90% 10%

Tabla # 18 Eficiencia de Capacidad actual y futura
Fuente: Elaboracion Propia
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5.7 Costos del Servicio

En el siguiente cuadro se refleja los costos unitarios de cada servicio ofrecido por Even & Con,

los mismos fueron obtenidos del estudio de mercado.

Eventos $ 600
Capacitaciones $ 3,000
Congresos $ 7,200

Tabla # 19 Costos del servicio

Fuente: Elaboracion propia

Para determinar el costo proyectado se tomé en cuenta la tasa de inflaciéon del 5.5% estipulado

para el pais, los resultados se detallan en el proximo cuadro de proyeccién para los primeros

5 afos de la empresa.

Eventos $ 60000 |$ 633.00 |$ 66782 |$ 70454 |$ 743.29
Capacitaciones $3,000.00 | $3,165.00 | $3,339.08 | $3,522.72 | $3,716.47
Congresos $7,200.00 | $7,596.00 | $8,013.78 | $8,454.54 | $8,919.54

Tabla # 20 Costos Unitarios proyectada

Fuente: Elaboracién propia

5.8 Mano de Obra Indirecta

Los costos de mano de obra indirecta se refieren a los salarios pagados a los trabajadores

gue realizan tareas que no contribuyen directamente con la prestacion de servicios.

A continuacion, se muestran los costos de mano de obra indirecta en concepto de salarios
proyectados para los proximos 5 afios, adicional se considera un aumento de salario del 6%

anual para mano de obra indirecta a partir del 2do afio, considerando el promedio de los
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incrementos acordados en la mesa de negociacion del salario minimo en Nicaragua, de los

ultimos tres afos

Gerente

Administrativo 1 $800.00 [%$14,016.00 |$14,856.96 |$15,748.37 |$16,693.28 |$17,694.87
Gerente

Financiero

Contable 1 $800.00 |%$14,016.00 |$14,856.96 |$15,748.37 |$16,693.28 |$17,694.87
Gerente de

Operaciones 1 $800.00 [$14,016.00 |$14,856.96 |$15,748.37 |$16,693.28 |$17,694.87
Ejecutivo de

Ventas 1 $500.00 [$8,760.00 |$9,285.60 |$9,842.73 [$10,433.30 [$11,059.30
Recepcionista 1 $300.00 |$5,256.00 |$5,571.36 |$5,905.64 |$6,259.98 |$6,635.57
Conductor 1 $250.00 [%$4,380.00 |$4,642.80 |$4,921.36 |[$5,216.65 |%$5,529.65
Conserje 1 $250.00 [%$4,380.00 |$4,642.80 |$4,921.36 |$5,216.65 |$5,529.65
Total $ 3,700.00 | $64,824.00 |$68,713.44 ($72,836.20 ($77,206.42 |$81,838.81

Tabla # 21 Costo Total de Mano de Obra Indirecta

Fuente: Elaboracién propia

Para asignar el salario de los trabajadores se tom6 como base el salario minimo del sector

comercio, luego se consideré el 46% en concepto de prestaciones sociales, el cual sumando

al salario mensual nos da como resultado el costo anual del personal.
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5.9 Gastos Generales de la Empresa

Las siguientes tablas muestran los gastos generales de los primeros 5 afios de operaciones

de la empresa, ademas de los detalles de Gastos por servicios basicos, Gastos

Administrativos y Gastos de limpieza.

Gastos Generales

Presupuesto de Mercadeo [$2,700.00 |$1,571.50 |[$1,657.92 [$1,749.10 |$1,845.28
Mantenimiento y Reparacion|$ 3,129.85 |$3,349.85 |$3,534.09 [$3,728.47 |$3,933.53
Servicios Basicos $3,780.00 |$ 3,987.90 $4,207.23 |$4,438.63 |$4,682.75
Combustible $ 3,000.00 |[$3,165.00 $3,339.07 |$3,522.71 |$3,716.45
Gastos de Oficina $1,368.10 |$1,443.34 $1,522.72 |$1,606.47 |$1,694.82
Gastos de Limpieza $517.34 $ 545.79 $ 575.80 $ 607.46 $ 640.87

Pago de alcaldia 2% $6,140.00 [$7,020.00 [$8,240.00 |$9,220.00
Depreciacion $6,173.07 [$6,173.07 |$5,547.33 [$5,547.33 |$5,547.33

Tabla # 22 Gastos Generales

Fuente: Elaboracién propia

El siguiente cuadro detalla los gastos previstos por la empresa en concepto de servicios

basicos, cabe mencionar que se estipulo una variacion del 5.5% en la estimacién de los
mismos en los afos subsiguientes

Gastos de Servicios Basicos

Agua $ 35.00 $420.00
Electricidad $ 150.00 $ 1,800.00
Pago de Basura $5.00 $ 60.00
Teléfono e Internet $ 125.00 $ 1,500.00

Tabla # 23 Gastos de servicios basicos

Fuente: Elaboracion propia
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El siguiente cuadro detalla los gastos previstos por la empresa en concepto de materiales para
oficina, a los mismos se les calculo un incremento del 5.5% en la estimacion del gasto para

los afios subsiguientes.

Gastos de Oficina

Tabla # 24 Gastos de Oficina

Fuente: Elaboracion propia

Almohadilla para sellos $2.29 $13.74
Ampo 12 $1.31 $15.72
Borradores 12 $1.96 $23.52
Caja de Folders (100 unid) 12 $ 3.60 $43.20
Cera humectante 6 $1.63 $9.78
Correctos Liquido 6 $0.93 $5.58
Engrapadoras 4 $8.62 $34.48
Facturas Membretadas (100 unid) 10 $ 50.00 $ 500.00
Grapas (5,000 unidades) 6 $1.96 $11.76
Lapiceros (12 unidades) 48 $0.76 $ 36.48
Libretas 12 $0.91 $10.92
Perforadoras 3 $3.93 $11.79
Resaltador 24 $0.65 $15.60
Resma de papel (500 unid) 12 $4.11 $49.32
Sacagrapas 3 $0.50 $1.50
Sellos 5 $9.00 $ 45.00
Tijeras 2 $0.85 $1.70
Toner 12 $ 33.35 $ 400.20
Clan 6 $0.81 $ 4.86
Libro de Acta 4 $ 3.93 $15.72
Hules (cajas) 3 $1.14 $3.42
Chinches (Cajas) 3 $0.73 $2.19
Calculadoras 2 $51.94 $103.88
Calculadoras Sencillas 2 $ 3.27 $ 6.54
3

Tinta [Igara sellos $0.40 $1.20
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El siguiente cuadro detalla los gastos previstos por la empresa en concepto de materiales para
aseo y/o reposicion periddica, de igual forma se estipulo un incremento del 5.5% en la

estimacion de los gastos en los afios subsiguientes.

Gastos de Aseo y Limpieza

Alcohol Gel (Galén) 12 $11.43 $137.16
Bolsas para Basura (Pag. 100uni) 12 $6.74 $ 80.88
Cloro 12 $2.23 $ 26.76
Desinfectante con aroma (5 Its) 12 $4.60 $55.20
Detergente (5000grs) 12 $1.81 $21.72
Escoba 4 $1.88 $752
Jabon de lavar trastos 22 $0.55 $12.10
Jabon liguido para manos 12 $ 3.86 $46.32
Lampazo 2 $2.10 $4.20
Mecha de lampazo 10 $1.63 $16.3
Pala plastica 2 $1.63 $3.26
Papel Higiénico (12 rollos) 12 $5.50 $ 66.00
Papel toalla 24 $0.93 $22.32
Papelera Grande 2 $4.71 $9.42
Papelera plastica mediana 2 $1.81 $3.62
Paste 24 $0.19 $ 4.56

Tabla # 25. Gasto de Materiales de Limpieza

Fuente: Elaboracion Propia
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6. Plan de Organizacion

6.1 Forma de la Empresa

La Organizadora Profesional de Congresos y Convenciones, Even&Con es una empresa que
presta servicios de organizacion y ejecucion de eventos, congresos y convenciones, creada
por la iniciativa de Lucien Guevara, Luz Baltodano, Wilber Martinez, Brenda Pérez y Juan
Gonzélez, siendo constituida bajo sociedad Anonima, dichos socios fundaran la empresa
aportando el 60% del capital de inversion. Todo esto con el objetivo de poner en marcha una

idea emprendedora para la creacion de un nuevo negocio.

Se ha escogido dicha razon social, para proteger la empresa, ya que esta sociedad, es la que
mas separa el capital de la empresa del personal, ya que la responsabilidad de los accionistas
se limita al monto de sus aportes individuales, en caso de que uno de los socios decida

retirarse, la sociedad no se disolveria.

Previo a la organizacion de esta sociedad se tomaran en cuenta las respectivas medidas
administrativas y tributarias conforme lo establece el Cddigo de Comercio. Ademas, se

inscribird la escritura social y los estatutos en el registro mercantil correspondiente.

El tamafio de la empresa Even&Con, segun el reglamento de la Ley 645, la definimos como

una pequefia empresa, ya que contamos con mas de 6 colaboradores.



59

6.2 Estructura Organizacional

La estructura organizativa que poseera la empresa sera de tipo lineal — funcional, puesto que
las comunicaciones seran realizadas directamente y sin necesidad de intermediario, de
caracter funcional ya que cada representante de las areas puede tomar decisiones para
mejorar o solucionar problemas del area asignada, con decisiones de mayor magnitud que
afecten a la empresa en general seran tomadas por la gerencia o socios de la empresa. En
esta se desempefaran las tareas necesarias para el funcionamiento adecuado de Even &

Con (Ver Anexo X: Fichas ocupacionales).
Este organigrama nos permite visualizar la estructura organizacional de la empresa, de forma

gréfica, determinando las diferentes areas funcionales con la que contamos, en la cual se

desempenfaran las tareas necesarias para el funcionamiento adecuado de la empresa.

Estructura organizativa de Even & Con:

Junta

Directiva

A 1 A

Gerente Gerente de ~ Gerencia
Administrativo Operaciones Financiera/Contable

Ejecutivo

Recepcionista de ventas

Conductor Conserje

Figura # 5 Organigrama

Fuente: Elaboracion propia



Actividades y Gastos Pre Operativos

Las actividades preoperativas que Even & Con debera de realizar antes de iniciar operaciones
se detallan a continuacion, acompafiadas con la duracién de cada una de estas.

Elaboracién del Plan de Negocio 17 semanas $100.00
Registros Legales de la Empresa 3 Semanas $ 640.00
Contactar a Proveedores/ Visita a Proveedores 2 Semanas $ 15.00
Acondicionamiento del Local 2 Semanas $ 300.00
Compra de Activos Fijos 1 Semana $ 30.00
Instalacion de los Activos Fijos 1 Semana $ 25.00
Reclutamiento del Personal 1 Semana $ 25.00
Capacitacion del Personal 1 Semana $ 35.00

Tabla # 26. Gasto Preoperativos

Fuente: Elaboracion Propia

El plan de negocio sera elaborado por los socios, por lo tanto, los gastos a incurrir son en
concepto de transporte, impresiones y fotocopias. Los registros legales de la empresa incluyen
inscripcion al registro, constancia de matricula del negocio, registro en la DGI, registro de

marca y la afiliacion al INSS.

En las tablas siguientes se muestran las actividades preoperativas de Even & Con que se

realizaran antes de iniciar operaciones detallando la duracion y sus costos para cada una.

El plan de negocio sera elaborado por los socios, por lo tanto, los gastos a incurrir son en
concepto de transporte, impresiones y fotocopias. La constitucion legal de la empresa incluye
inscripcion al registro mercantil, constancia de matricula del negocio, registro en la DGI,

registro de marca y la afiliacion al INSS.



7. PLAN DE FINANZAS

7.1 Plan Financiero

El monto de inversion para poner en marcha Even & Con es de $ 85,814.30 de los cuales el
60% serd aportado por los socios en parte iguales y es equivalente a US$ 51,170.00 vy el
restante 40% correspondiente a $ 34,644.30 sera financiado por un préstamo a realizarse en
la entidad bancaria Banco de la Produccién, S.A. (BANPRO).

Equipo de Oficina $ 6,119.30 $ 6,119.30

Equipo de Oficina $ 6,119.30

Local $ 3,000.00 $ 3,000.00
$ 3,000.00

Vehiculo $ 25,525.00 $ 25,525.00
$ 25,525.00

Capital de Trabajo: $ 50,000.00 $ 50,000.00

Capital Trabajo $ 50,000.00 $ 50,000.00

Gastos pre operativos | $ 1,170.00 $ 1,170.00

Gastos pre operativos | $ 1,170.00 $ 1,170.00

Totales: $ 85,814.30 ‘ $ 51,170.00 34,644.30

Tabla # 27 Gastos supuestos de inversion

Fuente: Elaboracién propia

El monto solicitado en financiamiento sera utilizado para la compra de los equipos de oficina,
alquiler del local y la adquisicion de los equipos rodante. En cambio, el capital de trabajo y los

gastos preoperativos seran aportado por los socios.
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En el siguiente estado de pérdidas y ganancias se presentan el total de ingresos y gastos

incurridos por Even & Con durante los primeros cinco afios de funcionamiento de la

organizacion, con la finalidad de conocer las ganancias o pérdidas del negocio.

Ventas $ 307,000.00 | $368,550.00 | $454,296.00 $533,688.00 | $628,498.00
Costo de los bienes vendidos $184,200.00 | $222,183.00 | $275,139.78 | $324,795.16 | $384,283.41
Utilidad Bruta $122,800.00 | $146,367.00 | $179,156.22 $208,892.84 | $244,214.59
Gastos Generales (sin depreciacién) | $ 17,565.29 | $ 23,841.02 | $ 26,700.31 |$ 30,022.40 | $ 33,416.29
Gastos Administracion $ 64,824.00 | $ 68,713.44 | $ 72,836.25 $ 77,206.42 | $ 81,838.81
Depreciacion $ 6,173.07 |$ 6,173.07 |$ 554733 |$ 554733 |$ 5,547.33
Amortizacién Gastos Preoperativos $ 234.00 | $ 234.00 | $ 234.00 | $ 234.00 | $ 234.00
Total Gastos de Operacion $ 88,846.48 | $ 99,011.65 | $105,145.29 $112,837.55 | $120,863.83
Utilidad de Operacion $ 33,95352 | $ 47,355.35 | $ 74,010.93 $ 96,055.28 | $123,350.76
Intereses pagados $ 454684 |$ 295019 | $ 1,107.73

Utilidad antes de impuestos $ 29,406.68 | $ 44,405.16 | $ 72,903.20 $ 96,055.28 | $123,350.76
Impuestos 30% IR $ 8,822.00 | $ 13,321.55 | $ 21,870.96 $ 28,816.58 | $ 37,005.23
Utilidad neta $ 20,584.68 | $ 31,083.61 | $ 51,032.24 $ 67,238.70 | $ 86,345.53

Tabla # 28 Estado de pérdidas y ganancias proyectadas

Fuente: Elaboracién propia

Se puede observar que el total de costo de ventas representa mas del 60% de los gastos, dato

representativo porque nos da una idea hacia donde va la mayor cantidad de dinero obtenido

producto de la venta, que obviamente se inclina hacia la inversion de la adquisicion de los

servicios, situacion que se mantiene constante para los proximos afos.

Sin embargo, al cierre del primer periodo de operaciones Even & Con generara una utilidad

de $20,584.68, lo que representa un margen del 7%, después de cumplir con todas las

obligaciones de la empresa. Comportamiento que se mantendra durante los primeros cinco

afios, margenes de utilidad ascendente.
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7.3 Estado de Situacion Financiera de la empresa proyectada

Activos circulantes $50,000.00 | $66,943.23 | $92,788.75 | $135,877.34 | $208,490.76 | $300,211.03
Caja y bancos $50,000.00 | $66,943.23 | $92,788.75 | $135,877.34 | $208,490.76 | $300,211.03
Activo fijo $34,644.30 | $28,421.11 | $22,197.92 $16,823.19 $11,448.46 $ 6,073.73
Equipo de Oficina $6,119.30 [ $6,11930 |$ 6,11930 |$ 611930 |$ 6,11930 | $ 6,119.30
Equipo Rodante $25,525.00 | $25,525.00 | $25,525.00 | $25,525.00 | $25,525.00 | $25,525.00
Edificio $3,000.00 | $3,000.00 |$ 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00 | $ 3,000.00
Depreciacion acumulada $(6,223.19) | $(12,446.38) | $(17,821.11) | $(23,195.84) | $ (28,570.57)
Activo Diferido $1,170.00 | $1,170.00 |$ 1,17000 |$ 1,17000 |$ 1,170.00 | $ 1,170.00
Preoperativos (Const y

Legal) $1,170.00 |$ 23400 |$ 46800 |$ 70200 |$ 936.00 | $ 1,170.00
Amortizacion Diferidos $ 936.00 |$ 702.00 |$ 468.00 |$ 23400 |$ -
Total de activos $85,814.30| $96,534.34| $116,156.67| $153,870.53| $221,109.22| $ 307,454.76

Pasivo largo plazo

$ 34,644.30

$24,779.67

$13,318.38

Préstamo largo plazo

$ 34,644.30

$24,779.67

$13,318.38

Capital social $51,170.00 | $51,170.00 | $51,170.00 | $51,170.00 | $51,170.00 | $51,170.00
Utilidad acumulada $20,584.68 | $51,668.29 | $102,700.53 | $169,939.22
Utilidad del periodo $20,584.68 | $31,083.61 | $51,032.24 | $67,238.70 | $86,345.53

Tabla # 29 Estado de Situacién Financiera Proyectada

Fuente: Elaboracién propia

Podemos observar que caja y bancos representa el 58% de los activos de la empresa y que

el pasivo largo plazo es apenas el 40% lo que corresponde al préstamo bancario.

7.4 Estado de Flujo de Efectivo

Los datos presentados en la siguiente tabla refleja los ingresos y egresos que tendra Even &

Con durante un periodo de cinco afios, obteniendo como resultado el saldo final en efectivo

de la empresa.
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Saldo inicial $50,000.00 | $66,943.23 | $92,788.75 $135,877.34 | $208,490.76
Ingresos

(Utilidad

contable) $85,814.30 | $20,584.68 | $31,083.61 | $51,032.24 $67,238.70 | $86,345.53
Egresos $ 35,814.30

Amortizacion $9,864.63 | $11461.29 | $13,318.38 $ $
Depreciacion $6,223.19 | $6,223.19 $5,374.73 $5,374.73 $5,374.73
Saldo final $50,000.00 | $66,943.23 | $92,788.75 | $135,877.34 | $208,490.76 | $300,211.03

Tabla # 30 Estado de Flujo de Efectivo proyectado

Fuente: Elaboracion propia

De los datos anteriores obtenemos como resultado flujos de caja que ascienden hasta $

66,943.23 en el primer afio y hasta $ 300,211.03 en el quinto afio, siendo esto un reflejo del

total disponible para el inversionista, debido a que se puede ir acumulando dividendos en cada

periodo.

7.4 Programa para la devolucién del Préstamo

El financiamiento necesario para la puesta en marcha de Even & Con sera gestionado por uno

de los socios.

El préstamo se realizara por medio del financiamiento PYMES que ofrece Banco de la

Produccion S.A. (BANPRO), con una tasa de interés del 15% anual sobre saldo en un

Monto $ 34,644.30
Interés Anual 15%
Plazo en Meses 36
Cuota ($ 1,200.96)
Cuota Total $ 1,200.96

Tabla # 31 Calculo cuota del préstamo

periodo de 36 meses.

Fuente: Elaboracion propia
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El punto de equilibrio de una organizacion en que la empresa produce solo lo necesario para

cumplir sus obligaciones, sin perder, ni ganar dinero, el beneficio es cero.

Cantidad de Servicios 84 92 96 103 111
Porcentaje sobre ventas % 83% 79% 71% 68% 65%
Punto de Equilibrio $254,953.31 | $289,692.71 | $324,297.46 | $361,305.98 | $405,681.40
Ventas $ 307,000.00 | $368,550.00 | $454,296.00 | $533,688.00 | $628,498.00

Tabla# 32 Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion propia

En el cuadro anterior se detalla el punto de equilibrio de la empresa, el mismo nos indica que

la empresa debe cumplir con el 83% de los eventos proyectados en el primer afio para

cumplir con las obligaciones adquiridas, es decir que efectuando 84 eventos en el primer afio

la empresa es capaz de subsistir en el mercado. El punto de equilibrio va descendiendo en

el pasar de los afos debido al incremento de las ventas y el pago del préstamo, siendo en el

quinto afio de 65%, es decir con 111 eventos la empresa de cumplir con sus obligaciones.

7.6 Razones Financieras

Rentabilidad sobre ventas

14%

Rentabilidad sobre inversion

24%

101%

Tabla # 33 Razones Financieras

Fuente: Elaboracion propia

Al finalizar los calculos correspondientes a la determinacion de la rentabilidad del negocio, se

puede concluir la viabilidad de Even & Con, obteniendo una rentabilidad sobre ventas del 7%

en su primer afio de operacioén, para los siguientes afios se observa un incremento en los
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niveles de rentabilidad, alcanzando un 14% en el quinto afio. Estos resultados fueron

obtenidos al dividir la utilidad neta entre las ventas totales.

Para obtener la rentabilidad sobre la inversion dividimos la utilidad neta entre la inversion
inicial, dando como resultado un 24% de rentabilidad sobre la inversién para el primer afio,
alcanzando un 101% para el quinto afio, esto debido a que, segun la medida en que se vaya

recuperando la inversion inicial incrementaran las utilidades.

7.7 Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)

Utilidad contable $20,584.68 |$31,083.61 [$51,032.24 |$67,238.70 |$ 86,345.53
Depreciacion $6,223.19 [$6,223.19 |$5374.73 |$5,374.73 |$5,374.73
Amortizacion $9,864.63 |$11,461.29 |$ 13,318.38

Flujo de fondos $ (85,814.30) | $16,943.23 |$25,845.52 |$43,088.59 |$72,613.43 |$91,720.26
VAN al 18% 50,876.23

TIR 35%

Tasa de

descuento 0.18

Tabla# 34 Calculo de VAN y TIR

Fuente: Elaboracién propia

7.8 Valor Actual Neto (VAN)

Para la toma de decision sobre la rentabilidad de un proyecto, es necesario compararlo con el
beneficio que el dinero invertido pueda generar ganancias al inversionista, Si este valor es
positivo esto nos indica que el proyecto financieramente es factible. La viabilidad financiera
del plan de negocios se demuestra con el Valor Actual Neto (VAN), debido a que este es
mayor que cero, se puede concluir que la idea de negocios es rentable, por lo tanto, puede

implementarse.
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Esto nos dice que, de acuerdo con los criterios del Valor Actual Neto, el valor actualizado de
los cobros y pagos futuros de la inversidbn a una tasa de descuento del 18% generara
beneficios monetarios a cualquier inversionista que decida apostar por la idea de negocios.
7.9 Tasa Interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno obtenida en las proyecciones es de 35% muy distante a la tasa
de descuento aplicada equivalente al 18%, es por ello que se acepta la inversion, puesto que
a mayor TIR, mayor rentabilidad.

7.10 Relaciéon Beneficio Costo

La relacion de costo beneficio es de $1.82 al cabo de los cinco afios, es decir que por cada

dolar invertido se obtiene un beneficio de $0.82 ddlares.

7.11 Periodo de Recuperacion

El periodo de recuperacion de la inversion es 14 meses, dada una inversion de $ 85, 814.30.
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http://www.mitrab.gob.ni/documentos/acuerdos/Acuerdo%20Ministerial%20ALTB-01-02-17.pdf/view?searchterm=acuerdo%20ministerial
http://www.mitrab.gob.ni/documentos/acuerdos/Acuerdo%20Ministerial%20ALTB-01-02-17.pdf/view?searchterm=acuerdo%20ministerial
http://inifom.gob.ni/
https://www.inss.gob.ni/index.php?option=com_content&view=article&id=55&Itemid=41
https://www.inss.gob.ni/index.php?option=com_content&view=article&id=55&Itemid=41
http://www.dgi.gob.ni/interna.php?sec=32
http://www.tramitesnicaragua.gob.ni/procedure/548/472?l=e
https://www.ineventos.com/ni/
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AC Eventos https://eventos.com.ni/

Comexp_http://www.comexpcr.com/

Fundamentos de Marketing. Willian B. Staton — Michael J. Etzel — Bruce J.
Walker

Fundamentos de Marketing. Kotler & Armstrong

Marketing y PYMES.

Administracion de Marketing. Mullins, Walker, Lloyd

Las 22 Levyes inmutables de Marketing. Al Ries & Jack Trout

Comportamiento del Consumidor. Leon G. Schiffman, Leslie Lazar Kariuk

Direccion de Marketing. Kottler & Keller

Administracion Estrategica. Thompson, Peteraf, Gamble, Strickland

Administracion Estratéqgica ll. Oscar Barrera Perez

FUNIDES. Fondo Nicaraguense para el Desarrollo Economico y Social. 2017.

www.funides.com



https://eventos.com.ni/
http://www.comexpcr.com/
http://www.funides.com/
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ANEXOS

Anexo # 1

ENCUESTA
1 Actividad Econdmica
a Servicio Terciario
B Comercio Primario
C Industrial Secundario

2 Con cuantos colaboradores cuenta en su empresa?

A Menor de 11 personas Pequena
B Entrenyso Mediana
C Entre 51y 200 personas Grande

3 La empresa realiza actividades que requiera la
organizacion de eventos?
A si
B no

4 En qué tipo de ocasiones su empresa realiza eventos?
Capacitaciones

Reuniones con clientes externos

Fiestas de fin de afo

Cumpleanios

Lanzamientos de nuevos productos

MmO AW >

Congresos

5 A quien contrato para organizar su ultimo evento?
Ineventos

Congrexpo

Comexp

Acevento

Persona natural

Otros Especifique

mMEHO AW >

6 Qué precio paga de acuerdo con el tipo de evento?
A 1000 a 2500
B 2501a3500
C 3501a 5000
d s5001a 10000
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7 Como valoraria el servicio que le fue otorgado

10

11

12

en su mas reciente actividad?

a
b

C

Regular
Bueno
Muy bueno

Cuadles son los motivos por los que contrata?

a

T onNn o

Precio

Confianza
Puntualidad
Variedad de servicios
Calidad

Con que frecuencia contrata dichos servicios?

a

T o n o

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual
Otros

Tendria alguna sugerencia para mejorar el servicio que
recibio?

Estaria dispuesto a contratar a una nueva empresa que ofrezca

los servicios de organizacion y ejecucion de eventos?

a

b

si
no

Que considera usted que es lo mas importante al momento de

solicitar este tipo de servicio?

a

T a n o

Precio

Equipo

Servicio

Calidad

Responsabilidad y Eficiencia

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo # 2 Determinacion de la Demanda

[\ [o)
contratan Empresas encuestadas

el servicio
4%

Contratanel
servicio
96%

Total de empresas encuestadas: 50

Total de empresas debidamente constituidas en el distrito VI de Departamento de Managua,
segun www.manfut.org se encuentran 1,054 empresas en el sector. Lo que al relacionar
dichos datos obtenemos que la demanda total para la OPEC seria de 1,012 unidades,
siendo esto el 96% del total de empresas.

En el caso de la distribucion de actividades también se relacioné con los resultados
obtenidos en el estudio de mercado, siendo estos los siguientes:

Congresos

5 Distribucion por Actividad

Ca pac‘:tsi/clones Eventos
o 53%

Por tanto, obtenemos que, el total de cada actividad seria:
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Eventos: 533
Capacitaciones: 459

Congresos: 20

Precio por Actividad

Eventos,
$1,000.00

Capacitaciones,
$5,000.00

Congresos,
$12,000.00

Para la determinacion de las unidades monetarias, se utilizo los resultados obtenidos en el
estudio de mercado, referente a los precios actuales para cada actividad. Los mismos fueron
relacionados con la cantidad de servicios calculados para cada afo.

Anexo # 3

Parametros para determinar la participacion de mercado

Nimero de Competidores Sutamafio = Caracterfsticas de su producto | Participadén en el Mercado (%)

Muchos Grande Similar 0-2.5
Pocos Grande Similar 0-25
Uno Grande Similar 0-5

Muchos Grande Diferente 0-5
Pocos Grande Diferente 5-10
Muchos Pequeiio Similar 5-10
Pocos Pequefio Similar 10-5
Muchos Pequefio Diferente 10-5
Uno Pequefio Diferente 10-5

Pocos Pequeno Diferente 20-30

Uno Pequefio Similar 20-50

Uno Pequefio Diferente 40-80
No hay competidor - - 100

Fuente: UPOLI — Modulo Planes de Negocio
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Tabla para Depreciacion de Activos Fijos

Descripelin Tasa
Tiermpo
General Especifica Mus Especifica Anual | Mensual
a. Industriales 10ahos| M| OE3%
b. Comerdales 20 afos 5% 04X
¢ Residencia del propletario cuando asté
ublcado en finca destinada a explotacidn 10ahos| M| O0E3%
1.0 edificios:
agropecuaria
d. Instalaciones fijas en explotaciones wanasl wel a
agropecuarias
. Para los edificlos de alquiler 30 ahos % 028%
a. Colective o de carga Safos| 20%| 1e™H
b. Vehiculos de ernpresas de alquiler Jahos| 33%| 278%
2De e de transporte: i
quipo SR . Vehiculos de uso particular usados en S R
rentas de actividades econdmicas
d. Otros equipos de transporte Bahos| 13%| 1.04%
i. Fija en un bien inmmdwil 10afhos| 10%| O083%
il. Mo adherido permanentemente a la
a. Industrizles en general 7 afios 145 1.19%
planta
i1, Otras maguinarias y equipos Sahos| 20%| 167%
b. Equipo empresas agroindustriales Safos| 20%| 167
. Agricolas Safos| %  1eTH
i. Moblliarios y equipo de ofidna 5 T e
afios;
il. Equipos de comunicacion 5 afos; Safos| 20%| leth
ili. Ascensores, elevadores y unidades
3.De maguinariay equipos: 10ahos| MP%| OEI%
centrales de alre acondicdonado
iv. Equipos de Computacidn (CPU,
d. Dtros, bienes muehles: Mnmmr,ted. ado, impresora, laptop, sofcs|l sl 417
tableta, escéner, fotocopladoras, entre
otros)
. Equipos para medios de
cominicacién (Cémaras de ideos y 2afos| S0 417
fotograficos, entre otros)
wl. Los demads, no comprendidos en los
Safos| 2% 1.67%
literales anteriores

Fuente: DGI
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Anexo #5

Requisitos Varios para Inscripcion

Requisitos para inscribir una Sociedad Anénima

Requisitos para constituir empresa que se dedicara a organizacion y ejecuciéon de eventos,
congresos y convenciones, como persona juridica bajo régimen general.

1.

w

Original y copia del acta constitutiva y de los estatutos, debidamente inscrita en el
Registro Mercantil

Fotocopia de recibo de agua, luz, teléfono

Fotocopia de cédula del representante legal

Inscripcion de libros contables en la Admon. de Rentas

Requisitos parainscripcion en el Registro Mercantil

Escritura de Constitucion de Sociedad (original y copia).

Solicitud de Inscripcion como Comerciante (original en papel sellado) firmada por el
presidente de la empresa, y fotocopia de la cedula de identidad (si la solicitud es firmada
por un representante, se debe insertar integramente el poder que lo acredita y adjuntar
copia de cedula de Identidad del mismo).

Presentar libros contables de la empresa, si ésta ha sido constituida como “S.A”. (libro
Diario, libro Mayor, libro de actas y libro de acciones).

Poder General de Administracion, en Original y una copia certificada con timbres
fiscales.

Requisitos para obtener el registro unico del contribuyente en la Direccion General de
Ingresos

1. Carta de Solicitud de Inscripcion.

2. Llenado de formato de inscripcién (administracion de renta).

3. 18 anos de edad como minimo.

4. Fotocopia certificada de Constitucion de Sociedad, inscrita en el Registro Mercantil.

5. Fotocopia certificada de Poder General de Administracion, inscrito en el Registro Mercantil
(Si el Representante Legal es Extranjero, sin cedula de residencia).
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6. Libros contables Diario y Mayor, sellados por el Registro Mercantil.

7. Fotocopia de cédula de identidad Nicaragiiense del Representante Legal, residencia
nicaragliense o constancia de trdmite y pasaporte (en caso de ser extranjero).

8. Fotocopia de cédula de identidad de cada socio (pasaporte en caso de ser extranjeros) o
Copia del RUC (en caso que el socio sea Persona Juridica).

9. Fotocopia de servicios publicos (agua, luz, teléfono o contrato de arriendo), del contrato de
arriendo de la empresa, para constatar domicilio su domicilio.

10. Fotocopia de Poder Especial para realizar tramite y cédula de identidad (en caso de el
trAmite es realizado por un gestor).

11. Pago de timbres fiscales (C$ 15.00).

Requisitos para inscripcion en Alcaldia de Managua

. Fotocopia de la Solicitud de Comerciante, inscrita en el Registro Mercantil.
. Fotocopia del RUC

. Fotocopia de Cédula de Identidad o Cédula de residencia.

1
2
3
4. Llenar formulario de solicitud de matricula en la alcaldia.
5. Fotocopia de la Solicitud de Comerciante, inscrita en el Registro Mercantil.
6. Carta de solicitud de Matricula.

7

. Fotocopia de Poder Especial para realizar tramite y cédula de identidad, si el tramite es
realizado por un gestor, con sus respectivos timbres fiscales.

Tramites en el Instituto Nicaragliense de la Seguridad Social
Para afiliar a los trabajadores es necesario presentar al Departamento de Afiliacién
Fiscalizacion los formularios siguientes:

1. Inscripcion y movimiento del empleador.

2. Inscripcion e ingreso del trabajador.

3. Inscripcidén del beneficiario (a).

4. Acceso al Sistema integrado de aplicaciones especificas.

5. Contrato de Acceso al sistema integrado de aplicaciones especificas.
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6. Si la persona es nacional, debera presentar la respectiva cédula de identidad, si el
interesado es extranjero, debera presentar su cédula de residencia.

7. Copia de la Cédula RUC.

8. Matricula municipal.

9. Licencia en materia de higiene y seguridad del MITRAB.
10. Constancia de la DGI.

11. Carta de Solicitud de Afiliacion.

Anexo # 6
FICHAS OCUPACIONALES

Ficha Ocupacional No. 1

» Nombre del Puesto: Gerente Administrativo
» Jefe Inmediato: Junta Directiva

» Puestos que Supervisa: Recepcionista, Conserje y Conductor
» Resumen del Puesto: Planear, ejecutar y dirigir la gestion administrativa y
operativa de la empresa. Integrando de la mejor manera los recursos materiales,

humanos y financieros, con el fin de alcanzar los objetivos propuestos.

» Funciones Especificas del Puesto:

o Representar a la empresa, en aspectos administrativos, judiciales vy
extrajudiciales.

o Planificar, organizar, dirigir, programar y controlar las actividades de la
empresa

o Revisar los estados financieros mensuales y evaluar el desempefio de la
empresa en cada ejercicio mensual, respecto a las metas descritas en los
planes operativos anuales.

o Reportar mensualmente a la Junta Directiva el resultado de las operaciones
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de la empresa
» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Licenciado en ciencias administrativas, contables o
financieras, ingeniero industrial. Otra carrera.

o Experiencia: Al menos cinco en cargos similares.

o Habilidades y Actitudes: Liderazgo, Responsabilidad, Honestidad, Trabajo
en equipo, Compromiso, Habilidades de comunicacién, Manejo de conflictos.

Ficha Ocupacional No. 2

» Nombre del Puesto: Gerente Financiero Contable
» Jefe Inmediato: Junta Directiva

» Puestos que Supervisa: Ninguno
» Resumen del Puesto. Mantener el correcto funcionamiento de los sistemas y

procedimientos contables de la empresa.
» Funciones Especificas del Puesto:
o Mantener los registros contables al dia
o Andlisis de reportes financieros
o Verificar que todos los egresos e ingresos estén bien soportados con su

respectiva documentacion

o Coordinar los Cierres Contables mensualmente hasta la emisién de los
Estados Financieros para la Junta Directiva

o Determinar la situacion econémico-financiera de la empresa y sus filiales, a través del
control de los registros, la clasificacion y resumen de las transacciones de la empresa, a
fin de garantizar a la Directiva.
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» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Licenciado en Contaduria Publica y Finanzas, Dominio
Avanzado de Excel y paquete Office
o Experiencia: Al menos cinco en cargos similares.

Ficha Ocupacional No. 3

» Nombre del Puesto: Gerente de Operaciones
» Jefe Inmediato: Junta Directiva

» Puestos que Supervisa: Ejecutivo de Ventas

» Resumen del Puesto: Planear, organizar, implementar, supervisar y controlar la
Optima operacion de las areas responsables de ejecucion de eventos, asi como los
servicios complementarios con que cuente la organizacion, de acuerdo con los

lineamientos, politicas, procedimientos y criterios de calidad establecidos..

» Funciones Especificas del Puesto:

o Proporcionar los lineamientos generales en términos de rentabilidad esperada
en la organizacion, para la elaboracion de los presupuestos anuales de
operacion y su presentacion a la Junta Directiva para su revision y aprobacion.

o Revisar y autorizar el plan de inversion y gastos de capital, en coordinacion
con los titulares de las areas, para ser presentados y aprobados por la junta
directiva.

o Apoyar al personal a su cargo en caso de presentarse problemas o
imprevistos.

» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Licenciado en ciencias administrativas

o Experiencia: Al menos cinco en cargos similares.
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Ficha Ocupacional No. 4

» Nombre del Puesto: Ejecutivo de Ventas
» Jefe Inmediato: Gerente de Operaciones

» Puestos que Supervisa: Ninguna
» Resumen del Puesto: lIdentificar y satisfacer las necesidades de los clientes,

promueve e impulse los servicios que ofrece la empresa.

» Funciones Especificas del Puesto:

o Ofrecer una asesoria sobre los servicios en el uso 0 manejo de los mismos,
ademas de resolver problemas técnicos que se puedan presentar de una
manera oportuna logrando la satisfaccion del cliente y la fidelidad del mismo.

o Realizar labores administrativas, como reportes, movimientos, cartera de
clientes, clientes visitados, problemas resueltos, logros obtenidos

o Apoyar al personal a su cargo en caso de presentarse problemas o
imprevistos.

» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Licenciado en ciencias administrativas

o Experiencia: Al menos tres en cargos similares.
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Ficha Ocupacional No. 5

» Nombre del Puesto: Recepcionista
» Jefes Inmediatos: Gerente Administrativo
» Puestos que le reportan: Ninguno

» Resumen del Puesto: Colaborar con la administracion en el registro de ingresos
de la empresa.

» Funcion Bésica del Puesto: Se encarga de la atencion directa al cliente en el
local, asi como del cobro, registro y facturacion de los eventos realizados

» Funciones Especificas del Puesto:
o Atender a los clientes que se presenten en el local.
o Llevar el registro de personal que ingrese a la empresa
o Recibir el dinero en concepto de pago.
o Emisidn de facturas al cliente.

o Atender llamadas de clientes.

» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Técnico superior en caja o estudiante de los ultimos afios
de contabilidad.

o Conocimientos
= Atencion al cliente.
= Manejo de Excel y Word.

o Experiencia: Ninguna, preferencia un afio en puestos similares.
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Ficha Ocupacional No. 6

» Nombre del Puesto: Conductor
» Jefes Inmediatos: Gerente Administrativo
» Puestos que le reportan: Ninguno

» Resumen del Puesto: Conductor transporte livianos y motocicleta

» Funciones Especificas del Puesto:

o Mantener su documentacion personal al dia y portar su licencia de conductor

o Conducir cumpliendo con las leyes de transito, criterio y cuidado necesario,
siendo responsable por las infracciones que se imputen a su persona.

o Controlar la mantencion periodica del moévil y asegurar su buen
funcionamiento, informando a quien corresponda y con anticipacion las
revisiones técnicas y reparaciones necesarias.

o Mantener el inventario de equipos e insumos del vehiculo

o Mantener el libro de novedades del conductor y llevar hoja de ruta (bitacora)
de las salidas del vehiculo, con los detalles exigidos en cada formato, 0 como
lo disponga su superior

o Orientar, informar y derivar a los usuarios, segun Atender llamadas de
clientes.

» Requisitos del Puesto:
o Nivel Académico: Bachillerato

o Conocimientos: Manejo de vehiculo liviano y pesado
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Ficha Ocupacional No. 7

» Nombre del Puesto: Conserje
» Jefes Inmediatos: Gerente Administrativo
» Puestos que le reportan: Ninguno

» Resumen del Puesto: Mantener limpio y ordenado las instalaciones de la empresa

» Funciones Especificas del Puesto:

o Recoger la basura de las oficinas que se encuentran ubicada en la empresa
o Atender reuniones y actividades que realice las empresas

o Asegurar la atencion del personal de la empresa,
» Requisitos del Puesto:

o Nivel Académico: Bachillerato

Anexo # 6
Tabla de Amortizacién del préstamo

Tabla de amortizacion de préstamo

Periodo Cuota Interés Capital Saldo
0 $ 34,644.30
Afo 1
1 $ 1,200.96 | $ 433.05 | $ 767.90 | $ 33,876.40
2 $ 1,200.96 | $ 42345 | $ 77750 | $ 33,098.90
3 $ 1,200.96 | $ 413.74 | $ 787.22 | $ 32,311.68
4 $ 1,200.96 | $ 403.90 | $ 797.06 | $ 31,514.62
5 $ 1,200.96 | $ 39393 | $ 807.02 | $ 30,707.59
6 $ 1,200.96 | $ 383.84 | $ 817.11 | $ 29,890.48
7 $ 1,200.96 | $ 383.84 | $ 817.11 | $ 29,073.37
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8 $ 1,200.96 | $ 363.42 | $ 83754 | $ 28,235.83
9 $ 1,200.96 | $ 352.95 | $ 848.01 | $ 27,387.82
10 $ 1,200.96 | $ 342.35 | $ 858.61 | $ 26,529.22
11 $ 1,200.96 | $ 331.62 | $ 869.34 | $ 25,659.88
12 $ 1,200.96 | $ 320.75 | $ 880.21 | $ 24,779.67
Afio 2
13 $ 1,200.96 | $ 309.75 | $ 891.21 | $ 23,888.46
14 $ 1,200.96 | $ 298.61 | $ 902.35 | $ 22,986.11
15 $ 1,200.96 | $ 287.33 | $ 913.63 | $ 22,072.48
16 $ 1,200.96 | $ 27591 | $ 925.05 | $ 21,147.43
17 $ 1,200.96 | $ 264.34 | $ 936.61 | $ 20,210.81
18 $ 1,200.96 | $ 252.64 | $ 948.32 | $ 19,262.49
19 $ 1,200.96 | $ 240.78 | $ 960.17 | $ 18,302.32
20 $ 1,200.96 | $ 228.78 | $ 972.18 | $ 17,330.14
21 $ 1,200.96 | $ 216.63 | $ 984.33 | $ 16,345.81
22 $ 1,200.96 | $ 204.32 | $ 996.63 | $ 15,349.18
23 $ 1,200.96 | $ 191.86 | $ 1,009.09 | $ 14,340.09
24 $ 1,200.96 | $ 179.25 | $ 1,021.70 | $ 13,318.38
Ao 3
25 $ 1,200.96 | $ 166.48 | $ 1,034.48 | $ 12,283.91
26 $ 1,200.96 | $ 15355 | $ 1,047.41 | $ 11,236.50
27 $ 1,200.96 | $ 140.46 | $ 1,060.50 | $ 10,176.00
28 $ 1,200.96 | $ 127.20 | $ 1,073.76 | $ 9,102.24
29 $ 1,200.96 | $ 113.78 | $ 1,087.18 | $ 8,015.06
30 $ 1,200.96 | $ 100.19 | $ 1,100.77 | $ 6,914.30
31 $ 1,200.96 | $ 86.43 | $ 1,11453 | $ 5,799.77
32 $ 1,200.96 | $ 7250 | $ 1,128.46 | $ 4,671.31
33 $ 1,200.96 @ $ 58.39 | $ 1,14256 | $ 3,528.75
34 $ 1,200.96 @ $ 4411 | $ 1,156.85 | $ 2,371.90
35 $ 1,200.96 @ $ 29.65 | $ 1,171.31 | $ 1,200.59
36 $ 1,215.60 | $ 15.01 | $ 1,200.59 | $ (0.00)
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Agropecuario !/ 4.125% C$3,624.32 | C$120.81 | C$15.10
Pesca 4.125% C$5,510.88 | C$183.69 | C$22.96
Minas y Canteras 4.125% C$6,509.11 | C$216.97 | C$27.12
Industria Manufactureras 4.125% C$4,873.29 | C$162.44 | C$20.30
éiﬁ‘éiiiia‘f (Sujetas a Regimen|  goqg, | C$5,044.69 | C$168.15 | C521.01
Micro equefa industria

artesangl yptl?ristica nacional 4.125% C$3,894.13 | C$129.80 | C$16.22
Electricidad, Gas y Agua;

Comercio, Restaurantes Yy

Hoteles; Transporte, 4.125% C$6,647.72 | C$221.59 | C$27.69
Almacenamiento v

Comunicaciones;

Construccién;

Establecimientos Financieros 4.125% C$8,110.87 | C$270.36 | C$33.79
y Seguros

Servicios Comunales, sociales

v Pesokiier 4.125% C$5,080.90 | C$169.36 | C$21.17
Gobilerno Central y Municipal 4.125% C$4,519.69 | C$150.65 | C$18.83

Hhm Blimmnmbeamt Lo

Fuente Ministerio del Trabajo
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Cotizaciones

CONICo

FACTURA PROFORMA

Numera : 740737

Facha - 1882017

[} [l ik

DOLARES
Cliente : 0059 OTEC
Dirscclon : MANAGUA
Vendador © Luls Malandez Telafono *
Zona - TODAS
Condicionss : Contade I TARJETADECR /!0 Dlas Uauarlo : - Imel z
Organ Compra | Emall : Digitada : 1E08201T 18:24:45
Contacto :
Hotas -

Linaa Producto Cantidad Pracio DEs BRUTO
1 CJF0OT CASE COMBO FPC MICRO ATX FUENTE DE PODER DE 600W FPC-CO06 300 3334 00 118.03
2 TaDe233 TARJETA MADRE GIGABYTE GA-H110M-H HDMI 134517 1151 &ta Gen 300 741 .00 222.53
3 MPOL3 PROCESADOR INTEL I3-4170 3.TGHELGATIS0 300 168337 .00 43010
4 MO MONITOR ADC EFTOEWN 13" LED HEGRO VGA 300 a5.00 .00 28500
5 DI03T72 DISCO DURD INTERMO TOSHIBA 500GHB 3.5" 5ATA DTO1ACARS0 PYPC 300 525 00 157.70
& TE0GZ33 COMEBQ TECLADONMOWUSE INALAMBRICO AGI-98T55 300 16.33 30.00 34.30
T [PaR2434 PARLANTES LOGITECH MINI Z120 2.0 NEGROMBLANCO 380-000573 B ] nar 00 BE_21
B IME4e&T IMPRESORA BPS0ON MULTIFUNCIOMAL L3380 CTICF43301 1.00 18325 .00 19325
9 NTLDOO1 HOT LENOVO IDEALPAD V110 15.67 15-6200U 2 3GHZMBGBN TES 1.00 7080 00 T10.80
10 UPS0D002 PS5 FORZA S00VA BOUT C/IESTABR. NT-511D 300 383 00 116.%48
11 CDadied QUEMADOR LG DVD-RW INTERND HEGRO SATA 24X LGE-GH24NSCD B ] 17.08 .00 51.25
Lineas : 29.00 Total con descuent : 2.446.55
Bruto 2,461.25
Descuanbo : 1470
Impuesto Ventas : 3&7.00
Otro Impussto © 0.o0
Transports : 0.on
Mebo - 2,813.55
Este documenio no tene ringun valor comencial.
Hacho Por - Precios suleios a camiio sin previo avisa.

d_lmprimir_proforma

La entrega 52 hara segun existencia al momento de efectuarss |a venta.
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Glosario

Activo Circulante: Es un bien o derecho liquido o que puede convertirse en liquidos
en menos de un afio. Es decir, es el dinero que una empresa tiene mas o menos
disponibles para usar en cualquier momento.

Activo Diferido: Son aquellos gastos realizados por los que se recibira un servicio,
ya sea en el ejercicio en curso o en ejercicios futuros.

Activos: Bien que la empresa posee y que pueden convertirse en dinero u otros
medios liquidos equivalentes

Alianza: Término que procede del verbo aliar y que, por lo tanto, hace mencion
a la accion que llevan a cabo dos o mas personas, organizaciones o naciones al
firmar un acuerdo o una convencion, segun el caso.

Amortizacion: Es un término contable, referido al proceso de distribucion en el tiempo
de un valor duradero. Activo: es un bien que la empresa posee y que pueden
convertirse en dinero u otros medios liquidos equivalentes.

Balance General: Es un informe financiero contable que refleja la situacion de una
empresa en un momento determinado.

Capital Social: Valor de los bienes que posee la empresa y la aportacion que realizan
los socios.

Costo de Venta: Costo en que se incurre para comercializar un bien o para prestar
un servicio. Es el valor que se ha incurrido para producir o comprar un bien que se
vende.

Costo Unitario: Costo en el que incurre para producir una unidad de un bien.
Consumidores: Persona u organizacion que demanda bienes o servicios a cambio de
dinero proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios.
Convenciones: Conjunto de estandares, reglas, normas o criterios que son de
aceptacion general para un determinado grupo social. Frecuentemente toman el nombre
de criterios.

Congresos: Es una reunién o conferencia generalmente peridédicas donde los
miembros de un organismo se relnen para debatir cuestiones de diversas indoles.

Nicho: Parcela de actividad o mercado de ambito restringido y que suele requerir de
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cierta especializacion.

Curso grama: Modelo esquematico de un procedimiento que utiliza la forma gréfica
como medio de expresion. Para la confeccion de los mismos se utilizan simbolos y
reglas convencionales.

Depreciacion: Se refiere a una disminucion periodica del valor de un bien material.
Edificio: Toda construccion que es propiedad de la empresa y forma parte de su
activo, ya que ese edificio es utilizado para las operaciones de dicha empresa.
Endeudamiento: Conjunto de obligaciones de pago de una empresa 0O persona
tiene contraidas con otras personas e instituciones.

Estado de Resultado: Estado de rendimiento econémico o estado de pérdidas o
ganancias, es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma
de como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.
Estrategias: Plan que especifica una serie de pasos que tienen como fin un
determinado objetivo.

Eventos: Acontecimiento, especialmente si es de cierta importancia.

Fines de Lucro: Sacar provecho de una actividad, es obtener

ganancias.

Flujo de Caja: Flujos de entradas y salidas de efectivo en un periodo dado, es la

acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado.

Gastos Administrativos: Gastos se relacionan con la organizacién en su conjunto

frente a los gastos relacionados con los distintos departamentos.

Gastos Generales: Término contable que se refiere a todos los gastos del negocio.
Gastos Preoperativos: Se trata de los también llamados gastos de organizacion.
Son erogaciones que se realizan antes de iniciar las actividades de la empresa.
Inflacion: Proceso econdmico provocado por el desequilibrio existente entre la
produccion y la demanda; causa una subida continuada de los precios de la mayor
parte de los productos y servicios, y una pérdida del valor del dinero para poder
adquirirlos o hacer uso de ellos.

Isologo: Identificador grafico que sirve para firmar las comunicaciones de una entidad,
se forma por la unién de un simbolo grafico y un estimulo textual.

Liquidez: Capacidad que tiene una entidad para obtener dinero en efectivo y asi
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hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. En otras palabras, es la facilidad con
la que un activo puede convertirse en dinero en efectivo.

Mano de Obra Indirecta (MOI): Mano de obra consumida en las areas administrativas
de la empresa que sirven de apoyo a la produccion y al comercio.

Mercado Meta: Parte del mercado disponible calificado que la empresa decidio servir.
Organigramas: Representacion gréfica de la estructura organica de una institucion o
de una de sus areas y de las relaciones que guardan entre si los érganos que la
integran.

Pasivos: Consiste en las deudas que la empresa posee, recogidas en el balance
de situacion, comprende las obligaciones actuales de la compafia.

Periodo de Recuperacion: Instrumento que permite medir el plazo de tiempo que
se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen su
costo o inversion inicial.

Plan de Mercado: Documento escrito en el que de una forma estructurada se definen
los objetivos comerciales a conseguir en un periodo de tiempo determinado, se
detallan las estrategias y acciones g se van a realizar en el plazo previsto.

Plan de Negocios: Es una declaracion formal de un conjunto de objetivos de una
idea o iniciativa empresarial que se constituye con una fase de proyeccion y evaluacion.
Plan de Organizacién: Es demostrar que el equipo promotor del proyecto esta
capacitado para afrontar y sacar adelante la nueva empresa. Se trata de asignar
las distintas responsabilidades a las distintas personas que van a laborar en la empresa.
Plan de Produccion: Sirve para detallar como se van a fabricar los productos que se
han previsto vender, se trata de conocer los recursos humanos y materiales que

habra que movilizar para llevar adelante a la empresa.

Plan Financiero: Es un instrumento de planificacion y gestion que permite a
emprendedores y empresarios tener una version cuantificada de su idea de
negocio, trazar objetivos, encontrar la manera mas adecuada de llevar lo planeado a
la realidad y generar credibilidad ante los inversionistas, es decir es un mapa que
contiene la direccion a seguir para alcanzar las metas en el plano econémico.

Plaza: Se refiere a los medios de distribucion o canales adecuados por los cuales

el cliente podra tener acceso a los productos que se ofrecen.
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Poblacion Econdmicamente Activa: Conjunto de personas que en una sociedad
determinada ejercen habitualmente una actividad econémica.

Precio: Al pago o recompensa asignado a la obtencion de bienes o

servicios.

Presupuesto de Mercadeo: Estimado de los gastos proyectados en la investigacion
del mercado, la compensaciéon del personal y las comunicaciones. Es asignar los
gastos por mes y afios para que los fondos necesarios estén donde sean necesarios.
Producto: Es una opcion elegible, viable y repetible que la oferta pone a disposicion
de la demanda para satisfacer una necesidad o atender un deseo a traves de su uso
0 CoNsumo.

Producto Interno Bruto (PIB): Es la principal unidad de medida que expresa el
valor monetario de la produccion de bienes y servicios de demanda fina de un pais
durante un periodo de tiempo.

Promocidn: Son técnicas integradas en un plan de marketing que facilitan la compra
o venta de un producto o un servicio.

Punto de Equilibrio: Es el nivel de un negocio en el cual los ingresos igualan a
los egresos y que por lo tanto no arroja ni perdidas ni ganancias.

Razones de Actividad: Miden la efectividad con que la empresa emplea los recursos
de que dispone.

Rentabilidad de la Inversion: es un indicador que mide la relacion que existe entre
la ganancia de una inversion y el costo de esta, al mostrar que porcentaje del
dinero invertido se ha ganado.

Segmento de Mercado: Identificacion de grupos homogéneos de clientes Para
adecuar el producto o servicio de las caracteristicas del mercado.

Sociedad anonima: tipo de sociedad de caracter mercantil compuesta por un nimero
de socios que responden Unicamente con el capital aportado a la sociedad.

Tasa de descuento: Es una medida financiera que se aplica para determinar el
valor actual de un pago futuro.

Tasa de interés: Es el pago estipulado por encima del valor depositado, es decir,
es el precio que se paga por solicitar un préstamo.

Valor Actual Neto (VAN): Es un método de valoracion de inversiones que se define

como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y de los pagos generados
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por una inversion.

Tasa Interna de Retorno (TIR): Es el promedio geométrico de rendimientos
futuros esperados de dicha inversion y que implica por cierto el supuesto de una
oportunidad para reinvertir.

PEA: La Poblacion Econdmica Activa.

INIDE: Instituto Nicaragliense de Desarrollo Economico Social.

FODA: Fortaleza, Oportunidad, Debilidad Amenaza.

INIFOM: Instituto Nicaragliense de Fomento Municipal.

DGA: Direccién General de Aduana.

DGI: Direccién General de Ingresos.

Curso grama: Modelo esquematico de un procedimiento que utiliza la forma grafica
como medio de expresion. Para la confeccion de los mismos se utilizan simbolos
y reglas convencionales.

Depreciacion: Se refiere a una disminucion periodica del valor de un bien
material.

Estado de Resultado: Estado de rendimiento economico o estado de pérdidas o
ganancias, es un estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma
de como se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado.
Estrategias: Plan que especifica una serie de pasos que tienen como fin un
determinado objetivo.

Flujo de Caja: Flujos de entradas y salidas de efectivo en un periodo dado, es la

acumulacion neta de activos liquidos en un periodo determinado.

Gastos Administrativos: Gastos se relacionan con la organizacién en su conjunto

frente a los gastos relacionados con los distintos departamentos.

Gastos Generales: Término contable que se refiere a todos los gastos del negocio.
Inflacion: Proceso econdmico provocado por el desequilibrio existente entre la
produccion y la demanda; causa una subida continuada de los precios de la mayor
parte de los productos y servicios, y una pérdida del valor del dinero para poder
adquirirlos o hacer uso de ellos.

Isologo: Identificador grafico que sirve para firmar las comunicaciones de una entidad,

se forma por la unién de un simbolo grafico y un estimulo textual.
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Liquidez: Capacidad que tiene una entidad para obtener dinero en efectivo y asi
hacer frente a sus obligaciones a corto plazo. En otras palabras, es la facilidad con
la que un activo puede convertirse en dinero en efectivo.

Mano de Obra Indirecta (MOI): Mano de obra consumida en las &reas administrativas
de la empresa que sirven de apoyo a la produccion y al comercio.

Poblacion Econdmicamente Activa: Conjunto de personas que en una sociedad

determinada ejercen habitualmente una actividad econémica.
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