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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “Dreamy Events” es una empresa dedicada a la elaboracion de

eventos y planea el evento a la medida de cada cliente, y se ocupa de todos y

cada uno de los detalles hasta su completa realizacion.

Se ofrece asimismo un personalizado servicio de mailing para empresas, se

encarga del disefio, envio y seguimiento de campafas y promociones de todo tipo.

En definitiva se puede resumir esta labor con cuatro palabras:

e Escuchar
e Proponer
e Asesorar
e Realizar

Saber escuchar las ideas de los clientes y adaptarse a sus necesidades y
presupuestos es el compromiso que la organizacién tiene. Por eso, se espera
poder colaborar en proyectos futuros. A la hora de organizar un evento hay que
definir muy claramente unas cuestiones bésicas, tales como qué tipo de acto se
quiere realizar, a quién va dirigido, qué objetivo se quiere conseguir o qué fecha

seria la idénea.

Una vez claro el tipo de evento comienza la fase de preparacion, que son todas las
acciones que han de realizarse antes de la ejecucion del acto para que éste se
desarrolle satisfactoriamente. Es la fase mas costosa porque hay que encargarse
de cosas muy diferentes. El listado de puntos a tener en cuenta a la hora de llevar
a cabo la organizacion de un evento depende directamente del tipo de evento que
se desea realizar, pero se puede enumerar algunas de las acciones mas

habituales:



e Elaboracién de la lista de invitados
e Envio de las invitaciones correspondientes
e Seguimiento y confirmacion a dichas invitaciones
e Contratacion de catering
e Contratacion de un ambiente musical
e Decoracion del local
e Compra de posibles obsequios a los asistentes
e Contratacion de azafatas y/o intérpretes
e Contratacion de transmisiones
= Micréfonos y atril en caso de posibles discursos
» Telefonia fija y movil
= Proyectores

= efc...

A continuacion se hace una descripcidn por capitulos.

Capitulo 1: “Diagnostico y metodologia de Evaluacion”: se realizara un analisis
de los antecedentes generales y especificos del proyecto, los objetivos planteados,
también se detallan el contexto de desarrollo del proyecto y finalmente el tamafio e
impactos relacionados con éste, se expondra la Metodologia, definiendo las
situaciones con proyecto y sin proyecto. Se identifican los métodos para obtener los
mejores beneficios y costos de éste y se estableceran los criterios de evaluacion a

utilizar.

Capitulo 2: “Andlisis de Prefactibilidad Mercado”: Se analizara la situacién
actual del mercado, por medio de un andlisis de la demanda actual y futura,

variable que afectan, ademas el comportamiento del mercado segun el servicio que



se implementara, el andlisis de localizacién y sistemas para comercializar el

servicio.

Capitulo 3: “Analisis de Prefactibilidad Técnica”: Se estudiard y ponderara la
seleccion de la maquinaria adecuada para el servicio que se brindard, personal

requerido e inversion necesaria entre otros aspectos relevantes.

Capitulo 4: “Analisis de Prefactibilidad Administrativa, Legal, Societaria,
Tributaria, Financiera y Ambiental”: Se presentard un detalle de todos los

requerimientos necesarios para la puesta en marcha del proyecto.

Capitulo 5: “Evaluacion Econdmica”: Se desarrollara un estudio econémico del
proyecto, demostrando con cifras concretas la factibilidad o no-factibilidad de éste,

para una decision gerencial final.

Conclusion: Se entregan los resultados encontrados en los capitulos del trabajo,
se presenta los resultados de la evaluacion econdmica, y se reconoce todas las
variables positivas y/o negativas para la adquisicion del equipo para el proyecto de

montaje de eventos.
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INTRODUCCION

En el ambito empresarial / profesional un evento es un acto que sirve a su empresa
para presentar o potenciar un determinado producto/servicio o una determinada
marca, o para poder dar a sus clientes la oportunidad de un acercamiento directo a
su empresa, lo que facilita en todo caso los objetivos de fidelizacion frente a la

competencia del mercado actual.

De esta forma, un evento proporciona contacto directo con el cliente, favorece las
relaciones empresa/cliente, y facilita la adaptacion de su producto de forma directa
sobre su mercado, lo que repercutira en el éxito del mismo. Ademas del aspecto
lidico de una fiesta, el evento es una formidable herramienta de marketing y

comunicacion, ideal para cuidar y mejorar la imagen de la empresa.

La organizaciéon de eventos es un campo de estudio relativamente nuevo. Existen
diferentes instituciones, en algunos casos universitarios, que capacitan y entrenan

a los futuros profesionales en la materia, tanto en aspectos tedricos como técnicos.

A continuacién en el siguiente documento de investigacion trata sobre lo que es
una Organizacién de eventos, partiendo desde la idea hasta su formacion,
siguiendo en un orden logico y secuencial en lo que respecta a todas sus funciones

internas y su relacion con el medio que lo rodea.

Una vez determinado los capitales a invertir y establecer una planeacion viable, se
comienza con una Investigacion, donde se comprueba la rentabilidad, la aceptacion
en el medio y asi tener un respaldo mas seguro. También se recurridé analizar otras
empresas del mismo rubro, distribucién y precios, para estudiar sus fuerzas (para

tomarlas como ejemplo) y sus debilidades (para no cometer sus mismos errores).

Luego se realiza el proceso productivo, donde se tomo en cuenta todas las
herramientas necesarias para poder llevar a cabo una de las funciones mas

importantes de la creacion de la empresa “Dreamy Events” y asi concretar con



éxito todo el proceso, desde organizacion, hasta la venta del producto o servicio

gue para este caso en un servicio.



CAPITULO 1: DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION.




3. DIAGNOSTICO Y METODOLOGIA DE EVALUACION

En el siguiente capitulo se analizan en forma objetiva todos los antecedentes que
puedan entregar una vision clara en la cual se encuentra inmerso el presente

proyecto, con esto se obtiene una primera impresion del futuro.

1.1. DIAGNOSTICO

1.1.1Antecedentes generales y especificos del proyecto

En El Salvador se esta viviendo una época de avances en muchos aspectos, por lo
gue los empresarios no pueden guedarse atras con toda esta transformacion, los
clientes son cada vez mas exigentes e informados; y a la vez que el pais crece se

van abriendo nuevas puertas y oportunidades para estos empresarios.

Por esta razén surge la idea de crear una Empresa Organizadora de Eventos, una
empresa de servicios de excelencia, que se convierta en una opcion para esa clase

de clientes cada vez mas exigentes que gustan de un servicio de calidad.

La empresa se propone en convertirse en auxiliar en todos los aspectos
necesarios para la planificacion, organizacion, ejecucion y evaluacion de un evento

empresarial.

La empresa “Dreamy Events” cumple un rol muy importante en el buen desarrollo
de cualquier actividad o evento que realice una empresa que contrata el servicio;
por tal motivo se debe asegurar de cumplir tanto con las expectativas de los
organizadores como de los asistentes, para ello es necesario establecer relaciones
comerciales y fijar convenios con otras empresas que se dediquen al alquiler de

equipo y accesorios, banquetes y otros rubros afines.



Organizar eventos empresariales y corporativos implica la coordinacion de muchas
actividades; pero la idea fundamental es satisfacer todas las necesidades de los

clientes y ofrecerles servicios de calidad.
1.1.2 LA IDEA ES... GENERAR MOMENTOS

Es importante tomar en cuenta, al realizar un evento, la estrategia de comunicacion
de la empresa y voceros; esto con el fin de dirigir mensajes claves y articulados los

cuales ejerceran una valiosa contribucion al éxito.

Por ello las actividades a proponer deben ir siempre en linea con la estrategia de
comunicacién del cliente, con objetivos claros de lo que se quiere lograr, ya que de
esto surgiran los conceptos, que aplicados y utilizados acertadamente,

estableceran actividades que ayuden a crear un momento agradable.

De ahi la importancia que los organizadores conozcan a profundidad a la empresa
0 institucion, para fundamentar la justificacion de realizarlo y llevar a cabo las

actividades adecuadas que generen el momento mencionado.

Por grande o pequefio que sea un evento, todos tienen una razén, motivo, causa o
justificacion por la cual se celebran. La carencia de un objetivo, como en cualquier

accion humana, seria equivalente a un barco sin destino o ruta que navegar.

Es asi que, existen dos grupos de objetivos- los generales y los especificos.

Los objetivos generales se pueden clasificar en seis tipos a tomar en cuenta a la

hora de realizar la propuesta conceptual:

a) Educativo: mantiene los requerimientos profesionales o politicas de las
asociaciones o empresas, mediante la reunion de un programa de actualizacion y/o

capacitacion continda.



b) Informativo: mantiene a través de la reunién, una continla comunicacion
actualizada de técnicas, conceptos, procesos, desarrollos, productos y servicios
gue afecten en forma general o particular la profesion o el trabajo del individuo y de

los intereses de la asociacién o empresa.

c) Motivacion: se mantiene mediante la reunion un estado mental positivo
hacia la empresa o0 asociacibn por parte de los trabajadores, ejecutivos o
asociados. También, permite reconocer con estimulos las acciones sobresalientes

de los individuos cuya labor ha contribuido al bienestar de la empresa o asociacion.

d) Social: mantiene vinculos entre personas con el fin de fomentar las
relaciones humanas, dentro de un contexto socio historico especifico en el cual
existe un proceso de intercambio que requiere ciertos medios de transmision,

dotados de recursos y habilidades de diversos tipos.

e) Cultural: mantiene una percepcion descriptiva del conjunto de valores,
conocimientos cientificos y literarios, creencias, costumbres, convenciones, habitos

y practicas caracteristicas dentro de un contexto social, religioso e intelectual.

f) Posicionamiento de Marca - Venta: mantiene a un grupo determinado de
personas en un espacio justo y preciso con una unica propuesta de venta que tiene
por objeto identificar de forma visual o verbal a la empresa diferenciandola de las

demas.

La fijacion de objetivos especificos debe ser clara y definitiva; a su vez, los
objetivos dan su razén de ser al evento, pues establecen los lineamientos y

parametros que regiran las acciones a seguir.

Es importante identificar al consumidor para dirigir eficazmente los mensajes que

se desean comunicar de la empresa.



1.1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO
Objetivo general

% Crear una empresa que permita brindar un servicio integral al cliente
siendo lideres en la realizacion de eventos étnicos y empresariales
por medio de las politicas que beneficien tanto a clientes y

trabajadores de nuestra empresa
Objetivos especificos

« Brindar un excelente servicio al cliente.
o Ser lideres realizacion de eventos particulares y empresariales.
e Manejar politicas adecuadas que beneficien a los colaboradores y clientes

o Garantizar el buen el desarrollo de los planes de trabajo con los resultados

1.1.4 CONTEXTO DE DESARROLLO DEL PROYECTO

La intencion de esta colaboracion es la de auxiliar en todos los aspectos necesarios
para la planificacién, organizacion, ejecucién y evaluacion de un evento o
exposicion hacia una determinada meta; asi, el éxito depende del conocimiento que

se tenga de las diferentes técnicas o de la combinacion de sus elementos.

La realizacidén de eventos ha constituido una industria en la que se invierte mucho
dinero; por ello, antes de tomar cualquier decision sobre la ejecucion de un evento

deben considerarse dos preguntas basicas:

¢Es el evento el medio o recurso méas apropiado para alcanzar los objetivos
propuestos, 0 existe una forma mas adecuada?
Si el evento es el medio mas adecuado, ¢Qué tipo de evento debe

considerarse?



En el desarrollo de actividades para la realizacién de un evento hay que considerar
los siguientes puntos: el objetivo principal, niumero de participantes, lugar a
realizarse, la duracién, entre otros y las acciones del proceso que condicionaran el

tipo de evento a realizar.

Los eventos pueden adoptar varias formas como por ejemplo: seminarios,
simposios, reuniones técnicas, conferencias o congresos, etc., los cuales ofrecen a
los destinatarios un marco social, cultural, educativo o de entretenimiento, que en
algunos casos pueden convertirse en un procedimiento para suscitar cambios en

los individuos o en las instituciones.

PLAZA COMERCIAL LAS AZALEAS

Se trata de la moderna Plaza Comercial Las Azaleas, que surge como un
innovador concepto de centro de conveniencia en un ambiente agradable, seguro y
de facil acceso. El inmueble consta de 4,926 metros cuadrados de construccion y
fue construido entre la Calle La Mascota y la Avenida Las Azaleas, una de las

zonas exclusivas de la ciudad.

"Este proyecto esta dirigido a todas las personas que quieran vivir una experiencia
diferente al momento de realizar sus compras, diligencias o pasear en un lugar

agradable”.



"Creemos que todos los negocios que tiene la plaza son anclas, se trata de un

nicho de mercado mas exigente que se ajusta a las necesidades de los clientes”,

La obra posee elementos innovadores en su disefio, entre éstos: iluminacion
ambiental funcional, amplias areas de jardineria, cascadas y la incorporacion de

piedras naturales en los acabados, y marmoles en los pasillos.

DIRECCION

Centro Comercial Las Azaleas, Calle y Col. La Mascota, Av. Las Azaleas. San
Salvador, El Salvador. Centro América.
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1.1.5 TAMANO DEL PROYECTO

PERSONAL A CONTRATAR
Por el tipo de empresa que se esta creando es importante aclarar que existirdn dos

tipos de personal que estaran bajo nuestro cargo ya que es una empresa que

ofrece el servicio de Montaje de eventos, éstos se clasificara de la siguiente

manera:

e PERSONAL FIJO

e PERSONAL EVENTUAL
El personal fijo estard compuesto por el siguiente equipo de trabajo:

Sera:



Un administrador:

Dos ejecutivos de venta:

Atencion al cliente:

Mantenimiento:

Contador:

Motorista:

El personal eventual dependeré del tipo de evento que se realizara al cliente y la

cantidad de personas.

Supervisor:

Mesero:

Bartender:

Ayudante:
e Se recomienda un mesero por cada 35 persona si es montaje para buffet
e Sies plato servido se recomienda un mesero por cada 25 si es plato servido

e El bar tender se estima para unas 100 personas mas dos ayudantes

1.1.5 .1 IMPACTOS RELACIONADOS CON EL PROYECTO

En DREAMY EVENTS, es una empresa joven en la organizaciéon de eventos
sociales y empresariales en El Salvador por esta razén tenga la seguridad que se
tiene ideas nuevas y creativas de acuerdo a las necesidades que usted como
cliente puede tener, es para nosotros el principal objetivo satisfacerlas al cien por

ciento.

e Se busca la mejora continua en cada uno de los eventos que se realizan, se

cuenta con un servicio de alta calidad y seguridad.



e Se entiende que la Unica forma de lograr la satisfaccion del cliente es
atendiéndolo con la calidad que se merece manteniendo un contacto diario y
directo, estando presentes en todos los detalles ya que se ofrece una
atencién personalizada para cada cliente, evento, y para cada presupuesto.

La empresa se ajusta a sus necesidades y deseos para que el evento sea

inolvidable e irrepetible.
1.1.5.2 METODOLOGIA
DEFINICION DE SITUACION BASE SIN PROYECTO

En el pais existen pocas empresas que se dediquen a hacer en realidad este tipo
de servicio, existen de forma individual es decir que cada servicio se contrata de

forma separada creando contratiempos a la hora de necesitar un servicio completo,

Lo que crea pérdida de tiempo ya que es necesario realizar muchas llamadas

incluso visitas a las personas que ofrecen estos servicios de forma individual.

La realizacién de esta actividad es muy engorrosa y a veces se vuelve un poco
aburrida, ademas la situacion se complica cuando no cuentan con el servicio
solicitado por el cliente entonces, la busqueda de este servicio ser vuelve mas

extensa.

DEFINICION DE SITUACION CON PROYECTO

Con este proyecto se pretende minimizar el esfuerzo del cliente, facilitandole el
realizar una tan sola contratacion, es decir una sola llamada pidiendo lo que

necesita y se le realizara de forma oportuna y calidad el servicio.

Ademas se ofrece que durante el mismo evento se supervisa y coordina todos los

detalles, para que UD. pueda disfrutar de ese momento Unico e irrepetible con la



tranquilidad de dejar hasta el mas minimo detalle en manos expertas sin

preocuparse por nada, confiando asi en la calidad de nuestro servicio.

1.1.5.3 METODO PARA MEDICION DE BENEFICIOS Y COSTOS

Los beneficios se obtendran por la venta del servicio y los costos que se deberan
determinar son la inversion inicial, compuesta por los activos fijos, gastos de
puesta en marcha y capital de trabajo. Ademas se deberan determinar los costos

operacionales.

El criterio a utilizar para determinar la viabilidad del proyecto sera el V.A.N., T.I.R.,
y P.R.I.

INDICADORES
La informacién brindada por estos indicadores es muy valiosa ya que permitira

evaluar si se esta cumpliendo o no con los objetivos planteados.

CRITERIOS DE EVALUACION

Por medio de estos indicadores de evaluacion que son el VAN y el TIR permitira
saber cual alternativa es la mejor, es decir la mas rentable.

Si el VAN es superior o igual a 0 el proyecto sera aceptado de igual forma si el TIR

es mayor a la tasa de descuento.

3.1.54 ESTRUCTURA DEL PROYECTO

e DIAGNOSTICO

Dara una idea general del proyecto, el mercado que se quiere abarcar con la

implementacion de este.



e METODOLOGIA

En este capitulo se definiran las situaciones con y sin proyecto, se mediran e
identificaran los beneficios y costos. Se mencionaran ademas los indicadores que
permitiran definir y cuantificar la rentabilidad del proyecto y sus correspondientes

criterios de evaluacion.

e ESTUDIO DE MERCADO

Se definird el producto, analizando la demanda y oferta actual y futura, el
comportamiento que tiene el mercado, determinar las proyecciones de precio del
servicio, localizacion de promocién del proyecto, sistema de comercializacion,

siendo este el punto de partida del estudio de prefactibilidad.

e ESTUDIO TECNICO
Se determinaran los requerimientos de equipos de parte de la empresa, el
monto de inversion, se analizaran las caracteristicas y especificaciones técnicas de

la maquina.

e ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Se definira la estructura organizacional, los procedimientos administrativos,

los aspectos legales, tributarios financieros y ambientales para el proyecto.

e EVALUACION ECONOMICA

Aqui se ordena la informacién de caracter monetario que proporcionaran las
etapas anteriores y junto con datos adicionales del propio estudio econdmico para

la evaluacién del proyecto, y asi determinar la rentabilidad del mismo.



e CONCLUSIONES

Se daran a conocer los beneficios econdmicos, sociales y ambientales que
se generaran en el proyecto para que los directivos de la empresa tengan la mayor
cantidad de antecedentes sobre las futuras inversiones que desarrollara DREAMY

EVENTS en los proximos afnos.



CAPITULO 2: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO.




2. ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD DE MERCADO

En este capitulo se investiga la situacion actual que enfrentaria la empresa en

torno a la competencia que existe en el mercado
2.1. DEFINICION DEL PRODUCTO

Lo que se brinda a la clientela en general es una organizacién de eventos sociales
y empresariales en El Salvador novedosa en la cual se tienen ideas nuevas y
creativas de acuerdo a las necesidades que usted puede tener, lo cual permite

ofrecerle alternativas para satisfacerlas.
La creacion de esta empresa facilitara el montaje de un evento de cualquier tipo.
2.1.1. Asesoramiento especializado en:

e Salones

e Hoteles

e Residencias

e Restaurantes

e DJ

e Ambientacion

e Catering

e Animacion — shows
e Renta de autos

e Servicio de fotografia y grabaciones
e Invitaciones

e Souvenirs

e Decoracion

e Montaje de mesas

e Centros de mesa, Ramos



Servicio de Salon y spa

Alquiler del equipo

2.1.2 Logisticay transporte

En esta categoria encontrara empresas especializadas en:

Alqguiler de Transporte (autobuses de alta calidad)
Compafiias de Taxi

Alguiler de limosinas y Vehiculos de Lujo,
Compaiiias de Renta Carr,

Alquiler de Autocares y Micro Buses.

2.1.3 Montaje y decoracion

Especialistas en adecuar espacios para eventos como:

Equipos de Aire Acondicionado y Calefaccién
Venta y alquiler de Carpas

Arte y Decoracion floral

Disefio y Decoracion de Espacios
Escenarios

Tarimas

Estructuras Inflables

Mobiliario y Equipo ( Mesas y sillas)
Accesorios

Disefio y Montaje de Stands

Ambientacion

Eventos sociales
Bodas

Quince anos



2.1.5.

Primeras comunién
Bautizos

Cumpleafios
Graduaciones
Reuniones familiares
Aniversarios
Despedidas de solteros
Baby shower

Fiestas de fin de ano

Fiestas infantiles

Eventos empresariales
Lanzamientos de productos
Presentaciones
inauguraciones
Convenciones

Congresos

Coffeee - break

Reuniones empresariales
Cenas de negocios
Reuniones de junta directiva
Entrega de premios
Reconocimientos

Ferias

Festivales

Cocteles

Seminarios

Capacitaciones



2.2. ANALISIS DE LA DEMANDA ACTUAL Y FUTURA

El constante crecimiento de la necesidad de esforzarse menos para obtener lo que
se desea, lo que permitira la proyecto posicionarse y consolidarse como una
empresa de prestigio, dando como resultado el siguiente andlisis de demanda

actual y futura.

Demanda Actual

La demanda que empresas similares tienen es muy buena ya que existe una
creciente necesidad de hacer las cosas con poco esfuerzo y de forma efectiva, ya
gue las diferentes ocupaciones que se tienen cotidianamente no es posible

entretenerse en cosas que podrian ser resueltas por los demas.

Distribucidén por Estados de las Ofertas en los Ultimos 30 dias

O Aceplada O Ezperando respuesta del comprador
B Rechazada O Rechazada por tiempo
M Ezperando respuesta del vendadaor

19263

705

1.074

3738

Aceptada 51%
1%
Rechazada 34°%
Rechazada por tiempo a4

Esperando respuesta del vendedor 2 W



Demanda Futura

Se estima que la demanda futura sera de un 75% al final de 10 afios, se llego a
esto tomando el cincuenta porciento de los eventos de una empresa real ya que
esta proporciono un estimado de 216 eventos al afio como se muestra a

continuacion:
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Encuesta
1. ¢Usted ha asistido a algun evento?

SI NO

2. ¢Con que frecuencia asiste a un evento al aio?
Unavez al afio Dos veces al afio Mas de dos veces al afio



- HEEBH

3. ¢A quetipo de evento usted asiste mas?
Familiar Laboral Social Otro

o a B S B B O 9
NN

4. ¢Le gustaria que se le facilitara el montaje de este por medio de una
empresa que le brinde un servicio completo para la elaboracién de
eventos?

SI NO

5. ¢Ha encontrado usted empresas que se dediquen al montaje de
evento?

SI NO
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6. Si su respuesta fue afirmativa ¢Cuanto invirti6 en el montaje de
eventos?

Menos de $500 Mas de $500 y menos de $1000

Mas de $1000

/

=a=HBEHEEBHEHE

7. ¢Fue de su total agrado y satisfaccién el servicio que le fue brindado?

SI NO Mas 0 menos

=

=

S

5

5

8. Los precios se le hicieron:

Muy caros Caros Normales Baratos



358
308
258
208
158
10

55

0

9. ¢Volveria a contratar este servicio?

SI NO

B H

= B

10.¢Lo recomendaria este tipo de servicio si este le presentara nuevas
alternativas y minimizandoles los costos a usted?

SI NO

5]

NN

B




2.3. VARIABLES QUE AFECTAN A LA DEMANDA

Existes variables que afectan a la demanda en la realizacion de cada servicio de

montaje de evento estas pueden ser:

e Precio del Servicio

El precio por el servicio no es un precio fijo ya que este varia de acuerdo con lo
solicitado por el cliente, para algunos clientes el precio puede ser algo y para otros
seria justo. Ademas existen gastos que varian como es el precio de la gasolina la
cual es utilizada como combustibles para equipos moviles que trasladaran dicho
equipo para el montaje de evento.
e Situacion econémica del pais

La situacion actual de la primera potencia mundial que es Estados Unidos de
Ameérica no es muy buena lo que influye grandemente y de forma negativa a El
Salvador ya que este pais es un pais consumista y no productor por lo que El

Salvador se ve en la necesidad de comprar afuera todo lo que no produce, siendo

denominados un pais consumista.

2.4. ANALISIS DE LA OFERTA ACTUAL Y FUTURA

DREAMY EVENTS tiene una oferta futura la cual dependera principalmente del
desempeiio de la empresa para poder cumplir con las exigencias del cliente
adecuandose a las posibilidades economicas del cliente, ya que el montaje del
evento se realiza segun las exigencias del cliente, ademas de si este, esta de

acuerdo con el valor monetario.

Algunos de los competidores que estan actualmente en el mercado salvadorefio

son.
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2.5. COMPORTAMIENTO DEL MERCADO

El comportamiento del mercado dependera segun la temporada ya que en el
transcurso del afio las ocasiones para celebrar cualquier tipo de evento varian hay
meses en los cuales la actividad es mayor estos factores influyen en la demanda
futura. El mercado es variable pero las posibilidades de que el mercado cambie
positivamente para DREAMY EVENTS es grande ya que el ser humano busca la

forma de esforzarse menos y obtener 6ptimos resultados.

SEGMENTACION DE MERCADO

SELECCION DEL NICHO DE MERCADO E IDENTIFICACION DE UNA
NECESIDAD

GEOGRAFICA

Nicho de mercado identificado por segmentacion geografica

SEGMENTACION AREA
GEOGRAFICA REGION METROPOLITANA AREA URBANA
Turismo Familias (Etnico) Adultos
NICHOS Negocios Empresarios Jovenes
Servicio a domicilio




PRODUCTO — SERVICIO

Nicho de mercado identificado por segmentacion producto - servicio

SEGMENTACION

PRODUCTO -
SERVICIO EVENTOS ESPECIALES | LEALTAD A LA EMPRESA
Fiestas Familiares Adultos
NICHOS Eventos empresariales Empresarios

Familias

SOCIO-ECONOMICA

Nicho de mercado identificado por segmentacion socioeconémica

SEGMENTACION [ ADOLECENTES PERSONAS QUE
GEOGRAFICA Y JOVENES ADULTOS LABORAN
Estudiantes ( Hombres o
graduaciones) mujeres Intelectuales
Empresarios de cualquier
NICHOS Empleados Ambos sexos giro de su negocio
De colonias

cercanos

Profesionistas




FODA DE DREAMY EVENTS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Contar con una gran cartera de
proveedores para asi poder
proporcionar mejores ofertas a los
clientes.

La creatividad y el profesionalismo
unidos a la capacidad de
adaptacion a las necesidades del
cliente.

Se tiene la probabilidad de
generar empleos en otros rubros
como: locales, hoteles,
restaurantes.

Servicios extras como
alimentacion, iluminacion, sonido,
transporte, etc.

Negociaciones especiales con
empresas o clientes

Atencion personalizada

No contar con certificaciones en las
demas areas que se ofrecen que
hagan constar la calidad del servicio

Inicialmente no contar con un stock
necesario para cubrir eventos de gran
magnitud e incurrir en gastos extras

Costos y precios variados entre el
gremio

OPORTUNIDADES
La actual demanda de este tipo de
empresas.
Creacién de fuentes de empleo.
Diversificacién de productos y
especializacion

Alianzas estratégicas
Creacioén de innovadores servicios

AMENAZAS
Existencia en el mercado de
empresas de gran trayectoria
Entorno econdémico es desfavorable
Altos costos en los productos o
servicios de los que se auxilia para
ofrecer a los clientes.
Cambios climaticos
Aumento al costo del petroleo
Que los hoteles y restaurantes nos
vean como su competencia y no
como un aliado mas, para generar
mayor cantidad de ingresos para ser
beneficiados mutuamente.



ANALISIS DE LOCALIZACION

Se esta convencido que la ubicacion que se ha encontrado para la creacién de esta
empresa es el idoneo ya que esta ubicado en una zona muy céntrica de San

Salvador y todo queda muy accesible.

- nmr!njnes'ssn
Tl

Benito
0

Entre la Calle La Mascota y la Avenida Las Azaleas



ANALISIS DEL SISTEMA DE COMERCIALIZACION
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PLAN DE MARKETING

El plan de marketing de DREAMY EVENTS para introducir en el mercado busca
dar a conocer su servicio en primer instancia, lo cual se realizara a través de la
realizacion de un evento en donde se invitaran nuestros clientes potenciales, los
lideres de opinién, medios de comunicacién y entre otros, para que en esta forma,
observan el servicio que ofrece la empresa en si y se den cuenta de la
responsabilidad de la empresa. Hay que tener en cuenta que el servicio que ofrece
la empresa es un servicio fundamental acompafiado de bienes y servicios no
menos importantes, esto quiere decir que la empresa ofrece un servicio de
organizacion de eventos el cual va acompafiado de otros servicios y bienes para la
mejor presentacion del evento. La meta de la empresa es ser lideres en la
organizacion de eventos ante la competencia, brindando una total eficacia,



objetividad en las tareas o trabajos dispuestos por los clientes en este caso

organizaciones.

Nombre: DREAMY EVENTS promotores
y desarrollo de eventos sociales

y empresariales

Mercado Obijetivo: Son todas aquellas personas
particulares y empresas que
necesitan nuestro servicio para
la organizacion de eventos
empresariales, sociales,
culturales, publicitarios y demas
indole.

Posicionamiento: Los eventos elegantes, sobrios,

innovadores y creativos.

Diferenciacion: Se le ofrece una lista detallada
de los servicios que se le
ofrecen y asesoria
personalizada e integral.
Seguimiento antes, durante y
después de su evento

Oferta Empleados capacitados e
imagen de los eventos

realizados anteriormente




Entrega Logotipo de colores Rojo y
blanco para resaltar loas
valores corporativos que son la
distincién, elegancia y que la es
una empresa joven y moderna.

Imagen

~ -~
S R

DREAMY EVERTS
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MARKETING MIX

Servicio de realizacion de

eventos

Producto o Servicio:

Cumplimiento, responsabilidad
y eficacia en el desarrollos del
evento del cual se espera la
aceptacion tanto de la empresa

como del publico en general

Calidad

Estética, creatividad y disefio
en la consecucion del evento,
este se desarrolla con
parametros que la empresa
contratista establece
previamente y de acuerdo con

esto, se desarrolla el evento.

De acuerdo a las exigencias del

cliente.

Caracteristica

Amable, cordial y respetuoso

por que el cliente lo merece.




Servicio

Sistema para satisfacer las
guejas de los clientes por
medio: linea telefonica de

servicio, buzén de quejas

Disefo

Varia de acuerdo a temporada,
tipo de evento, tipo de servicio,
gustos del cliente,
disponibilidad econémica del
cliente, Precios de productos

Servicio

Este varia de acuerdo a los

gustos y deseos de cliente.

Por meses del afio y tendencias

de la moda

Precio:

Venta de personal y relaciones
publicas y ademas este varia
dependiendo de la épocay el

tipo de montaje a utilizar, etc.

Rebaja

A través de Internet por medio
de una pagina Web y

promotoras de venta

Promocion:

Evento de lanzamiento de la

empresa

Promocion ventas

Venta directa

Publicidad Divulgacion por lideres de
opinion, clientes, asesores,
vendedores, medios de
comunicacion

Distribucion: Directa y a Nivel Nacional

Canales de distribucion

Directa




Cobertura El Salvador

Variedad Los montajes, decoraciones y
ambientaciones seran variadas
y de acuerdo a la innovacion y
gusto del cliente

Localizacién Centro comercial las Azaleas

Investigacion y Desarrollo:

Realizar periddicamente un
analisis de la compafiiay de la
prestacion de servicio a su

cliente directo.

Investigacion de Marketing:

Realizar visitas periddicas a los
clientes para establecer la
imagen que tiene el cliente

sobre la compafia

Desarrollo de estudios sobre la

competencia.




CAPITULO 3: ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA.




3.1 ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD TECNICA

El estudio técnico examina la forma mas insuperable para la utilizacion eficiente y
eficaz de los recursos con los que se cuenta para producir el servicio deseado.
Gracias al andlisis hecho es posible decidir los establecimientos, equipos,
maquinarias y costos de inversion solicitados para dicho proyecto.

Ademas el estudio permite establecer las necesidades en materiales y capital de
trabajo. Se describen los procesos en funcién de la capacidad y condiciones que le
afectan para cumplir con los requerimientos del proyecto.

3.2 DESCRIPCION Y SELECCION DE PROCESOS

A CONTINUACION SE PRESENTA LA DESCRIPCION DEL PROCESO DE
ORGANIZACION DE UN EVENTO

Es muy recomendado iniciar lo mas pronto posible la planeacién; ademas tener
programaciones de tiempo, debido a que algunos eventos requieren una
preparacion mas rigurosa, aunque para una empresa todos los clientes debe tener

la misma importancia. La mala planificacion y organizacion de un evento significa:

o Incumplimiento de la vision, mision y objetivos organizacionales.

o Pérdida de esfuerzo, trabajo, pensamiento, recursos y oportunidades.

Molestias, cansancio, desagrado, inconformidad, recalentamiento del
clima organizacional.

Confusion.

Deterioro de la imagen corporativa.

Para evitar todos estos contratiempos son necesarios los siguientes

procedimientos:



POLITICAS DE LA EMPRESA

Realizar todo trabajo con excelencia.

Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes, en sus solicitudes y
reclamos

Definir por escrito, el tempo maximo de respuesta de todo requerimiento de
nuestros servicios

. Atender al cliente es responsabilidad de todos los integrantes de la empresa,
para lo cual deberan conocer los procedimientos a fin de orientarlos.

. Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento
ético.

Desterrar toda forma de paternalismo y favoritismo, cumpliendo la
reglamentacion vigente.

Los puestos de trabajo en la empresa son de caracter poli funcional; ningan
trabajador podra negarse a cumplir una actividad para la que esté
debidamente capacitado.

Impulsar el desarrollo de la capacidad y personalidad de los recursos
humanos mediante acciones sistematicas de formacion.

. Todas las actividades son susceptibles de delegacion, tanto en la accion

como en su responsabilidad implicita.

10. Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos de la

organizacion.

11.Mantener una sesion mensual documentada de trabajo de cada unidad, a fin

de coordinar y evaluar planes y programas, definir prioridades y plantear

soluciones.

12.Presentar los presupuestos y planes operativos 15 dias antes del evento a

realizar

13.Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en todo

trabajo.



14.Mantener en la empresa un sistema de informacion sobre los trabajos

realizados en cumplimiento de sus funciones, proyectos y planes operativos.

POLITICAS DE FORMA DE PAGO DE LOS CLIENTES

1. Se requiere de un deposito del 50% del total del evento para confirmar el
mismo y reservar la fecha(s). Este depoésito puede realizarse por medio de
tarjeta de crédito, cheque comprobando la disponibilidad de fondos a
nombre de DREAMY EVENTS S.A. DE C.V), el otro 25% se pagara 15 dias
0 una semana antes del evento y el resto se cancelara el propio dia del
evento. ando con el banco la disponibilidad de fondos o por medio de

tarjetas de crédito.

2. La forma de pago de las empresas se hara segun lo estipulado en el
contrato, puede realizarlo de contado pero normalmente las empresas
adquieren nuestros servicio al crédito y siendo asi cancelara con 15, 30 0 45
dias posteriores al evento y esto dependera al verificar la solvencia
econOmica con la que cuenta la empresa para poder decir el otorgar el

crédito

3. El saldo pendiente de la orden de pedido debe ser cancelado en su totalidad

una semana antes de la fecha de entrega e instalacion.

4. En caso de ser necesario reponer articulo y/o equipo debido a dafios
sufridos durante el evento, se le informara por escrito al cliente con la factura

correspondiente.

5. Debido a la delicadeza del equipo y para mantener el mismo en 6ptimas
condiciones para nuestros clientes el servicio de transporte sera brindado

Unicamente por nuestra empresa.

6. La seguridad e integridad del equipo corre por cuenta del cliente desde su

entrega y/o instalacion hasta el momento de su recoleccion.



7. En el caso de una cancelacion de una orden de pedido con mas de un mes
de anticipacion se hara un reintegro del 100% del depdsito, con menos de
un mes y mas de dos semanas se hara un reintegro del 50% del depdsito, y
con dos semanas 0 menos no se haran reintegros. En caso de trasladarse
un evento para otra fecha, esta debe realizarse en un plazo maximo de tres
o dos meses de la fecha original para eventos empresariales pero para
eventos étnicos deberd hacerse dentro del plazo de un mes y medio 0 un
mes esto dependera de la magnitud del evento y quedara sujeto en ambos
casos a disponibilidad de espacios de la empresa. Con el fin de mantener el

pedido y precio original.

POLITICA DE ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES

El objetivo de DREAMY EVENTS es responder en los momentos decisivos de sus
clientes. Por ello, todo empieza y acaba teniendo en cuenta los intereses de los

clientes.

1. Cémo afrontamos las quejas

Si hay alguna razén por la que DREAMY EVENTS no ha respondido conforme se
esperaba, DREAMY EVENTS agradece el tiempo que pueda dedicar a comunicar
Su queja para entender el problema, dar una respuesta y mejorar en el servicio. Asi

pues, DREAMY EVENTS aspira a ser una compafiia transparente y de confianza.

2. Como contactar con DREAMY EVENTS

DREAMY EVENTS se compromete a estar cerca de sus clientes estableciendo
canales sencillos y rapidos para atender a sus clientes ante cualquier problema ya

sea por su servicio de alimentacion, servicio de ambientacion, montaje del evento,



problemas sucedidos durante el evento, problemas con el personal encargado del

evento, el mediador o cualquier otra circunstancia.
A continuacion se presentan las formas de resolver cualquier contratiempo:

1. Pdongase en contacto con el supervisor y coordinador de su evento
2. Llame al Servicio de Atencion al Cliente: 22689462
3. Horario de atencion de 8: 00 a. m a 6: 00 p. m ininterrumpidamente.

3. COmo gestionamos las quejas

Las personas que trabajan en DREAMY EVENTS escuchan a sus clientes y estan
formados para entender y resolver quejas rapida y eficientemente. En DREAMY
EVENTS se procura resolver la mayor parte de quejas tan pronto como se reciben.

Ademas, se garantiza su total confidencialidad durante el proceso.

Si no queda satisfecho de la respuesta dada a su queja dispone legalmente de un
Departamento de Atencion al Cliente (DAC), con el que podra contactar por escrito

para presentar su reclamacion

DREAMY EVENTS se compromete a informar de los pasos de su reclamacion y

asegurarse de que el proceso no se alargue mas de lo estrictamente necesario.

PROCEDIMIENTOS

El manual de procedimientos contiene una descripcion precisa de como deben
desarrollarse las actividades de cada empresa. Ha de ser un documento interno,
del que se debe registrar y controlar las copias que de los mismos se realizan.
Complementando al manual de procedimientos, estan las instrucciones de trabajo
gue completan o detallan los procedimientos, ya que se utilizan para documentar

procesos especificos.



A continuacion se presentaran los procedimientos siguientes:

Procedimiento de atencién a un nuevo cliente.

Procedimiento de venta del producto.

Procedimiento de atencion a un cliente molesto.

Entre otros.

EVENTOS

Los eventos son una oportunidad excelente para aumentar la visibilidad del
Emprendimiento en la comunidad, recaudar fondos, festejar aciertos y divertirse.
Sin embargo, el Equipo del Emprendimiento debe asegurarse que el objetivo del
evento sea lo suficientemente importante para ameritar el tiempo y los gastos
necesarios para organizarlo, publicitarlo y dirigirlo en forma adecuada. A
continuacidon se enumeran algunos puntos para tener en cuenta al planificar un

evento:

= Decidir si el evento vale la pena. Los eventos pueden representar mucho
trabajo y ser muy costosos. Si el objetivo del mismo es recaudar fondos, es
necesario preguntarse: ¢ El evento representara un gasto economico mayor que

los fondos que recaudara?

= Establecer objetivos. Analizar los objetivos del evento: ¢A quién esta
dirigido? ¢ Cual es el objetivo del mismo? ¢Por qué el Emprendimiento esta
llevando a cabo este evento? ¢Quienes participaran? Las respuestas a estas
preguntas determinaran la importancia del evento y el gasto que el equipo

puede hacer.

= Hacer un presupuesto del evento. Es importante confeccionar un
presupuesto del evento, asi el equipo tiene una idea de cuanto dinero se
gastard en cada una de las partes del mismo. El presupuesto debe ser



especifico. Debe incluir oportunidades de recaudacién de fondos (patrocinio,
venta de entradas, donaciones y ventas en concesion) y gastos (impresiones,
permisos, oradores y comidas). La pagina de consejos practicos de Avancemos
“Modelo de Presupuesto de un Evento” ofrece una planilla Gtil para administrar

las finanzas en la planificacion del evento.

= Llevar registros. Crear una carpeta para el evento, llenarla con informacion
acerca de estrategias, contactos, items del presupuesto, evaluaciones, recortes
de prensa, e informacion pertinente adicional. De esta manera, cuando el
Equipo del Emprendimiento comience a planificar un evento similar en el futuro,

no sera necesario reinventar la rueda.



PROCEDIMIENTO CLIENTE NUEVO.

Es importante en todo contacto con el cliente, estar atentos a las necesidades que

este presenta y que es la causa principal por la que nos busca y nuestra razon de

ser como empresa. El cliente debe ser tratado con respeto, amabilidad, confianza,

honestidad, etc.

El procedimiento a seguir sera el siguiente:

1-

2-

4-

Saludar al Cliente. Bienvenido a Dreamy Events sefior(a), mi nombre es

; en que le puedo ayudar.

Determinar el objetivo o el motivo del evento. Sefior(a), seria tan amable de
proporcionarme la fecha probable de su evento para poder corroborar si
tenemos cupo para esa fecha. Ya corroborado el cupo de la empresa para
poder realizar el evento se procede a solicitar informacién mas detallada
sobre el evento. ¢Qué tipo de evento desea realizar? ¢tiene pensado algun
tipo de montaje?

Determinar la cantidad de comensales. Es importante ya que de esta forma

es mas facil asesorar al cliente con respecto a menus, locales, etc.

Asesoramiento al cliente. En este punto el asesor debe de recomendar al
cliente lo que mas se ajuste a las necesidades y a las exigencias que este
tenga. Dicho asesoramiento debe ser Optimo y preciso, basandose nada

mas en los requerimientos y necesidades del cliente.

Realizar y enviar Cotizacion del evento. Este puede ser enviado por correo o

fax segun el cliente lo requiera conveniente.



En el caso que el nuevo cliente sea una empresa y que nos contacte de forma
telefonica el asesor tendra que programar una visita a dicha empresa, ya que en
muchos casos en este tipo de empresas u organizaciones el personal no cuenta
con el tiempo necesario para llegar y hacernos una visita, por lo que se le facilitara
este servicio a domicilio, el asesor debe de contar con un portafolio de nuestra
empresa que este compuesto por: cotizaciones, menus, fotografias, listado de
servicios extras y especiales, etc. Todo lo necesario para lograr una propuesta
exitosa que se resume en un cliente nuevo. Ademas es importante que el asesor
de eventos se identifique con su respectivo uniforme y documento o carné de la

empresa en este caso Dreamy Events.

Para facilitar este proceso sera necesario recurrir al siguiente formulario.



DREAMY EVENT'S

“La mente va mas lejos y crea Eventos de Ensuefio”

Fecha

Fecha del evento

Informacion del Cliente

Nombre o Contacto

Nombre de la empresa
Direccion

Correo Electronico

Teléfono

Fax ) Celular

Informacion del Evento

Tipo de Evento:

Desayuno o

Almuerzo o

Cenao

Cumpleafios o
Reuniones Familiares o
Fiestas Infantiles o
Capacitaciones o

Bautizo o 15 Afos O

Primera Comunion o Coctel o

Boda o Graduacion o

Baby Shower o Lanzamiento de producto o
Despedidas de Soltero(a) o Fiestas de Fin de Afio o
Coffee Break o Seminario o

Entrega de Reconocimientos o

Numero de invitados

Otro tipo de evento

Tipo de montaje:

Mesa Redonda o
Mesa Imperial o

TipoU o Coctel O
Tipo T o

Servicios Adicionales

Banquetes o
Floristeria o
Pasteleria o
Mobiliario y Equipo o

Cristaleria O DJ's O
Shows o Meseros O
Estructuras Inflables o Transporte o
Cuberteria o Manteleria O




Otros

Informacion extra sobre el evento

Atendido por




PROCEDIMIENTO DE VENTA DEL PRODUCTO.

Primero que nada es de gran importancia que se conozca la definicion exacta de
venta, se dice que venta es toda actividad que incluye un proceso personal o

impersonal mediante el cual, el vendedor:

1. identifica las necesidades y/o deseos del comprador,
2. genera el impulso hacia el intercambio y
3. satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto,

servicio u otro) para lograr el beneficio de ambas partes.

Esto quiere decir, que el vendedor o asesor de eventos en este caso, tiene que
acoplarse a las necesidades y deseos del cliente, para poder proporcionar un
servicio optimo. Este procedimiento es complemento del procedimiento realizado a
un nuevo cliente, que es donde el cliente se acerca a la empresa y proporciona

todos los detalles sobre el evento que desea realizar.

El proceso de venta es el siguiente:

1. Realizacion de Cotizacion. En este punto el asesor del evento se encarga de
verificar y contactar con proveedores para conocer las disponibilidades de
los servicios que el cliente a solicitado, y tratar de conseguir los mejores
precios. Luego, redactar de una forma detallada una o varias propuestas

para que el cliente tenga varias opciones y escoja la que mas le parezca.

2. Envié de Cotizacion. Este paso puede variar, ya que, puede ser que el
cliente sea invitado a la empresa para presentarle las cotizaciones o también
esta puede ser enviada por correo electronico, fax o mensajero. El asesor de
eventos debe de encargarse de monitorear la entrega, es decir, llamar
telefébnicamente al cliente para saber si este recibidé efectivamente la

cotizacion.



“Buenos Dias (Tardes) Sr. (a). , le llama Claudia Pérez de Dreamy
Events, para confirmar si recibié nuestra cotizacion”

Si, Gracias la recibi...

“¢ Estaria bien, si le vuelvo a llamar dentro de unos para saber que le parecio
0 si cambiamos algun detalle?”

OK, Claudia, Muchas Gracias, Cualquier cosa yo me comunico con usted.

“Con mucho gusto Sr(a). estamos para servirle. Hasta Luego.

Seguimiento de la Cotizacion. El seguimiento es muy importantes para este
tipo de empresa, ya que es parte de la misma organizacion de la misma. No
se debe de perder de vista los tiempos de organizacion de un evento.

Después de enviada una cotizacién se deben esperar por lo menos 5 dias

para volver a llamar al cliente, para que este tenga tiempo de revisar la
cotizacion y dar el aval al evento 6 bien dar las gracias por el servicio
prestado hasta el momento. En el caso de que el cliente opte por no realizar
el evento con nuestra empresa, debera ofrecerle otros tipo de cotizacion u
oferta, asi el cliente sentird que nos interesamos por el y podria considerar

nuestra siguiente oferta.

“Buenos Dias(Tardes) Sr(a). , le llama Claudia Pérez de
Dreamy Events, nuevamente, quisiera saber si reviso nuestra cotizacion,
gue le parecié?”

Hola, Claudia, fijese que me parecié que le faltan algunos detalles.....
pero por lo demas me parece bien.

Sr. Le parece bien si le envia una nueva cotizacion con los detalles
gue me manifestd para saber si le parece?

Si, Muchas Gracias, Claudia. Enviemela Por Favor.

Con mucho gusto Sr. en este momento se la hago llegar.

Muchas Gracias, me comunicate con usted los antes posible.

Yo se la envi6 Sr. Fue un gusto atenderle. Hasta luego.



En caso el cliente de una respuesta negativa.

o “Buenos Dias (Tardes) Sr(a). , le llama Claudia Pérez de
Dreamy Events, nuevamente, quisiera saber si reviso nuestra cotizacion,

gue le pareci6?”

o Hola, Claudia, fijese que no me parecio.
o Sr(a). Seréa que le hace falta algo a la cotizacion?
o No, no gracias. Tal vez a la proxima vuelva a solicitar sus

servicios, pero Gracias.

o Estamos a sus ordenes para cuando nos necesite.
o Muchas Gracias, Claudia
o Fue un gusto atenderle. Hasta pronto.

4. Organizacion del Evento. Este paso sigue, si por supuesto el cliente dio el
aval al evento, se procede a afinar detalles y a reservar con los proveedores
lo servicios que seran necesarios para el evento. Para esto sera necesario

reunirse con el cliente para ajustar detalles, fechas, lugares, pagos, etc.

PROCEDIMIENTO DE ATENCION A UN CLIENTE DIFICIL O MOLESTO.

De todos los tipos de clientes, es generalmente el cliente enojado o molesto el que
genera mayor deterioro en la unidad de trabajo. Por ello es necesario el

conocimiento y trato con este tipo de clientes
.,Como tratar al cliente molesto?

El cliente molesto o enojado es aquel que presenta dificultades en el manejo de la
situacion debido al fuerte contenido emocional de lo que dice, en un contexto que
va desde la molestia hasta la ira, ya que se siente perjudicado por la empresa o por
nuestra area en particular. Las dificultades puntuales que crea un cliente enojado

tienen relacion con:



e Ladificultad de mantener la conversaciéon por su grado de violencia
e La sensacion de sentirnos aludidos personalmente por su estilo de

comunicacién agresiva o descalificadora.

Ocurre con cierta frecuencia que, a pesar de encontrarnos tranquilos y afables, otra
persona nos aborda con evidente molestia y agresividad, a lo cual podemos

responder mecéanicamente en forma airada e incluso desproporcionada

A veces las situaciones dificiles pueden durar Varios minutos, e incluso horas o
dias enteros. Enfrentados a una situacién de conflicto, lo primero que se debe

hacer es actuar con calma.

¢,Como lograr actuar con calma?. En primer lugar, reconocer que la otra
persona puede tener varios motivos “legitimos” para comportarse en forma

agresiva. Puede estar:

e Confundido, enrollado, etc.

e Enojado por haber sido tramitado

O sencillamente puede haber tenido una mafana catastrofica. Por lo tanto, lo que

se debe hacer es:
e Descubrir lo que al otro le sucede

Para ello lo primero es: Reaccionar con serenidad. A veces,... esperar y escuchar

al interlocutor son la clave

Es importante recordar lo dicho respecto de las complejidades de la comunicacion.
Para comprender lo importante que resulta la comunicacion humana, es necesario
sefalar que el conflicto se origina en la relacion personal que se establece entre la
otra persona y UD. y no surge necesariamente del problema concreto que aquel le

plantea.



Un ejemplo para ilustrar esta afirmacion:
Cliente: “jOiga Srta., otra vez me llamaron para cobrarme y est4 pagado!!”

Usted: “no se preocupe sefior, muchas veces ocurre lo mismo”
A PARTIR DE ESTE MOMENTO SE GENERA EL CONFLICTO

Cliente: (pensando) “... es facil decir gue no me preocupe Yy, ¢cO6mo no me voy a
preocupar si es mi dinero?, “¢Que me importa que ocurra siempre lo mismo?”, “Es

una empleada que no entiende lo que me pasa”.

El conflicto ya esta planteado en forma personal: Un cliente angustiado... y un

funcionario insensible

Para tratar con clientes molestos o enojados, no existen recetas milagrosas

aplicables a todas las situaciones conflictivas, pero siempre es importante:

e DARSE CUENTA DE LA EMOCION DEL OTRO
e DARSE CUENTA DE LA PROPIA EMOCION

e CONTROLAR ESTA EMOCION

e ACTUAR CON CALMA

Para que... LA SITUACION CONFLICTIVA SE DISTENSIONE. No hay recetas
para conservar la calma. Sin embargo,... aqui van algunas sugerencias que podrian

ayudarle:

e Tome el asunto con seriedad pero no en forma personal

e Primero escuche, luego hable, pero hagalo con serenidad, suavizando sus
gestos.

e Puede decir “Me doy cuenta que UD. estd molesto y voy a hacer mi mayor

esfuerzo por solucionar esto” (el cliente se sentira comprendido).



Es Muy Importante. La forma en que Ud. se expresa, y sus ademanes, (lenguajes
oral y gestual) son tremendamente importantes. Existen tres ideas para ayudarle a

conservar la calma:

e Respire profundo
e Relaje sus musculos faciales

e No se involucre en las emociones de su interlocutor

Por lo tanto. Al inicio o tan pronto se presenta un cliente o persona alterada.
Primero, hay que Dejar hablar, escuchando atentamente. Luego: Dar confianza a
nuestro interlocutor. Para lo cual hay que Demostrar al interlocutor que uno esta

escuchando atentamente.

Un punto clave es Eliminar distractores (llamadas telefénicas, lectura de la pantalla
del computador, saludar a otra persona, etc.). En todo momento hay que

demostrar: Comprension y paciencia. Para ello es preciso:

e No interrumpir.

e Preguntar sélo lo necesario y

e Retroalimentar el mensaje de nuestro interlocutor asintiendo con gestos
afirmativos repitiendo en forma abreviada el argumento o queja planteada

avanzando alternativas de solucion.

Para atender clientes molestos, lo primero es entender que en el primer momento,
lo que UD. haga y diga incluida su expresion corporal y gestos, determinara el

curso de toda la interacciéon con el cliente.

Esto es asi porque su reaccion primera, su capacidad de autocontrol y el equilibrio
demostrado, le permitirdn adecuar convenientemente el tono de la conversacion
gue seguira a partir de entonces. Existen fases o pasos claves para su accionar,

ordenadas de manera que le sean faciles de recordar. Se conocen como las 4 E:



e Escuchar con atencion.
e Empatizar con la otra persona.
e Establecer opciones o caminos de solucion.

e Evaluar la resolucion del conflicto y la solucion del problema.

Empatizar. Al comunicarse es importante captar no solo el mensaje del otro, sino
también lo que estd sintiendo al expresarlo; esto es empatia. “Ponerse en los
zapatos del otro”. Incluso cuando una persona no verbaliza su mensaje, puede

estar comunicando algo con su silencio.

Para entender mejor estos conceptos es preciso detenernos a pensar en lo

siguiente: Basicamente toda persona se relaciona con otras en dos niveles:
- Explicito. Caracteristicas positivas y/o negativas que se observan directamente.

- Implicito. Sentimientos, motivaciones, deseos, necesidades que estan en la base
de lo aparente. Para lograr empatia, es necesario desarrollar una actitud abierta y

comprensiva para captar los mensajes explicitos e implicitos de la otra persona.
Por ejemplo:

“Don Manuel, entiendo como se siente, lamento sinceramente esta

situacion” 6 “Sra. Rosa, de veras lo siento, me imagino que esto ha sido

desagradable para UD.”

En ambos casos no se esta diciendo que el cliente tiene la razon, Ud. sdlo le esta

expresando que comprende su reaccién o molestia.

Si logramos ponernos en el lugar del otro, también nos sera mas facil desarrollar
otra actitud importante en las relaciones interpersonales, especialmente en el trato
con gente dificil, nos referimos a la asertividad. Esta actitud consiste en expresar

en la forma apropiada y en el momento adecuado lo que a uno le sucede en una



relacion interpersonal de modo que sea misma revelacion lleve a una solucion del

conflicto de comunicacion que se plantea

Dicho de otra manera, asertividad en nuestro mensaje indica manifestar con

franqueza y ponderacion... lo que a uno le sucede:

Lo que uno:
e Piensa,
e Opina,
e Valora,

e Siente, etc.

Ambas actitudes: empatia y asertividad nos ayudan a manejar una situacion
conflictiva, por cuanto el conflicto surge en la relacion interpersonal y no
necesariamente del problema concreto que motivé la queja o la demanda de la otra

persona

1- UNA COMUNICACION POSITIVA GENERA UNA RELACION
INTERPERSONAL POSITIVA

2- UNA COMUNICACION NEGATIVA GENERA UNA RELACION
INTERPERSONAL NEGATIVA

Para completar la pauta que facilita la resolucion del conflicto, veamos brevemente
las dltimas tres E. Establecer opciones y caminos de solucién. Se trata de ofrecer al
cliente alguna(s) alternativa(s) que facilite(n) la solucion del conflicto planteado de

la misma manera que en el cliente exigente (alternativas)
LA ENTREGA DE SATISFACTORES AL CLIENTE

Esta etapa consiste en expresar verbalmente lo que UD. va ha hacer para resolver

la situacién planteada. Por ejemplo:



e “Si el despacho esta atrasado, haré que se lo envien con otra persona”

e “Le cambiaré inmediatamente la mercaderia si me trae el defectuoso”

Evaluar la resolucion del conflicto y la soluciéon del problema. Finalmente se hace
necesario confirmar si la solucibn acordada se hizo efectiva. Para ello se
recomienda “prometer” (y por supuesto cumplir) acciones concretas de

seguimiento.

Ejemplo: “la llamaré para confirmar que los zapatos le quedaron bien”
Es importante tomar en cuenta que lo se prometa solo lo que puede cumplir. Para
una mejor comprension de los pasos y los efectos que estos producen en el

manejo del conflicto, el procedimiento a seguir debe de ser el siguiente:

1. Escuche la queja o expresion airada sin interrumpir ni alterarse. Permite
conocer y delimitar el problema y sus causas (aparentes y ocultas).

2. Solicite y utilice el nombre del cliente durante la conversacion. Ofrezca
disculpas. NO responsabilice a otros ni se extienda en el problema. Digale al
cliente” entiendo como se siente”, evite decir “no se preocupe”. Ayuda a
personalizar la comunicacion y a crear confianza. Favorece el acuerdo antes
gue la discusion. Expresa empatia y disposicion para solucionar el problema.

3. Proponga posibles cursos de accion y/o soluciones. Permite avanzar en la
solucion del conflicto.

4. Digale al cliente lo que Ud. va a hacer (como va a resolver el problema) y
cuanto tardard. Prometa que Ud. se va a encargar personalmente del problema
y cumplalo. Constituyen satisfactores concretos para el cliente. La
responsabilidad de buscar solucion al problema se personaliza y hace evidente.

5. Agradezca al cliente por haberle planteado en forma franca la situacion que le
afectaba. Precipita la solucion del conflicto, diluyendo el enojo del cliente y

evaluando la solucion del problema.



A partir de esta actitud nuestra, sera mas facil:

e Hacer preguntas en el tono adecuado, para clarificar y delimitar el

problema, diluyendo el conflicto comunicacional que se ha generado.

e Presentar alternativas de solucion al conflicto y comprobar si nuestro

cliente esta conforme Vale decir, podremos evaluar la satisfaccion de la

otra persona con la solucion planteada.

e Manifestar nuestra voluntad de actuar.

De actuar con decisidon esto

implica asumir el compromiso personal de resolver el conflicto.

CUADRO DE COMPENSACION DE PROBLEMAS

PROBLEMAS

AUTORIZACION

COMPENSACION

No se coloco alguna

decoracion

Jefe del departamento

Reembolso de la
decoracion no colocada

Falta de alimentos,

culpa de la empresa

Jefe del departamento

Reembolso de los platos
no proporcionados y una
compensacion por los

problemas




FORMATOS (UE SE PUEDEN UTILIZAR

Informacian de Quejas y Stigerencias

Empesa. Fetha;
CEANTERMANG AGRACECENDS U5 CONENTARKS Y SUGERENCIAS
TR CEL CLIENTE
Nombre
Telefoni
E-mal:
QOBRERVACKNES DEL EMPLEADD
Nombre
RECIER
Nombre
Fecha:
Hora:
SESUINENTE

Facha:




DIAGRAMA DE FLUJO
PROCESO
GENERAL

Cliente pide la realizacion de un evento

\ 4

Asesor de eventos le informa los
servicios que se ofrecen

y

Cliente analiza el servicio brindado por
el asesor.

Le parece el servicio
ofrecido

Sl

No Se realiza evento

Se realiza evento




PROCESO CLIENTE NUEVO

Inicio de visita del cliente.

Cliente entra a la empresa.

\

El portero saluda y pide que ingrese a la
empresa y lo manda directo con un asesor.

v

Cliente se diriae al vendedor.

v

Asesor de eventos saluda al cliente le
ofrece asiento y le pregunta en que le
puede ayudar ofreciendo te o café.

y

Cliente nide la realizacidn de 11n pventn

v

Asesor de eventos pregunta o empieza a
determinar el objetivo del evento.

Asesor de ventas verifica
disponibilidad de la fecha para
posible evento.

v

) Cliente espera la verificacion.
Asesor de eventos ha revisando la /

programacion y dice al cliente que
el evento se puede llevar a cabo
dicha fecha propuesta. ,




Cliente analiza que es lo que va a querer para A
su evento.

v

Asesor de eventos registra todo lo que el
cliente desea.

l

Asesor de ventas realiza la informacién que
contendrd la cotizacion del cliente.

l

Asesor de eventos pide la forma de
envio ya se por e-mail, fax, etc.

Disponibilidad del
envio.

\ 4

El cliente brinda la forma de envi6

al asesor del evento.




Asesor de ventas llena los formatos con los datos
brindados ya sea esto por fax, correo o teléfono.

\ 4

Asesor de eventos comunica al cliente que con
gusto enviara la cotizacion del evento dentro
de aproximadamente 24 horas. Y da la
despedida al cliente agradeciéndole por la

v

El asesor del evento se despide y acompafia al
cliente a la puerta.

v

El portero abre la puerta y da un saludo de
despedida al cliente.




SEGUIMIENTO DEL CLIENTE.

Seguimiento del asesor de eventos.

!

Asesor de eventos da la informacién correspondiente del
evento, por medio de la cotizacion por medio de teléfono, e-
mail o fax segun el cliente lo especifico.

NO

/

Respuesta
del cliente.

Sl l

El cliente manda la confirmacion de
dicho evento.

v

El asesor de ventas pregunta si no
hay algun cambio por el momento al
cliente.

v

Seguimiento de
cambio.

El cliente manifiesta no necesitar mas de
nuestro servicio.

v

Asesor de eventos se pone a las érdenes
del cliente cuando este lo necesite y se
despide.

'

Fin.

Asesor de eventos pide la informacion del
cambio y envia la nueva cotizacion.

v

El Cliente envia todos los cambios que
necesita para la nueva cotizacion.




Asesor de ventas registra todos los cambios
que el cliente desea y con los cual se va quedar
para el evento

Asesor de eventos brinda las formas de
pago para el evento.

!

El cliente confirma la forma de pago a
efectuar.

!

Asesor de eventos llena los
formatos de pago correspondientes.




PREPARACION DEL EVENTO POR PARTE DEL A EMPRESA.

Inicio de preparacion del
evento para el cliente.

v

Asesor de eventos manda la
orden de poner en marcha el
evento.

!

Asesor de eventos manda la orden de los registros
correspondientes para tal evento a coordinacion de
eventos.

v

Departamento de coordinacién
recibe las respectivas 0rdenes para
mantenimiento, cocina, floristeria,

servicio de bebidas, etc.

* 7

Departamento de coordinacion prepara las
respectivas drdenes para mantenimiento,
cocina, floristeria, servicio de bebidas, etc.

Departamento de coordinacion envia
ordenes a mantenimiento de equipo
este limpio y preparado para tal evento.

Departamento de coordinacion envia
Ordenes a cocina para establecer que
tipo de alimentos se van a servir en tal

Departamento de coordinacion envia

Ordenes para servicio de bebidas para

tomar en cuenta que tipo de producto
se ofreceré en tal evento.

Departamento de coordinacion envia
ordenes a floristeria para estipular que
se necesitara para tal evento.




Todos los departamentos mandan los
registros de que es lo que poseen y que
les falta comprar para el evento.

!

Departamento de coordinacion prepara las
respectivas érdenes que cada uno solicito.

v

Sl

Que se necesita
para el evento.

NO

Si no hay necesidad de hacer algin
tipo de compra se preparan las
respectivas drdenes para retirar

v

Bodega recibe todas las 6rdenes y las
ejecuta para hacer efectiva la entrega

posteriormente a cada departamento. \

Si existe la necesidad de hacer algun tipo
de compra dentro de algun departamento
se envia la respectiva orden al
departamento de compra.

!

Departamento de compras recibe tales
ordenes y las ejecuta.

'

Bodega recibe todas las compras y las
entrega posteriormente a los
departamentos correspondientes.

Departamento de coordinacion de eventos se
prepara para esperar el dia del evento.




3.3 SELECCION DE EQUIPOS

3.3.1 EQUIPO

El equipo necesario para la implementacion del proyecto son los siguientes:

COSTO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO
4 Escritorios $80.00 $320.00
4 Sillas ergonémicas $35.00 $140.00
6 Sillas de oficina (clientes) $25.00 $150.00
Juego de sala con mesa
1 central $1,132.17 $1,132.17
Muebles de exhibicién de
2 productos $792.18 $1,584.36
2 Impresor $894.17 $3,576.68
1 Teléfono $50.00 $200.00
4 Computadoras $80.00 $320.00
4 Muebles para computadora $35.00 $140.00
TOTAL $7,563.17
CANTIDAD | DESCRIPCION PRECIO | TOTAL
100 | Sillas Plasticas $6.00 $600.00
100 | Sillas Tiffanys $300.00 | $30,000.00
100 | Sillas Avant Garden $310.00 | $31,000.00
75 | Mesas redondas de 4 Personas $25.00 | $1,875.00
30 | Mesas redondas de 10 Personas $40.00 | $1,200.00
Mesas rectangulares plasticas de 6 a 8
38 | personas $26.00 $988.00
75 | Mesas cuadradas de 4 personas $20.00 | $1,500.00
75 | Manteles cuadrado de 4 Personas $40.00 | $3,000.00
30 | Manteles rectangulares de 10 Personas $18.00 $540.00
75 | Manteles de redondos de 4 personas $8.00 $600.00
30 | Manteles redondos de 10 personas $22.00 $660.00
75 | Cubre manteles cuadrado de 4 Personas $9.00 $675.00
Cubre manteles rectangulares de 10
30 | Personas $10.00 $300.00
Cubre manteles de redondos de 4
75 | personas $8.00 $600.00
Cubre manteles redondos de 10
30 | personas $15.00 $450.00




100 | Servilletas $2.00 $200.00
100 | Platos Buffette o fuerte $10.00 | $1,000.00
100 | Platos Postres $5.00 $500.00
100 | Platos Sopero $8.00 $800.00
100 | Platos de ensalada $8.00 $800.00
100 | Platos Bases Plateados $15.00 | $1,500.00
100 | Platos Bases Dorados $15.00 | $1,500.00
100 | Platos Base transparente $15.00 | $1,500.00
100 | Plato Base Rojos $18.00 | $1,800.00
100 | Plato base Blancos $15.00 | $1,500.00
30 | Paneras $5.00 $150.00
100 | Tazas con Pailas $4.00 $400.00
100 | Tenedores para plato fuerte $1.50 $150.00
100 | Tenedores Para ensalada $1.50 $150.00
100 | Tenedor para postre $1.00 $100.00
100 | Cuchillos para plato fuerte $1.50 $150.00
100 | Cuchillos para ensalada $1.50 $150.00
100 | Cuchillos para pescado $1.25 $125.00
100 | Cucharas soperas $1.50 $150.00
100 | Cucharas para postres $1.00 $100.00
300 | Vasos de 12 Onz $2.25 $675.00
100 | Copas para agua o jugo $5.00 $500.00
100 | Copas para vino blanco $6.00 $600.00
100 | Copas Para vino tinto $6.00 $600.00
100 | Copas para champagne $7.00 $700.00
100 | Copas Flauta o tulipan $7.00 $700.00
75 | Cristaleria variada para bebidas $6.00 $450.00
15 | Hieleras individuales $15.00 $225.00
15 | Porta hieleras $5.00 $75.00
15 | Pinzas para hielo $3.00 $45.00
15 | Pinzas para pan $3.00 $45.00
Petit menage ( saleros, pimenteros,
15 | azucareros, etc) $8.00 $120.00
15 | Picheles para servicio de bebida $5.00 $75.00
Charolas antideslizante redondas
25 | pequefias $15.00 $375.00
Charolas antideslizante redondas
10 | grandes $18.00 $180.00
100 | Forros para sillas $7.00 $700.00
300 | Lazas para sillas $5.00 | $1,500.00
5 | Hielera de 50 Cms. $30.00 $150.00

TOTAL

$94,428.00




SILLAS TIFFANYS, VERSALLES, AVANT GARDEN Y CHAVARRI

e Tiene practicamente cero mantenimiento

e Se mantienen limpias solo con agua y jabon

e Lavida util, con un manejo normal excede los 5 afios (este numero es
relativo ya que la silla tiene una vida Gtil mucho mas larga).

e Se almacenan apiladas. Puedes apilar hasta 12 sillas, pero es recomendable
un maximo de 10 para almacenamiento.

e Son de polipropileno con aditivos especiales que las hacen UV resistentes

e No pierden color con el sol.

e Totalmente waterproof, por lo que son ideales para eventos en jardines y
elegantes para eventos en el interior.

DESCRIPCION DE TELAS MANTELERIA Y COLORES

COLOR
Beige
Blanco
Negro
Ocre
Azul
Café
Verde
Naranja
Rosado
Fucsia
Café
Crema
Rojo
Amarillo

TIPO
Chiffon
Damasco
Satin

lino

PRECIO UNITARIO
$7.00 Yarda
$ 7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$7.00 Yarda

PRECIO UNITARIO
$7.00 Yarda
$ 7.00 Yarda
$7.00 Yarda
$ 7.00 Yarda



Seda $ 7.00 Yarda

Tafetan $ 7.00 Yarda
Organiza $7.00 Yarda
Brocado $ 7.00 Yarda
Shangtung $7.00 Yarda
Piqué $7.00 Yarda
Percal $7.00 Yarda
Muselina $ 7.00 Yarda
Moaré $7.00 Yarda
Madras $ 7.00 Yarda
Gasa $7.00 Yarda
Cretona $ 7.00 Yarda
Chintz $7.00 Yarda
Chenille $ 7.00 Yarda
COLOR PRECIO UNITARIO
Beige $ 7.00 Yarda
Blanco $7.00 Yarda
Negro $ 7.00 Yarda
Ocre $ 7.00 Yarda
Azul $7.00 Yarda
Café $ 7.00 Yarda
Verde $7.00 Yarda
Naranja $7.00 Yarda
Rosado $7.00 Yarda
Fucsia $7.00 Yarda
Café $7.00 Yarda
Crema $7.00 Yarda
Rojo $7.00 Yarda
Amarillo $7.00 Yarda
COLOR PRECIO UNITARIO
Beige $7.00 Yarda
Blanco $7.00 Yarda
Negro $7.00 Yarda
Ocre $7.00 Yarda
Azul $7.00 Yarda

Café $ 7.00 Yarda



Verde $ 7.00 Yarda

Naranja $ 7.00 Yarda
Rosado $ 7.00 Yarda
Fucsia $7.00 Yarda
Café $7.00 Yarda
Crema $7.00 Yarda
Rojo $7.00 Yarda
Amarillo $7.00 Yarda
TIPO PRECIO UNITARIO
Chiffon $7.00 Yarda
Damasco $ 7.00 Yarda
Satin $7.00 Yarda
lino $ 7.00 Yarda
Seda $7.00 Yarda
Tafetan $ 7.00 Yarda
Organiza $7.00 Yarda
Brocado $ 7.00 Yarda
Shangtung $7.00 Yarda
Piqué $7.00 Yarda
Percal $7.00 Yarda
Muselina $ 7.00 Yarda
Moaré $7.00 Yarda
Madras $7.00 Yarda
Gasa $7.00 Yarda
Cretona $7.00 Yarda
Chintz $7.00 Yarda
Chenille $7.00 Yarda

A continuacion, una descripcion de los diferentes tipos de telas utilizados para
manteleria y sus caracteristicas mas destacadas.

Brocado

Es el nombre que recibian los tejidos fabricados con hilos de metales preciosos
(oro o plata), sustituidos en la actualidad por fibras sintéticas.

« Caracteristicas: Muy resistente. De su confeccion se obtienen atractivos dibujos
en relieve de diferentes colores.

» Usos: Tapiceria y cortinas.



Chenille

Lleva el nombra del tejido que la compone, formando una trama de hilos pequefios
cortados que le otorgan aspecto aterciopelado.

* Caracteristicas: Puede ser de algodon, lana o lino, aunque lo habitual es la
mezcla de fibras sintéticas y naturales para garantizar resistencia y pocas arrugas.
» Usos: Tapiceria y cubrecamas.

Chintz

Puede ser grueso o fino, con una cara satinada con resina sintética para darle
brillo, aunque éste se pierde con el lavado. Los hay de diversos materiales pero lo
habitual es que estén tejidos de algodon de hilado fino. Lisos o estampados
generalmente con motivos florales o de hojas.

* Usos: Tapiceria, cortinas y almohadones.

Cretona

Aunque originalmente estaba compuesta de un lino de hilos gruesos, hoy se
denomina cretona a las telas inglesas de inspiracion clasicas.

« Caracteristicas: Son muy resistentes y variadas en disefio.

» Usos: Tapiceria, cubrecamas y fundas.

Damasco

Parecido al brocado, pero mas fino y menos pesado por no tener relieve. Tejido de
algodon o seda, con efecto brillante o mate obtenido mediante el ligamento. Se
mezclan como maximo dos colores.

» Usos: Tapiceria, cortinas o almohadones.

Gasa

De algoddn o mezclas con poliéster.

* Caracteristicas: Fina, transparente y vaporosa. Gran variedad de telas y colores.
* Usos: Cortinas.

Madras

Originario de la ciudad del mismo nombre. Estrictamente es un otoman (tejido
acanalado), pero el Madras es mas rustico e irregular. Se obtiene al combinar
varias fibras naturales o mezclas sintéticas.

* Usos: Tapiceria y cortinas.

Moaré

Se reconoce facilmente por las “aguas” del tejido. Original de lino y seda, aunque
en la actualidad se fabrica de poliéster y otros materiales mezclados.

* Caracteristicas: Muy fuerte.

» Usos: Cortinas (por su buena caida) y entelado de paredes.



Muselina
Algodoén fino, de hilado suelto y algo aspero.
» Usos: Forros de tapiceria y sabanas.

Organza u Organdi

Tejido de algodon muy fino y transparente, al que se le aplica un tratamiento para
gue adquiera rigidez y transparencia.

» Usos: Cortinas. Es un tejido ideal para bordar.

Pana

Algodén gordo de hilado fino con pequefias nervaduras aterciopeladas que varian
en grosor.

* Usos: Tapiceria y cortinas.

Percal
Tela normalmente mezcla de algodén y poliéster, suave y de hilado fino.
* Usos: Sabanas.

Piqué

Es un tejido de algoddn que se distingue por sus dibujos en relieve, como un nido
de abeja.

 Usos: Tapiceria, cubrecamas, colchas y manteles.

Shangtung

Tejido originario de la regién de Shangtung, China, realizado en seda salvaje de
distinto grosor, que le otorga una textura irregular y con tornasoles.

» Usos: Cortinas y Almohadones.

Terciopelo

Tejido de algodon, aunque originalmente de seda. Generalmente grueso, los hay
en diferentes variedades dependiendo del corte del pelo.

* Caracteristicas: Se caracteriza por absorber mucho la luz del ambiente.

» Usos: Tapiceria, cortinas y cubrecamas.



EQUIPO QUE SE OFRECE

1. Sillas Tiffany




2. Platos Base




3. Sillas Versalles




4. Sillas Chavarri




COJNES PERE SILLA CHIRVARI CHIRVERI DORKDRE

CHIRVER CROBR CHIZVER! BLANCE

5. Tipos de manteles (telas)

e Manteles largos

e Cubre manteles (90" x 90”)

e Caminos de mesa (12" o0 15” de largo)
e Servilletas (90” x 907)

e Amarres para servilleta

Colores disponibles en organza



Sheer Organza

Silver Black Pink Fruit Punch
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Burgundy Light Blua Smake Blue

Lavender Purple Ultra Violat Pastal Graon Mint Olive

Hunter Baby Maize Gold Orange lvory

Manteles bordados




Lazas
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6. Extras



Bolsas de organiza para recuerdos

7. Mesas
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8. Toldos

Guia para la Seleccion de Toldo(s)

3 x 3 - Sugerido para DJ

3 X 6 - Sugerido para area de cocteles

Ceremonia* Cena*

5x4 12 pax 20 pax
6Xx5 20 pax 30 pax
6 X6 30 pax 40 pax
6x9 50 pax 60 pax
9x15 120 pax 150 pax

e Paredes (blancas o transparentes)

e Cortinas de tergal

¢ lluminacién con luces navidefias dentro del forro del cielo
e Abanicos colgantes del cielo

¢ Arafas de luces colgantes del cielo



lluminacioén

9.




10.Tipos de Montajes

Ocre y dorado




Organza Orange




EQUIPO DE TRANSPORTE

CAMION DE TRANSPORTE DE EQUIPO

MARCA

MODELO

CAPACIDAD

Precio de Lista (no incluye IVA)

Chassis
Cabin

Largo Total (mm)

Ancho Total (mm)

Alto Total (mm)

Distancia entre ejes (mm)
Huella Front/Rear (mm)
Capacidad tanque de combustible (gls).
Capacidad eje delantero (Kg)
Capacidad eje trasero (KQg)
Largo de Plataforma

Radio Minimo de Giro.mts
Altura del piso. Mm

Gross Vehicle Weight (Kg.)
Kerb Weight (Kg.)

Tipo de Motor

Sistema

Cilindrada

Transmisi¢n

Caballaje Maximo (h.p./r.p.m.)
Torque Maximo (Nm/r.p.m.)
Tamarfio de Llanta

Sistema de Frenos
Combustible

Sistema Eléctrico

Baterias

Sistema de Frenos

HINO
WuU422L-HKMRB3
5.0 TON

$29,255

Super Long
Wide — Tilt
6,675

1,995

2,240

3,870

1655/ 1590

26

3,100

5,500

5,000

6.3

220

7,500

2,510

S05C-B

4 Cilindros en Linea, OHV
4,000 c.c.
Manual (5)
115/2500
353/1800
7.50-16 -12PR
Tambor/Tambor W. Booster
Diesel

24v

2

Hidraulico



Max Velocidad Km/h
Gradeability %

Faros Hal6genos
Espejos Exteriores
Desampafador Trasero
Loderas

Limpiavidrios Intermitente
Numero de Puertas
Tacometro

Timén

Power Steering
Exhaust Retarder
Encendedor de cigarros
Tapasol

Radio AM/FM

Parlantes

Antena

Material Asientos

Tipo de Asientos
Capacidad de asiento
Cinturones

109
26.60%

2
2

Uretano 2 Puntos

1

1
Manual
Vynil
Banca
3



TRANSPORTE PARA USOS ADMINISTRATIVOS

Marca

Hiace Panel

Desempefio

Motor diesel 3000 c.c.

Cuatro cilindros

Potencia maxima de 91 H.P.

Direccion hidraulica

Transmisidbn mecéanica de cinco velocidades

Suspension delantera de horquillas oscilantes dobles con resortes de barra
de torsion

Suspension trasera de eje rigido con resortes de hojas semielipticas

Dimensiones

Largo: 4,490 mm

Ancho: 1,690 mm

Altura: 1,935 mm

Capacidad tanque de combustible: 18.49 galones
Capacidad para 3 pasajeros

Capacidad de carga: 1.5 tonelada

Exterior

Llantas radiales 195R15-8
Copas completas

Dos espejos exteriores
Gancho de remolque adelante

Interior

Radio cassetera y dos parlantes
Tapiceria de tela en asientos

Alfombrado de vinil

Tres asientos delanteros

Palanca de velocidades en tablero
Velocimetro Km./hora

Medidor de distanciaReloj digital

Abridor remoto de la tapa de combustible



Porta vasos

Dos viseras tapasol
Ceniceros

Encendedor de cigarrillos

Precio
e $20,265

4. PROYECTOS COMPLEMENTARIOS

Los proyectos complementarios que se tienen contemplados implementar en un
futuro para mejorar el servicio que la empresa prestara a sus clientes es la
adquisicion de equipo audio visual que ayudara a darle un valor agregado a la
empresa. DREAMY EVENTS

¢ Video proyectores

Pantallas de plasma/LCD
Retroproyectores

Pantallas para proyeccion
Superficies para backprojection
Sistemas de audio conferencia.



5. Lay-out:
A continuacion se muestra el lay-out de Dreamy Events.

20 mis
|
|
T ey i e ey AIE T
7T mis BODEGA
SALA DE ESPERA
| 12 mis
SANITARIOS
5 mis a [
ADMINISTRACION RECEPCION
5 mis

8 mts

18 mis

ESTACIONAMIENTO



6.. FLEXIBILIDAD Y RENDIMIENTO

La empresa consta con equipo y material para poder cubrir una capacidad de
alrededor de 300 personas pero si se presenta un evento de mayor cantidad de
clientes tiene un plan de contingencia que consiste en recurrir a solicitar material y
equipo a diversos proveedores con lo cual se facilita la posibilidad de poder cubrir
eventos de mayor capacidad, la versatilidad del producto ofrecido es fundamental
para poder aportar al cliente un servicio de calidad cumpliendo siempre con sus

exigencias.

7. PROGRAMAS DE TRABAJO; TURNOS Y GASTOS EN PERSONAL

PERSONAL A CONTRATAR

Por el tipo de empresa que se esta creando es importante aclarar que existiran dos
tipos de personal que se clasificara de forma especifica ya que es una empresa
gue ofrece el servicio de Montaje de eventos estos se clasificaran de la siguiente
manera:

e PERSONAL FIJO
e PERSONAL EVENTUAL

El personal fijo estard compuesto por el siguiente equipo de trabajo:

e Un administrador

e Dos personal de ventas

e 1 personal de atencion al cliente o wedding planning

e 2 personal de mantenimiento

e Un contador

e Un motorista
HORA |[LUNES MARTES MIERCOLES|JUEVES [VIERNES SABADO DOMINGO
8am.-| X X X X X X
4 p.m. (8a.m-12m.)




# Cargo Salario unitario Total mensual  Total anual

1 Administrador 600 600 7200

2 Ejecutivos de venta 207 414 4968

1 Atencion al cliente 207 207 2484

2 Mantenimiento 207 414 4968

1 Contador 250 250 3000

1 Motorista 207 207 2484
total 2,092 25,104

El personal eventual dependeré del tipo de evento que se realizara al cliente y la
cantidad de personas.

e Se recomienda un mesero por cada 35 persona si es montaje para buffet

e Sies plato servido se recomienda un mesero por cada 25 si es plato servido
e El bartender se estima para unas 100 personas mas dos ayudantes

e Ayudante de montaje y desmontaje

e Supervisor de montaje y desmontaje

# Cargo Por hora Por turno (8 horas) Hora extra
1 Supervisor 10 80 20
1 mesero 8 64 16
1 Bartender 8 64 16
1 Ayudante 6 48 12

8. PERSONAL DE OPERACIONES, CARGOS, PERFILES Y SUELDOS

PERSONAL FIJO

ADMINISTRADOR

PERFIL ACTUAL
ESPECIFICACIONES DEL PUESTO

Educacion: Requiere grado universitario a nivel de licenciatura en administracion de
empresas, ingenieria industrial o en administracion de recursos humanos.

Experiencia: Requiere de cuatro afios de experiencia en trabajos relacionados con
el area de administracion de recursos humanos.

Habilidad manual: Precisa de habilidad para el manejo de equipo de oficina, equipo
de cémputo, herramientas o instrumentos propios del trabajo, manejo de vehiculos.



Relaciones del puesto: Participacién en comités de alto nivel, comisiones de trabajo
permanente, con funcionarios por razones de recomendaciones o asesoria a
niveles inferiores. Atencion y resolucion de reclamos.

Responsabilidad por valores y efectivo: Autoriza salida de fondos, de documentos
utilizados en el area de recursos humanos.

Responsabilidad por la seguridad de otras personas: Eventualmente los descuidos
en supervision de las tareas pueden significar riesgo en la seguridad de otras
personas.

Responsabilidad por materiales, equipo, bienes muebles e inmuebles: Por la
custodia, conservacion y buen uso de materiales, equipo, bienes muebles e
inmuebles asignados al area de trabajo.

Criterio y toma de decisiones: La naturaleza de la funcién es ejecutiva. El puesto
permite desenvolverse con criterio propio guiado por programas, presupuestos,
procedimientos. Propone o vela por la correcta aplicacién de normas, politica, leyes
y reglamentos especificos del area.

Supervision de personal: Supervisa y coordina directamente a empleados que
ejecutan actividades de tipo profesional; indirectamente supervisa al personal que
realiza tarea calificada.

Esfuerzo fisico: Eventualmente adopta posiciones incomodas e intensifica su
esfuerzo muscular al desarrollar su trabajo.

Esfuerzo mental: Atencion por periodos prolongados en la solucién de problemas y
andlisis de trabajo. El trabajador estd sometido a tension por presion para realizar
actividades incluso en horas inhabiles.

Esfuerzo visual y/o auditivo: Ocasionalmente superior a lo normal.

Riesgos: El trabajo no representa riesgos de accidente, salvo descuidos en la
ejecucion de las actividades.

Ambiente: El trabajo se ejecuta en oficinas privadas y otros centros de trabajo con
que cuenta la empresa.

Funcién general

Trabajo que consiste en planificar, organizar, dirigir y controlar la administracion
interna de la empresa y participar en la elaboracion de la politica administrativa de
la misma. Atender y brindar soluciones a conflictos y problemas laborales que se
presentan.



Funciones especificas

Planificar, coordinar, dirigir y controlar las funciones del departamento, optimizando
la utilizacion periddica de los recursos.

Participar en el planteamiento de politicas y estrategias de administracion de
recursos humanos de la empresa.

Participar en las reuniones de junta mixta, atender los planteamientos de los
trabajadores y resolver los conflictos entre empresa y sindicato.

Determinar las necesidades de la organizacion en lo que se refiere a registros,
archivos, informacion comunicaciones y otros servicios comunes.

EJECUTIVO DE VENTAS

PERFIL ACTUAL

Nivel licenciatura, facilidad de palabra, orientado a resultados, dindmico.
Descripcion:

Realizar ventas y cobranza a clientes asignados, dar a conocer nuevos productos y
otras actividades inherentes al puesto

Requisitos:

Disponibilidad de horario, experiencia en ventas, buena presentacion.

9. INVERSIONES EN EQUIPO Y EDIFICACIONES

INVERSION EN EQUIPO

Mobiliario $7,563.17
Equipo para Evento $252,368.00
Panel Hiace $20,265
Camioén Hino $29,255

Total $309,451.00




10. INVERSIONES EN CAPITAL DE TRABAJO

Ingresos 12,850.00 | 13,700.00 | 15,400.00 | 17,200.00
Egresos -3,634.41 | -3,997.85 -4,397.64 | -4,837.40 | -5,321.14 | -5,853.25
Saldo -3,634.41 | -3,997.85 8,452.36 | 8,862.60 | 10,078.86 | 11,346.75
Saldo

Acumulado. -3,634.41 | -7,632.26 820.10 | 9,682.70|19,761.56 | 31,108.31

11.COSTOS DE INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA

Publicidad $750.00
Legalizacion de la

Empresa $500.00

Total Puesta en Marcha | $1,250.00
12.INVERSION INICIAL.

Descripcion Costo
Inversion en equipo $309,451.17
Capital de trabajo $7,632.26
Puesta en Marcha $1,250.00
Imprevistos (15% de inversion
total) $47,695.50
Total de Inversién $365,665.49




13.COSTOS OPERACIONALES

item Mensual

Sueldos $2,092.00
Alquiler $1,200.00

Luz $67.30
Agua $7.66
Teléfono e
Internet $67.45
Combustible $200.00
Total $3,634.41

15. COSTOS DE IMPREVISTOS

Se ha considerado un 15% de reserva por imprevistos sobre la base total de los

valores de la inversion que es un estimado de $47,150.34



CAPITULO 4:ANALISIS DE PREFACTIBILIDAD ADMINISTRATIVA, LEGAL,
SOCIETARIA, TRIBUTARIA FINANCIERA Y AMBIENTAL.




4.1 ASPECTOS ADMINISTRATIVOS Y LEGALES
En el presente capitulo se estudiaran los aspectos administrativos y legales con los
gue "DREAMY EVENTS S.A DE C.V" se encuentra para la realizacion del

proyecto.

41.1 ESTUDIO ADMINISTRATIVO

Para realizar y poner en marcha el funcionamiento el proyecto es necesario y de
vital importancia para “Dreamy Events” los recursos humanos a utilizar en el
cumplimiento de las labores de servicio en el departamento de Operaciones, es por
ello que debe contar con personal idéneo en el funcionamiento de ejecucion de
eventos.

El personal adecuado para dicho desarrollo es necesario para determinar el costo
de remuneraciones por periodo, la mano de obra involucra, el personal encargado
de realizar el evento asi como también el que planifica, organiza y supervisa del

desarrollo de cada evento.

41.1.1 PERSONAL FIJO
El personal fijo estard compuesto por el siguiente equipo de trabajo:
e Un administrador
e Dos personal de ventas
e 1 personal de atencién al cliente o wedding planning
e 2 personal de mantenimiento
e Un contador
e Un motorista
4.1.1.2 PERSONAL EVENTUAL
El personal eventual y su cantidad requerida dependera del tipo de evento que se
realizara al cliente.

e Un supervisor



e Mesero
e Bartender

e Ayudante

4.1.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" es una organizaciéon completamente formada,
clara, y tiene un organigrama definido y conocido por todo el personal. La
organizacion es de tipo vertical como se observa en el organigrama de la empresa.

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

Junta de
socios

Gerente
General

Departamento Departamento Departamento

Departamento

Secretaria Motorista Jefe de Ventas Jefe de Contador
compras
Asesory Ayudante Mantenimiento
vendedor




4.1.3. SISTEMA DE INFORMACION ADMINISTRATIVO

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" cuenta con un sistema de comunicacion con
todos los departamentos administrativos que permite el acceso inmediato hasta
fuera del lugar del trabajo u oficina, lo que origina una gran ayuda y a la vez es una
estrategia de comunicacion de trabajo mas amplia a desarrollar a desarrollar en las
labores que se hacen para cada evento.

Esto es de vital importancia para crear una constante comunicacion y a la vez
generar informacion sobre cambios de imprevistos a Ultima hora en la ejecucion del
evento.

Toda esta forma de comunicacion es indispensable desde los proveedores de los
equipos utilizados para cada evento hasta el cliente que es el que recibe el servicio

final es decir el evento.

4.1.4. PERSONAL ADMINISTRATIVO, CARGOS, PERFILES Y SUELDQOS

EL personal que labora en "DREAMY EVENTS S.A DE C.V", asi como el cargo
gue desempefia y su perfil es lo que a continuacién se describe, en funcién

especifica al area de operaciones.

e Reclutamiento y Seleccion de Personal

El reclutamiento se realiza a través de una base de datos que mantiene el
Departamento de Recursos Humanos, la cual se actualiza, y mantiene vigente afio
tras afio segun el desemperio laboral que el empleado ha tenido.

La seleccion del Personal en el Departamento de Ventas se hace en forma
progresiva segun el tiempo de prueba que para efectos de contratacion es un mes,
en este periodo podra observarse el desempefio laboral que muestra en los
diferentes eventos o0 contratos, una vez terminada la etapa de prueba el Jefe de
Departamento junto a Recursos Humanos hacen la conformidad para su

contratacion.



PERFILES DE PERSONAL ADMINISTRATIVO

Supervisor de Equipo

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: ADMINISTRADOR

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION
CARGO JEFE DIRECTO: GERENTE GENERAL

Funciones del cargo:

Es el responsable directo del logro de los objetivos que la organizacion se ha
planteado. Para ello se le brinda de los recursos necesarios, entre los cuales
(constituyéndose en el mas importante) se lo responsabiliza por la conduccion del
personal de forma efectiva y eficiente ante las exigencias de cada evento.

ORGANIGRAMA DE POSICION

GERENTE
GENERAL

ADMINISTRADOR

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO
e Coordinar y planificar la ejecucion de evento, ya sea con recursos propios o

subcontratados.



e Responsable de la recepcion final de evento por cliente.

e Colaborar con su superior directo asignando prioridades, de acuerdo al

apremio y/o disponibilidad de recursos.

e Controlar el uso de equipo y materiales en cada evento el deterioro de

equipos ya sean estos propios o provenientes de una subcontratacion.

e Responsable de los recursos asignados para la ejecucion de cada evento.

e Supervisa, detecta y corrige algunas anormalidades que se puedan
presentar en la ejecucion de cada evento.

e Respetay hace respetar Reglamento Interno de la empresa.

RESPONSABILIDADES POR AUTORIZACIONES
Gasto de fondos asignados, control y supervision del personal, equipos y

mercancias a su cargo.

RESPONSABILIDAD POR ACTIVOS

Es responsable por deterioro de equipo y material entregados a su cargo, producto
defectuoso que requiera una inmediata devolucién y ponga en riesgo la eleccion
del evento, ya que estos equipos son necesarios para su labor (sillas, mesas,
utensilios de banquetes, manteleria, cristaleria). El uso inadecuado de estos
equipos provocaria pérdida de tiempo y dinero en el desarrollo de sus actividades
ya que tendria que llegarse a algun tipo de arreglo con el proveedor para su

devolucion mas si este equipo es muy costoso.



Agente de ventas

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: JEFE DE VENTAS

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE VENTAS
CARGO JEFE DIRECTO: GERENTE GENERAL

Funciones del cargo:

Responsable de la direccién y control de la fuerza de ventas de La empresa. Y
normalmente es el responsables de un area geogréfica, que dependen del director
de ventas o contratacion de cada evento.

ORGANIGRAMA DE POSICION

GERENTE
GENERAL

JEFE DE
VENTAS

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO

e Coordinar y planificar las estrategias que le permitan asegurar la obtencién

de un evento.

e Evaluacién del desempefio de la fuerza de ventas.

e Responsable de la direccion del personal encargado de ventas.

e Colaborar con su superior directo asignando prioridades, de acuerdo al

apremio y/o disponibilidad de recursos.



e Monitorear, detecta y corrige algunas anormalidades que se puedan
presentar en la obtencion de un nuevo cliente y en la conservacion de uno

gue ya existe.

e Respetay hace respetar Reglamento Interno de la empresa.

RESPONSABILIDADES POR AUTORIZACIONES

Supervision del personal que se encuentran a su cargo.

RESPONSABILIDAD POR ACTIVOS
Es responsable del seguimiento se le debe de realizar a cada cliente para

conservar esa cuenta y a si este solicite el servicio en préximas ocasiones.

Atencioén al Cliente

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: SECRETARIA

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION
CARGO JEFE DIRECTO: JEFE ADMINISTRATIVO

DESCRIPCION DEL CARGO

Funciones del cargo:

Atender de forma cordial, eficiente, amables al cliente de forma que este se sienta
atendido ademas colaborar con los que seria cartelera de clientes, llamadas a
proveedores ya que en ocasiones seria necesario subcontratar. Ademas brindar
toda la informacion que los clientes le requieran ya sea via teléfono o de forma

presencial.



ORGANIGRAMA DE POSICION

JEFE DE
ADMINISTRACION

SECRETARIA

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO

Ser puntual en todas sus actividades de funciones.

Reclutar las solicitudes de servicios por parte del departamento de servicio

al cliente.

Hacer una evaluacion periddica de los proveedores para verificar el

cumplimiento y servicios de éstos.

Recibir e informar asuntos que tenga que ver con el departamento
correspondiente, para que todos esten informados y desarrollar bien el
trabajo asignado.

Mantener discrecion sobre todo lo que respecta a la empresa.

Evitar hacer comentarios innecesarios sobre cualquier funcionario o

departamentos dentro de la empresa.



e Hacer y recibir llamadas telefonicas para tener informado a los jefes de los

compromisos y demas asuntos.

e Obedecer y realizar instrucciones que sean asignadas por el jefe.

e Mejoray aprendizaje continuo.

e Respetay hace respetar Reglamento Interno de la empresa.

RESPONSABILIDADES POR AUTORIZACIONES

Gasto de fondos asignados, control y supervisiéon del equipo de oficina, equipos de
oficina que se encuentren a su cargo.

RESPONSABILIDAD POR ACTIVOS

Los equipos de los cuales exigiran se encuentren con su respectivo mantenimiento
son los que estaran a su cargo de los cuales debera presentar un inventario
periddicamente que le permitira a la empresa cual es el deterioro o cambio del

equipo de oficina.

SERVICIO DE TRANSPORTE

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: MOTORISTA

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION
CARGO JEFE DIRECTO: JEFE ADMINISTRATIVO

DESCRIPCION DEL CARGO
Funciones del cargo:



Trasladar al personal y de equipos que son necesarios para el montaje de un
evento desde las instalaciones en donde se encuentran dichos elementos hasta

donde seréa efectuado el evento.

ORGANIGRAMA DE POSICION

JEFE DE

ADMINISTRACION

MOTORISTA

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO

e Ser puntual en todas sus actividades de funciones.

e Controlar la recepcion y/ o entrega de equipos utilizados en la realizacion de
eventos

e Responsable de recibir y entregar a su superior documentacién que dan fe
de que el equipo que transporta es el correcto.

e Organizar y coordinar la carga de vehiculo a su cargo en forma segura y
dentro de las capacidades del vehiculo.

e Colaborar con su superior directo asignando prioridades, de acuerdo al
apremio de despacho que exista definiendo su ruta de dicho evento.

e Controlar registros de despachos efectuados y no efectuados.

e Encargado de la mantenimiento y presentacion del vehiculo asignado a su
cargo.

e Responsable de conducir siempre en forma segura y responsable.

e Debe colaborar en faenas de terreno.



e Debe llenar formulario de uso diario de vehiculo.

e Respetay hace respetar Reglamento Interno de la empresa.

DEPENDENCIA FUNCIONAL DE OTROS CARGOS
Frecuentemente recibe instrucciones del Gerente General, del Jefe de
Administracion, en relacion a despacho de equipo, traslado de personal y entrega

de documentos que requieran su traslado.

RESPONSABILIDAD POR ACTIVOS

Es responsable directo por las mermas o deterioro de los equipos que han sido
entregadas a su cargo. Asimismo por los equipos necesarios el equipo de
transporte. El uso inadecuado de estos activos puede provocar pérdida de tiempo

en el desarrollo de sus actividades.

Contador

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: CONTADOR

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE FINANZAS
CARGO JEFE DIRECTO: JEFE DE FINANZAS

DESCRIPCION DEL CARGO
Funciones del cargo:

Estar4d dedicado a aplicar, manejar e interpretar la contabilidad de la
organizacion y con la finalidad de disefiar mecanismos de apoyo a la gerencia para
la toma de decisiones. También debe preparar los Estados Contables que exigen
las autoridades a las empresas los cuales deben estar respaldados por un

profesional.



ORGANIGRAMA DE POSICION

DEPARTAMENTO DE
FINANZAS

CONTADOR

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO

e Establecimiento de sistema de contabilidad.

Las aperturas de los libros de contabilidad.

e Estudios de estados financieros y sus analisis.

e Certificacion de planillas para pago de impuestos.

e Aplicacion de beneficios y reportes de dividendos.

e La elaboracion de reportes financieros para la toma de decisiones.

Mantenimiento

IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: MANTENIMIENTO

UNIDAD O AREA: DEPARTAMENTO DE COMPRAS



CARGO JEFE DIRECTO: JEFE DE COMPRAS

DESCRIPCION DEL CARGO

Funciones del cargo:

Colaborar con el mantenimiento de equipos que son necesarios para el montaje de
un evento el debe inspeccionar también el estado de las instalaciones y realizar su

debida reparacion.

ORGANIGRAMA DE POSICION

JEFE DE COMPRAS

MANTENIMIENTO

ACTIVIDADES Y DEBERES DEL CARGO

e Ser puntual en todas sus actividades de funciones.

e Revisar el equipo utilizado en la realizacion de eventos

e Organizar y coordinar la carga de vehiculo a su cargo en forma segura y
dentro de las capacidades del vehiculo.

e Controlar registros de despachos de equipos efectuados y no efectuados.

e Encargado de la mantenimiento interno de la empresa.

e Respetay hace respetar Reglamento Interno de la empresa.

SUELDOS



Los sueldos que se pagan al personal administrativo corresponde a valores de
mercado, el pago se realiza a mes vencido el ultimo dia habil de cada mes. Estos

son valores que representan los costos de Mano de Obra.

# | Cargo Salario Total mensual | Total anual
unitario
1 | Administrador $600.00 $600.00 $7,200.00
2 | Ejecutivos de venta $207.00 $414.00 $4,968.00
1 | Atencién al cliente $207.00 $207.00 $2,484.00
2 | Mantenimiento $207.00 $414.00 $4,968.00
1 | Contador $250.00 $250.00 $3,000.00
1 | Motorista $207.00 $207.00 $2,484.00
Total $2,092.00 $25,104.00

4.2. ESTUDIO DE PREFACTIBILIDAD LEGAL

A continuacion se desarrolla la situacion legal en que "DREAMY EVENTS S.A DE

C.V", se encuentra como empresa.

4.2.1. MARCO LEGAL

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" se centra en el proceso de montaje de eventos,
y estaregulado como una empresa que presta un servicio.

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" cumple la normativa legal vigente de acuerdo a
las leyes establecidas en la Republica de El Salvador, tales como el Cdodigo de
Trabajo, para las relaciones con los proveedores y clientes respecto a los contratos

de bienes y servicios.



4.2.2. POLITICA DE DESARROLLO INDUSTRIAL

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" tiene como politica un sistema de desarrollo
basado en invertir sus utilidades en los sistemas financieros legales existentes en
el pais de El Salvador, como es en depositos de largo plazo. Para efectos de
inversion, a su vez, distribuye una parte de sus ingresos en nuevos activos tales
como la adquisicién de novedosos equipos a medida la necesidad y las exigencias

del cliente crecen.

4.2.3. ASPECTOS LEGALES DEL GIRO DEL PROYECTO

El giro del proyecto se enmarca en el &mbito de servicio, ya que la empresa brinda
un servicio que es el montaje de eventos la empresa es denominada "DREAMY
EVENTS S.A DE C.v*

4.2.4. ASPECTOS LABORALES

La actividad laboral se encuentra bajo la normativa legal establecida en el Codigo
del Trabajo de la Republica de El Salvador, "DREAMY EVENTS S.A DE C.v"
cumple con lo estipulado a lo que la ley se refiere sobre:

e CONTRATACION
CONTRATO INDIVIDUAL DE TRABAJO
CAPITULO |
DISPOSICIONES GENERALES

Art. 17.-Contrato individual de trabajo, cualquiera que sea su denominacion, es

aquel por virtud del cual una o varias personas se obligan a ejecutar una obra, o0 a
prestar un servicio, a uno o varios patronos, institucion, entidad o comunidad de
cualquier clase, bajo la dependencia de éstos y mediante un salario.

Quien presta el servicio 0 ejecuta la obra se denomina trabajador; quien lo recibe y
remunera, patrono o empleador.

Art. 23.-El contrato escrito contendra:

1) Nombre, apellido, sexo, edad, estado civil, profesion u oficio, domicilio,

residencia y nacionalidad de cada contratante;



2) Numero, lugar y fecha de expedicion de las cédulas de identidad personal de los
contratantes; y cuando no estuvieren obligados a tenerla, se hara mencion de
cualquier documento fehaciente o se comprobara la identidad mediante dos
testigos que también firmaran el contrato;

3) El trabajo que bajo la dependencia del patrono, se desempefiara, procurando
determinarlo con la mayor precision posible;

4) El plazo del contrato o la expresion de ser por tiempo indefinido; en el primer
caso deberd hacerse constar la circunstancia o acontecimiento que motivan el
contrato a plazo;

5) La fecha en que se iniciara el trabajo. Cuando la prestacion de los servicios haya
precedido al otorgamiento por escrito del contrato, se hara constar la fecha en que
el trabajador inicio la prestacion de servicios;

6) El lugar o lugares en que habra de prestarse los servicios y en que debera
habitar el trabajador, si el patrono se obliga a proporcionarle alojamiento.

7) El horario de trabajo;

8) El salario que recibird el trabajador por sus servicios;

9) Forma, periodo y lugar de pago;

10) La cantidad, calidad y estado de las herramientas y materiales proporcionados
por el patrono;

11) Nombre y apellido de las personas que dependan econdmicamente del
trabajador;

12) Las demas estipulaciones en que convengan las partes;

13) Lugar y fecha de la celebracion del contrato; y

14) Firma de los contratantes.

Cuando no supieren o no pudieren firmar, se hard mencion de esta circunstancia,
se estampara la impresion digital del pulgar de la mano derecha y a falta de éste, la
de cualquier dedo y firmara otro a su ruego.

Art. 24.-En los contratos individuales de trabajo se entenderan incluidos los
derechos y obligaciones correspondientes, emanadas de las distintas fuentes de
derecho laboral, tales como:



a) Los establecidos en este Cadigo, leyes y reglamentos de trabajo;

b) Los establecidos en los reglamentos internos de trabajo;

c) Los consignados en los contratos y convenciones colectivos de trabajo;

ch) Los que surgen del arreglo directo o del avenimiento ante el Director General
de Trabajo, en los conflictos colectivos de caracter econémico;

d) Los que resulten del laudo arbitral pronunciado en los conflictos a que se refiere
el literal anterior; y

e) Los consagrados por la costumbre de empresa.

e OBLIGACIONES DE LOS PATRONOS

Art. 29.-Son obligaciones de los patronos:

13) Pagar al trabajador su salario en la forma cuantia, fecha y lugar establecidos en
el Capitulo I, del Titulo Tercero de este Libro;

2%) Pagar al trabajador una prestacion pecuniaria equivalente al salario ordinario
gue habria devengado durante el tiempo que dejare de trabajar por causa
imputable al patrono;

3%) Proporcionar al trabajador los materiales necesarios para el trabajo; asi como
las herramientas y Utiles adecuados para el desempefio de las labores, cuando no

se haya convenido que el trabajador proporcione estos ultimos;

e SALARIOS
Art. 119.-Salario es la retribucién en dinero que el patrono esté obligado a pagar
trabajador por los servicios que le presta en virtud de un contrato de trabajo.
Art. 120.-El salario debe pagarse en moneda de curso legal.
Art. 146.- Para apreciar el costo de la vida deberan considerarse los gastos
ordinarios en alimentacion, vestuario, vivienda, educacién y proteccion de la salud,

de una familia obrera promedio, campesina o urbana.



e CONDICIONES DE SALUBRIDAD

Establece que en todo lugar de trabajo deberan implementarse las medidas

profilacticas y sanitarias que sean procedentes para la prevencion de
enfermedades, de acuerdo con lo establecido por el Ministerio de Salud Publica 'y
Asistencia Social. Asimismo, se establecen disposiciones relativas al orden y aseo

de los locales de trabajo.

e CONDICIONES DE HIGIENE
Establece requisitos que deben cumplir los lugares de trabajo relativos a

iluminacion, ventilacion, temperatura y humedad relativa. Asi como sobre lo
referente a ruidos y vibraciones; y a las recomendaciones técnicas necesarias para

aquellos lugares donde existan niveles de ruido que represente riesgo a la salud.

e SEGURO SOCIAL

Art. 1.- Los patronos obligados a inscribirse y a inscribir a sus trabajadores,

deberan hacerlo en el Departamento de Afiliacion e Inspeccion del Instituto
Salvadorefio del Seguro Social en el Municipio de San Salvador y en el resto de las
circunscripciones territoriales a donde se extienda el régimen en las dependencias
gue el Instituto tenga instaladas para el efecto en tales lugares, dentro de los
plazos sefialados en el Reglamento para la Aplicacion del Régimen del Seguro
Social.

Art. 2.- Los patronos deberan cumplir las obligaciones a que se refiere el Art. 8 del
Reglamento para la Aplicacion del Régimen del Seguro Social, dentro de los diez
dias siguientes al hecho que los motiva, excepto el registro de firmas que debera
hacerse en el plazo de 5 dias, contados de la misma manera.

Art. 8.- Los patronos estdn obligados a registrar su firma y la de sus
representantes, si los tuvieren, asi como a proporcionar al Instituto los datos

relativos a cambios operados en las condiciones de trabajo, tales como: clausura



de la empresa, cambio de razén social y demas incidencias de naturaleza parecida
gue puedan presentarse dentro de los plazos y en los términos establecidos en el

Reglamento de Afiliacion, Inspeccion y Estadistica.

4.3 ESTUDIO SOCIETARIO

4.3.1. RELACION CON LOS INVERSIONISTAS

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" se relaciona con sus inversionistas por medio de
politicas de informacién cuya funcibn es dar a conocer cada cierto tiempo
resultados del desarrollo de la empresa en forma mensual para asi poder tener una

vision de la situacion en la que se encuentra la empresa en el periodo informado.

4.3.2. ESTRUCTURA SOCIETARIA

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" tiene como estructura una Sociedad Andnima
del tipo Cerrada, lo que significa que esta constituida por un grupo definido de
accionistas y duefios. Por lo que las gestiones legales de la sociedad se dan
mediante la declaracion y pagos de impuestos establecidos por el Ministerio de
Hacienda, que en la Republica de El Salvador es la entidad que vela por el pago de
impuestos de cualquier empresa siempre y cuando esta este debidamente

registrada.

4.4. ESTUDIO TRIBUTARIO

Como todo negocio que este debidamente legalizado en la Republica de El
Salvador debe asumir un impuesto que segun la ley este debe ser entregado de
forma anual por medio de una declaracion y pago de impuestos.



4.4.1. SISTEMA TRIBUTARIO

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V" de acuerdo a su giro es una empresa de
servicios y se asigna una tasa del 25% establecida por los organismos legislativos

de la Republica de EIl Salvador.

4.4.2. MECANISMO DE DETERMINACION DE GASTO EN IMPUESTO

El Servicio de Impuestos Internos determina para el célculo de los impuestos una
Base Imponible o Renta Liquida Imponible.

Las ventas servicios realizadas quedan afectas al Impuesto al Valor Agregado
(IVA), cuya tasa vigente es del 13%

Las adquisicion de equipo nuevo también estan afectas al Impuesto al Valor
Agregado (IVA), debiendo la empresa asumir el costo del impuesto a las
adquisiciones de dicho equipo.

Todos los impuestos mencionados anteriormente deben ser declarados y pagados
mensualmente, el pago correspondera a la diferencia positiva del IVA de las ventas
menos el IVA de las compras de equipos nuevos, el resultado negativo de esta

operacion generara un remanente o crédito fiscal para el siguiente periodo.

4.5, ESTUDIO FINANCIERO
El financiamiento del proyecto no se realizara con capitales propios, ya que se

considera de gran envergadura la inversion.
Puede ser financiado el proyecto bajo distintas alternativas como son las

instituciones bancarias.



4.5.1. FUENTES DE FINANCIAMIENTO
La inversion que significa financiar el proyecto podra ser a través de un porcentaje

de capitales propios que sera de los socios y otro porcentaje financiado por algunas
instituciones bancarias que podrian ser City Bank, Banco Agricola Comercial y
HSBC.

4.5.2. INVERSIONISTAS
Los socios de "DREAMY EVENTS S.A DE C.V".realizaran un aporte del 45% de la
inversion total, obtenido de sus propios recursos.

4.5.3. INSTITUCIONES CREDITICIAS
Para el financiamiento del proyecto, los bancos poseen acuerdos y/o politicas
crediticias hacia la empresa, por lo que dispone de otorgamientos de créditos con
una tasa de interés promedio baja de acuerdo a la existente en el mercado.siendo

la tasa de 13%.

4.5.4. LEASING

El leasing es un contrato de arrendamiento financiero que incluye una opcion de
compra para el arrendatario sobre el bien recibido en leasing, que podra ejercitar al
final del contrato por un precio que se denomina valor residual y que,

obligatoriamente, debe figurar en el contrato de arrendamiento financiero.

¢Por qué es una forma de financiacion a largo plazo? La respuesta es que permite
la utilizacion de bienes (normalmente inmovilizado) sin realizar una alta inversion y,

por consiguiente, procura al arrendatario una agilizacion de su tesoreria.



La duracién minima del contrato de leasing es de dos afios si el bien objeto del
contrato es un bien mueble (maquinaria, mobiliario, ordenadores). Cuando el objeto
del contrato sea un bien de tipo inmobiliario (terrenos, construcciones) la duracion

minima, segun la regulacién legal, es de 10 afos.

Por el contrato de arrendamiento financiero, el arrendatario se obliga a pagar unas

cuotas al arrendador, que estan destinadas a:

o Pagar el precio del bien objeto del contrato.
o Pagar los gastos financieros de la operacion.

o Pagar el IVA.

El desglose de estas cuotas figura en un anexo del contrato de arrendamiento

financiero, en el que también aparecen las fechas de los vencimientos.

Una vez que han sido abonadas todas las cuotas del «alquiler» del bien, el
arrendatario tiene la posibilidad de ejercer, mediante el pago de una cantidad, la
opcion de compra. En el caso de que esto suceda, el bien objeto del contrato pasa
a ser propiedad del arrendatario. El importe de la opcidon de compra, normalmente,
coincide con el importe de las cuotas que se han pagado en el contrato, pero

también puede ser otra cantidad.

Desde un punto de vista econdmico, el leasing permite la adquisicién de bienes con
una serie de ventajas frente a una adquisicién con pagos aplazados (compras a

plazos). Fundamentalmente, éstas son:

e Las cuotas son integramente deducibles (son gasto para el Impuesto sobre
Sociedades) a medida que se vayan pagando; en tanto que en una
adquisicion el proceso de deduccion en el Impuesto sobre Sociedades es via
amortizacion del inmovilizado que al realizarse en funcién de la vida util del

bien sera durante un periodo superior.



o EI IVA se devenga conforme se vaya prestando el servicio, es decir, segun
se vayan pagando las cuotas. En cambio, si se trata de una adquisicion, el

impuesto se devenga integramente en el momento inicial.

Pero en el caso que es un servicio el que se presta no se ha tomado en

consideracion.

4.5.5. COSTOS DE FINANCIAMIENTO

En el proyecto los costos que provienen del desembolso de recurso interno de la
empresa, relacionados con la adquisicion de un bien, incluye los intereses,
diferencias de cambio y otros costos afines, medidos en términos reales ya que la
tasa anual sera de un 13%

4.6. ESTUDIO AMBIENTAL

"DREAMY EVENTS S.A DE C.V". Como politica de crecimiento y apego a las
normas legales vigentes en la Republica de El Salvador, se responsabiliza en el
cuidado de sus desechos generados en la elaboracién del evento para minimizar

los impactos ambientales.



CAPITULO 5: EVALUACION ECONOMICA




5. EVALUACION ECONOMICA

En el siguiente capitulo se desarrolla el estudio econémico, que es el que permitira

encontrar que tan factible es el proyecto o no, asi como que tipo de financiamiento,
ya sea este propio o externo, teniendo alternativas de cual seria el mas
conveniente para los intereses de la empresa "DREAMY EVENTS S.A. DE C.V.".

5.1. CONSIDERACIONES A UTILIZAR

El capitulo que a continuacion se presenta contendra la evaluacion econémica y
financiera, de la empresa "DREAMY EVENTS S.A. DE C.V."., dicha evaluacion
sera basada en los datos obtenidos en los estudios de mercado, técnico y
administrativo, en donde considerando las estimaciones aproximadas de la
demanda ya que es una empresa que desea nacer. Ademas los ingresos, gastos,
e inversién, entre otros, se determinaran los flujos de cajas, para obtener
resultados que permitirdn visualizar la factibilidad del proyecto para ver si es

conveniente realizar una inversion en él.

En el desarrollo del capitulo se evaluara el proyecto en distintos puntos, para ello
se realizara flujos de caja en proyecto puro, como financiado externamente en 25%
50% y 75%.

Se determinaran indices econdmicos que son: VAN (valor actual neto), TIR (tasa
interna de retorno), y PRI (periodo de recuperacion de la inversion), estos
indicadores demuestran en forma confiable los resultados econdémicos del

proyecto.

El horizonte de evaluacién del proyecto sera de 10 afios (10 periodos anuales),

considerando los flujos de caja anuales para cada periodo.



5.1.1. INGRESOS CONSIDERADOS PARA LA EVALUACION

Para la evaluacién econdmica del presente proyecto, se considera la situacion con
proyecto, que corresponde a los ingresos que se recibiran de incorporar este
servicio que no es nuevo pero posee novedades, estos ingresos se veran
reflejados en los flujos de cajas, se calculara por lo tanto VAN., TIR. Y PRI., para

asi realizar el andlisis financiero.

INGRESOS POR VENTAS

ANO PORCENTAJE ESTIMADO INGRESOS
1 6.08% 47,736.00
2 9.29% 47,736.00
3 13.63% 49,180.50
4 19.10% 51,133.50
5 25.70% 53,595.00
6 33.43% 56,565.00
7 42.29% 60,043.50
8 52.28% 64,030.50
9 63.40% 68,526.00
10 75.65% 79,042.50

* * La demanda se calcula un porcentaje del 32% sobre el afio anterior

5.1.2. CRITERIOS DE LA EVALUACION ECONOMICA

VAN.: El valor actual neto representa la diferencia entre todos los ingresos y
egresos del proyecto en forma anual.

TIR.: Corresponde a la tasa de descuento para la cual el VAN es igual a cero.

Tasa de Descuento: Corresponde a la tasa que exige el inversionista, la que le
permite comparar con otros proyectos alternativos, para este proyecto se exige una
tasa de descuento del 13% anual, la tasa libre de riesgo esta dada por:

Tasa libre de riesgo: Considerado de un bono del Banco Agricola Comercial de El
Salvador de 4%



Prima de Riesgo: Se considera extra se asigna sobre la tasa libre de riesgo para

este proyecto y es de 9%

DEPRECIACION

Los activos comprados por la empresa van perdiendo su valor a lo largo del tiempo.

Este efecto se materializa con una disminucion del valor del activo en los libros de

las empresas.

ITEM COSTO (US) ANOS DE DEPRECIACION
DEPRECIACION (US) ANUAL EN (US)
Equipo de $ 49,520.00 4 afios $7,380.00
Reparto
Equipo para $ 305,315.25 4 afos $ 76,328.81
montaje
TOTAL DE
DEPRECIACION $ 83,708.81
5.1.3. EGRESOS POR OPERACION
En este punto se consideran los egresos
ANO PORCENTAJE ESTIMADO Egresos
1 4.00% 43,612.92
2 9.00% 45,357.44
3 14.00% 47,538.08
4 19.00% 49,718.73
5 24.00% 51,899.37
6 29.00% 54,080.02
7 34.00% 56,260.67
8 39.00% 58,441.31
9 44.00% 60,621.96
10 49.00% 62,802.60




Cuota

Cuota

Cuota

m = k=

m k= o A —

Amortizacion del crédito (25%)

original
35 593
30,101
23,894
16,6581
5,956

Interes
4 B27
3913
3,106
2,194
1,164

Cuota
10,120
10,120
10,120
10,120
10,120

Ameortizacion
5493
B,207
7013
7925
8,956

Amortizacion del crédito (50%)

original
71,187
RO 202
47 768
13,71
17 511

Interes
9 254
7 026
b 212
4 369
2328

Cuota
20,238
20,239
20,239
20,239
20,239

Amortizacion

10 985
12 413
14 027
15 ,64(
17 911

Amortizacion del crédito (75%)

original
10B 785
50,310
71 Bas
50 Bk
26 ok

Interes |
13 883
11,740
9 320
ki A4
3493

Cuota
30,362
30,362
30,362
30,362
30,362

Amortizacion
16 479
18 b21
21042
23778
2h AR5

final
30,101
23894
16,5881
8 956
0

final
B0 202
47 788
33,761
17 911
I

final
a0 310
71 BEs
Al Rdh
2h 8RS
I



5.14 Flujos de Caja

Flujo de caja puro

1

B

=

i

+) Ingresoz 547736000  $49.18050)  $A113380) 353509500  §6650500)  §E004380) 64030800  FEEAIGO0| $TIA3000 HTO.042.50
- ) Eqreso Gd3g1282 83744 (B4G793AY) (A6EE582) 4753008  demd6dY)  BA0.282800  5R0154086)  HS015486  -H50,154.85

Costo senicio
=) Margen §4,123.08 $3.823.08 $6,330.93 §6,829.18 $9056.92 §11497.03)  §4747800  BBITAA4 §23E7EA4 §23.887 64
- Depreciacion 58370881 -E3v0B8d)  -BA3TOBEM)  -FE3TOREM
+1Walor Residual $110,954.85
- 1Walor Libro
- Intereses L.P.
- Interezes C.P.
- Perdida del periodo anterior 57058673 RS0 47148 BZ3T7 84036 346510000 -RI0656307) -BRO436G04 -BETOEASA4  -ReE4.247000 -B2aVET106
=) Utilidad antes de impuestos 70.586.73) 15047148 5237 84036) -$314519.89) 530558307 -Fed436604 -F2YO61844  $284.247000 237786 -H98020.37
- ) Impuestog25%) Fzd 507 .24
=) Utilidad después de Impuestos 7908573 F199471.48) F2aT 24036 461900 FR0506207) -F2e4366.04 FET9S1Edd FIO.247000 -F2ITEV18E  RPISZEN3
+] Depreciacian $83,708.81 $83,708 81 $83,708 81 §83,708.51 F0.00 $0.00 H0.00 F0.00 $0.00 F0.00
- Inverziones F142 3T 6T
+) Perdida del periodo anteriar 70506873 §150.471.49 BT E4036) §$314519.89) HI0856307) F20436604  BITOEMSA4  R261.247000  B23VET106
+1Walor Libro
+] Créditos L.
+] Créditos C.P.
-1 Amortizaciones de créditos LP
-] Amortizaciones de créditos C.P
+1-) Capital de trabajo -§7 83226 57 63226
=] Flujo de Caja 150,005,893 $4.123.09 $3.823.08 $5,339.93 6,929,189 905682 F1M0E9T0d §a747e0 §837q §23375a4 0 17183204
=) Flujo de caja actualizado H5000593  BIG4BT4 §2994.020  §3T0084  §4249800 457 53704 PR 26RTE 691044  §77E1.29 $506RIE2
=) Flujo de caja acumulado $150,005.83) -§146,357 .18 -§143,363.17| -§139 662 33 -§135 412 53 -§1.30 496.80| -§125,118.66] -§113,849.91| -§111,939.42 -§104 15819 -§53 404 27

-553,404.27
7%

(B




Flujo de caja con 25% de financiamiento

$51.133.50

$56.585.00

g
$60.042.50

B

$84,030.50

$68.526.00

$73.530.00

10

+1 Ingresoz F47, 73600 §49,180.50 $53,885.00 $79,042 50

) Eqeses 4361282 -p4638T AN p4578357|  Bd6005.8Z|  -BATS53B08)  -Fd834G47)  -Bd0282680|  -pA0.15488(  -$A0,154.86 -$A0,154.86
Costo senicio

=1 W argen F4,123.08 $3.823.06 $5,330.83 §6,929.18 Fo086.82  FMA8703  $4747B00  W83TIA4 §Z33TEA4 §23.837.64

- Depreciacitn -3, 70881  -FR370884) 8370884 -$E3.708.4

+1Valor Residual H110,954.85

-1V alar Libre

- Interesez LP. -§3,668.00 -52876.00 -52,336.00 -§1,830.00 -5854.00

- 1 Intereses C.P. -j526.59 -§1,135.85 -§1,654.34 -§2 085.85 -$2,305.75 -B1. 446 .62 -}83.48 F0.00

-J Perdida del periodo anterior 8314473 18683307 §24837280( -$A28.436.77| -§ER2220070) -$33.408.42) F00077A3)  -F281.780.48( -%2A8.414.35

=) Utilidad antes de impuestos 8314473 16653307 -$24837280 -$328.438.77 -B32220070) -F3M3.40842 FA0007TA3]  -§234.780.48 -$25B.444.35 -F118.571.86

- 1 Impuestog25%) §24 fid2 9

=) Utilidad después de Impuestos 52344473 H6653307 5240372800 2843077 322200700 fH3408.4 -H300077 43 2470040 525044435 $E8.02084

+) Depreciacion §83,708.81)  §83,708.81)  HR3 70884  §83.70881

- 1 Imersiones $142 373 87

+1 Perdida del periodo anterior §83,14473 §106533.07) §24837280( $A28436.77 $R2220870  §3M3.40842)  BI000TTA3 28178048 %243.414.35

+1Walor Likro

+) Créditos L.P. 35,5534

+) Créditos C.P, Fo.26882  $11358460  $16543.38  F20458A4  §308T4T) 1416614 $834.0

- Amortizaciones de créditos LP, -§5,830.00 -58,413.00 -57.054.00 -§7.760.00 -58,536.00

.y Amortizaciones de créditos C.P. -$526682)  f11738846(  -§16543.38  -h20658A4 -3 05T4T| -F14.166.18 -§a34.0 §0.00

+i-] Capital de trabajo -§7 632 26 §7 63226

=] Flujo de Czja -f114,412 50 F0.00 F0.00 F0.00 F0.00 F0.00 F0.00 gooof  givdmEzrd 233744 FATT AT

=)Flujo de caja actualizate | §114.41250 3000 3000 3000 $0.00 $0.00 $0.00 3000 9656507 $7.78123 $52.17681

=) Flujo de caja acumulade Sa2.50 -5114 412500 -F114 412,50 -5114 412 4905114 41249 -F114 412 49 -3114 412.48) -5114 412.48) -F107 247 47| -5100 066.24] -547 88943

47 250 49
T4



flujo de caja con 50% de financiamiento

£

=

10

+) Ingrezos U600 FAB18050(  FO113350)  §OA505000  §OGSEG00  RGOO4AS0)  §6403050)  $68526000  $73530000 §79.04250
- Eqreses GAaodzaz  pA6IETAY  GpA6T0RET|  GRAON6REl  GRATS3B08(  RA9RdGAT)  BA0202A00  -§E015486(  -§90154.86) -5A0154%0
Costo semvicio
=) Margan $4.123.08 §3.823.06 $5,430.83 $6.,828.18 JOO8G2  FUGT0d  W4T4TE0l  WEAMAd  F2IaTEAd  §28,387 .64
) Depreciacion BR300 FEIT0BAM|  -REIT0BEM|  -FEIT02.B4
+1Walor Residual F110 954,85
- 1Walor Libro
- Intereszes LF. -Fa580.00  GF2AvE00  -F2A35000  -FE30.00 -fa54.00
- Interazes CP. -A2659 -§113m8A  -piGRda3d 320688 $2306E B1AMGEZ -8 $0.00
- Perdida del periodo anteriar 834473 653307 -B248372800 $R2R 43677 $AXZ0070) FH340842) -FA0007TAF) -5234.788.48| -§262.414.36
=) Utilidad antes de impuestos GE3A44TH  F160.53307 R24RATRE00 GFRAEA3GTT| BR22200700 -FM3408.42 -BI0007TAY -B28M7E040 525844435 11367180
- Impuestog2E%) 28 fidz 98
=) Utilidad después de Impuestos GB314473  F186.53307) F24RATZE0| FEIBARGT7| §R22Z09700 -F33408.42 -B30007VA3 -B2817E048 -§298.414.33 -§9H:880
'+ Depreciacion §EI708.3)  RBIT08d[  §BIJ0584]  §B3700.84
- ) Imersiones 142 37387
+) Perdida del periodo anterior §83.14473  $16653307] $24837280| $A284367V) §A2220070) §M340842  B00077 43 $281.780.49 F250414.35
+1Walor Libro
+) Craditos L, 36,503 .43
+) Craditos C.P. §5.260.82  F135848  F165d338  FAOARGRSd  RA0STAT  H14.186.18 F234.81
- ) Amortizaciones de créditos LP. -J6.830000 84300 -FT0a400 $7760000 -BES3GO0
-y Amortizaciones de crédites CF. -jA26682)  §i136846 1604338  p2000BA4  BI0ET4T $14.186.419 33491 $0.00
+1) Capital de trabajo -§7 G322 26 §7 f3228
=] Fujo de Caja F14. 42 50 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0.00 gooo  pvasRTd RATEAY HTI AT
=) Flujo de caja actualizado 114,412 50 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $000  J6AEI0Z BT 781.23 §A217681
=) Flujo de caja acumulado rag.a2.80(-F114 41250 -F114 412600 -5114 412,48 -5114 412 48 -5114 41248 -5114 41245 5114 412 49 -5107 847 47| -F100 066.24) -§47 283 4
R
T




flujo de caja con 75% de financiamiento

F47 736,00

$91,133.50

$532,595.00

g

-

$52,526.00

3

+) Ingresos 49,180 40 $O6A95.001  $E0043.500 6403040 FTaF30000  $79,042 50

|- )Egieses Sdaf1282 -§4530T a4 pA679357 466082  -p4T 53508 Bd0n4G4Y)  p48282000  -B90134.86 -§50.15485 -$90.134.56
Costo senicio

=) Margen 12208 §a82a08|  §623003  $6.02008) §AOSEDZ 1199703 §4747000  $1RAT1ag §EaaTEAd §28,887 B4

-y Depraciacion -JE3 70881 -Beav02RY FEIJO08.8M  -BE3 Y0231

+1Walor Rezidual §110,864.85

- 1Walor Libre

- Intereses L. U600 -F9546000 7400000 -BS22T000  $273800

- Intereses C.P, 5259019 548831 -8 Si4Ed F1163479)  -B1485008  $15335.39 35304 F1509644  -F14.26847

-)Perdida del periodo anterior -§a1,001.73 -$183032 67| -H274.378.86 -FA6480043 -FIT026600 -p374028.44) -BATAG1664 371638464 -FA63,36004

=) Utilidad antes de impuestos 001,73 -§183,032 67 F274478.86 -F364.00013 -FIT0266.00 -$3v4028.45) -FITAG1564 P37 63064 -FI6336004 -$237 7R6.03

- 1 mpuestog25%)

=) Utilidad después de Impuestos HOA.004. 73 -§18303267) FXT43TE80) -3G400013 -RAT026600 -IT402845 -pA74.4100d -BAT1008.G64 536336004 523770603

+) Depreciacion §a3 70881 §8370881 $AI7088M[  §R3 70884

- 1 mversiones Sid2 3T AT

+)Perdida del periodo anterior Fa1.001.73 $18303267 27437886 FA6480043 FIT0O26G000 FIv4028.15 FITAGA64 FIT1 63864 6335094

+1Walor Libro

+) Créditos LP. F114,161.15

+) Créditos P, F500192  §adER306 §85140.44 116247000 F14959177) $193230387 $1530d4% $190°G6ddl $14RERGTI W70

-y Amottizaciones de crédites LF 18603000 -§20569.00 -RzzERE00) -B24.889.00 -RETATAO0

-y Amortizaciones de créditos C.P 52500182 F54.923.06) 3RS 14044 F116247.000 319059477 -§193.303.02) B153.04M.42 519096442 14263673

+-) Capital de trabajo -§7 3226 7 fi32.26

=] Fujo de Caja -§35,344.78 F0.00 F0.00 F0.00 .00 F0.00 0,00 0,00 0,00 Jooo  -§2.208.84

=) Flujo de cjd actualizado $36,84473 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 §0.00 §0.00 goo0  -§736a2

=) Flujo de caja acumulado 36,244 70530 844 T8 -535 844 78) 525 84477 335 844 77} 535,044 77 530 844.77) 53504477 -535 844 77) -530 844.77) -536 58009

o e




5.15 Analisis de sensibilizacion
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“arizcian

En el caso de la evaluacion del proyecto segun los datos que se evaluaron de una
empresa real se llego a la conclusién que con estos datos la ejecucion del proyecto
no es viable ya que la inversion no se recupera ni en proyecto puro, con el 25% de
financiamiento, 50% de financiamiento y 75% de financiamiento. Aunque realizando
el analisis de sensibilizacion se pudo demostrar de manera efectiva que si el

proyecto percibe ganancias de 19.5% mas es posible la realizacion del proyecto.



5.16 Conclusién

La necesidad de implementar este novedoso servicio nace de la necesidad de
simplificarle el montaje de eventos a los clientes, ya que existen actualmente en el
mercado tres empresas con este tipo de servicios, lo que origina que ellos
acaparen un porcentaje muy amplio e importante de mercado, como es el caso de
las Decorent. D’ gala, BsQuare.

Los casos de estudio presentan un VAN negativo, lo que refleja que no
satisfacen la tasa de descuento fijada para el proyecto. Cada vez que se otorga un
mayor financiamiento, se presenta un incremento del VAN relativo en el van pero
este no alcanza a hacerse positivo a menos que se logre conseguir el 19.5% de
ingresos 0 mas y por lo tanto la TIR aumenta siempre pero no logra llegar al
décimo afio, lo cual implica que el proyecto no posee un mejor rendimiento.

1. Si se logra aumentar los ingresos a un 19.5% se lograra tener una mejor
viabilidad del proyecto se deberia tratar de incrementar la demanda por medio
de promociones y estrategias de marketing.

2. la disminucién de costos también es posible pero es dificil lograrlo en este punto

porque se ha estimado estos egresos con datos apegados a la realidad.
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cenTRO NACIONAL PASO NUMERO UNO

DE REGISTROS

Seleccionar el nombre comercial y la razon social de la sociedad e investigar en el
Centro nacional de registro (CNR) en su dependencia de Registro de propiedad

intelectual:

@ si el nombre esta disponible y no esta inscrito por otra empresa
@ Cancelar el valor de $ 20.00 dolares

NOMBRE COMERCIAL

- g
e _' e
e P

PREAMY EVENTS

RAZON SOCIAL

I




PASO NUMERO DOS

Additiong

Presentarse ante un contador para que realice un Balance inicial de la empresa y

este debe estar autorizado por ministerio de Hacienda para que certifique el
documento.
BALANCE INICIAL DE LA SOCIEDAD

DREAMY EVENTS S.A DE C.V
BALANCE GENERAL INICIAL DEL 1 AL 31 DE ENERO DE 2009
CIFRAS EXPRESADAS EN US$ AMERICANOS

ACTIVOS
CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes $20,000.00
Caja $11,000.00
Banco $9,000.00

TOTALES CORRIENTES $20,000.00

NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo
Eq. de Transporte $ 4,500.00

Eq. de Oficina $ 2,500.00
TOTAL NO CORRIENTE $7,000.00
TOTAL ACTIVOS $27,000.00
CAPITAL
Capital Social $27,000.00

Capital Suscrito
Carolina Pineda  $5,000.00
Elsy Ramirez $4,500.00
Maria José Ponce $4,500.00
Fatima Montoya $5,000.00
Claudia flores $5,000.00



TOTAL CAPITAL

T

[33Y

Melisa Juarez $3,000.00

$27,000.00

Representante Legal. Contador Auditor

PASO NUMERO TRES

@ Ir al banco local a certificar un cheque a nombre de la sociedad que se
quiere fundar

@ Debe registrase en el banco la cantidad que no sea inferior ala quinta
parte del capital minimo establecido es decir que en este caso se
registrara la cantidad de $9000.00 que corresponde a la quinta parte de

nuestro capital inicial que es de $45,000.00

| WV ciiconn CERTIFICACION DE CHEQUE
Cuenta No iJ_l | B | ]| || I l | | &

5) 3l Banco Agricola, 5 A a cargar &n mi {nuestra) Cuenta Corriente ef imporie

Fecha:

‘USSS

Mo - —_— L

le (en letras) - S

| Cheque que he{mes) recibido debidamenie cerif

solarmeants podeé (Mos) deposdars en asta mesma cudnta

quedoiamesieniendidos que no podreimos) destruiro s: no hago (hacemosjuso de él y

NMombre de la Cuenta

Asimizmo autorizofamos) al Banco a cargar @n mi (nuestra) cuenta el valor de la comision correspondiente

Firma(s) Cuenta Correntista(s)

Firmas Autorizadas

BA

DEP-8




PASO NUMERO CUATRO

Additions

Presentarse ante un notario, al cual se le explica el giro y el tipo de sociedad que

se desea formar, para realizar la escritura de constitucion de la sociedad.

Documentos a presentar:
@ NIT de cada socio
@ DUI de cada socio
@ Cheque certificado
@ Balance inicial certificado por el auditor

TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

MINISTERIO DE HAGIENDA 3
DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
TARJETA DE IDENTIFIGACION TRIBUTARIA
[ [ - i
[ l NOMBRE DEL CONTRIBUYENTE ¥,
gk

No. DE IDENTIFICACION

TRIBUTARIA {NIT)
Oty —— *’
Fa b ol

O e, e S

\_Dia | MES n.r-.'{nJ
ROMESISENS

SECCION REGISTRO DE CONTRIBUYENTE Rap rreTearial: Py




DOCUMENTO UNICO DE IDENTIDAD

DOCUMENTO UNICO DE IDENTIDAD
REPUBLICA DE EL SALVADOR

CHEQUE CERTIFICADO




| TN o CERTIFICACION DE CHEQUE

i ol 1] [l T 1E 1=

recibido debidamente cerifica

arle an asta mesma o

¥ quedoiamesjentendidos que no podreimas) destruiro s:na hago (hacemosiuso de él y

Asimismo autorizoflamos) al Banco a cargar @n mi (nuestra) cuenta el valor de la comision correspondiente

Nombre de la Cuenta Firma(s) Cuenta Correntista(s)

Firmas Autorizadas

DEP-8

BALANCE INICIAL DE LA SOCIEDAD

DREAMY EVENTS S.A DE C.V
BALANCE GENERAL INICIAL DEL 1 AL 31 DE ENERO DE 2009
CIFRAS EXPRESADAS EN US$ AMERICANOS

ACTIVOS
CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes $20,000.00
Caja $11,000.00
Banco $9,000.00
TOTALES CORRIENTES $20,000.00

NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo

Eq. de Transporte $ 4,500.00

Eqg. De Oficina $ 2,500.00
TOTAL NO CORRIENTE $7,000.00
TOTAL ACTIVOS $27,000.00

CAPITAL




Capital Social $27,000.00
Capital Suscrito

Carolina Pineda  $5,000.00

Elsy Ramirez $4,500.00

Maria José Ponce $4,500.00

Fatima Montoya $5,000.00

Claudia flores $5,000.00
Melisa Juarez $3,000.00
TOTAL CAPITAL $27,000.00
F. F. F.
Representante Legal. Contador Auditor

MODELO DE ESCRITURA DE CONSTITUCION
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

NUMERO . En la ciudad de , alas horas y
minutos del dia de de . Ante mi, , Notario,
de este domicilio, comparecen: El sefior , de afios de
edad, , del domicilio de y de nacionalidad ,
a quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , himero
; 'y el sefior El sefior , de afos de edad,

, del domicilio de y de nacionalidad , a

quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , humero

;'Y ME DICEN: Que por medio de este instrumento convienen en

constituir una Sociedad de Naturaleza Andnima, de conformidad con las clausulas
siguientes, las cuales a la vez conformaran sus Estatutos: I) NATURALEZA,
REGIMEN DE CAPITAL, DENOMINACION, Y NACIONALIDAD: La Sociedad que

se constituye es de naturaleza Anonima, sujeta al régimen de Capital Variable, que



girara con la denominacion de ", seguida de las palabras
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, pudiendo utilizar como

abreviatura “ . S.A. DE C.V.”; siendo de nacionalidad salvadorefia.
II) DOMICILIO: El domicilio de la Sociedad es la ciudad de en el
Departamento de . lll) PLAZO: La Sociedad que se constituye es

por un plazo indeterminado (si es determinado, expresar el plazo convenido). V)
FINALIDAD SOCIAL: La Sociedad tendra por finalidad: . V) CAPITAL

SOCIAL: La Sociedad se constituye con un Capital Social de

DOLARES, moneda de curso legal, representado y dividido en

acciones comunes y nominativas de un valor nominal de

DOLARES, cada una, siendo su Capital Social Minimo la suma de
DOLARES. VI) SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL:
El capital social esta totalmente sucrito y se ha pagado el por ciento de

cada accion, asi: El sefior ha suscrito acciones y ha pagado la

suma de dolares; y el sefior ha suscrito acciones y

ha pagado la suma de ddlares. El pago respectivo es hecho por

medio de cheque certificado que al final de esta escritura relacionaré. (El capital
suscrito y no pagado se pagara en el plazo de afios, contados a partir de
esta fecha (o de la época que acuerden los otorgantes). VII) CONDICIONES PARA
EL AUMENTO Y DISMINUCION DEL CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y
disminuciones de capital social se haran previo acuerdo de Junta General
Extraordinaria de Accionistas, adoptado con el voto favorable de las tres cuartas

partes de las acciones en que se encuentre dividido y representado el capital

PASO NUMERO CINCO

Luego se debe Presentar en el registro de comercio para la inscripcion del balance

inicial y la escritura de constitucion de la empresa

Solicitud a presentar:
@ Matricula del balance inicial



@ Inscripcion de Escritura de constitucion de la sociedad

Documentos a presentar:

@ Balance inicial certificado por un auditor externo original y copia

@
@
@
@
@

Nit

Recibo original de derechos de registro por $17.14

Escritura de constitucion certificada por un auditor externo original y copia
Nit

Cancelacion por derechos de registro

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

REGISTRO DE COMERCIO

FORMULARIO RG-B 1

CARATULA DE PRESENTACION DE BALANCES

TIPO DE BALANCE:

Inicial General
Rectificacion Ligquidacion

DOCUMENTACION ADJUNTA:

Recibo Original de Derechos de Reg. Por:
Fotocopia Reducida

Fotocopia de NIT



Certificacion de punto de acta de la Aprobacién o Rectificacion de los Estados
Financieros, firmada por el secretario de la junta general, debidamente

Solicitud de peticion autenticada exponiendo el motivo de la rectificacion,
firmada por el Propietario, Representante Legal o Apoderado.

Balance original inscrito que se solicita Rectificar.

Nombre del Representante Legal (o Liquidadores en su caso):

(Conforme a Credencial Vigente)

Credencial Inscrita en el Registro de Comercio al N° del Libro
de Registro de Sociedades.

Si el firmante de la solicitud es Apoderado: Debe tomarse en consideraciéon que el
Poder con que se actua contiene facultades amplias y suficientes para representar
a la empresa en esta clase de diligencias; en caso contrario, la solicitud no podra
atenderse.

Nombre del Apoderado:

Poder Inscrito en el Registro de Comercio al N° del Libro
de Otros Contratos Mercantiles.
Persona Autorizada para Recibir Notificaciones y Retirar Documentos (Nombre, Generales y

Documento de ldentidad):

Teléfono(s): . Correo Electroénico:

Cddigo de Notificacion: (Si no lo tiene solicitar el formulario)
Firma del Representante Legal: Sello de
la Empresa:

(o del Apoderado en su caso)
NOTA: LOS ERRORES CONTENIDOS EN EL PRESENTE FORMULARIO
PODRIAN GENERAR ATRASOS EN EL TRAMITE SOLICITADO.



TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

MINISTERIO DE HACIENDA |
DIRECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERNOS
TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARILA
= d s i
|
|
% NOMERE -'.Z;E L CONTRIBUYENTE _)J
s TS i
Na. DE IDENTIFICACION
TRIBUTARIA (NIT) 4
A
R | N

2 L , \_DIA_| WES | anOD_J
T ek TS TH MRS T RO R e

SECCION REGISTRO DE CONTRIBUYENTE Rap memaciall: J

Wy

BALANCE INICIAL DE LA SOCIEDAD

DREAMY EVENTS S.A DE C.V
BALANCE GENERAL INICIAL DEL 1 AL 31 DE ENERO DE 2009
CIFRAS EXPRESADAS EN US$ AMERICANOS

ACTIVOS
CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes $20,000.00
Caja $11,000.00
Banco $9,000.00

TOTALES CORRIENTES $20,000.00

NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo
Eq. De Transporte $ 4,500.00

Eqg. De Oficina $ 2,500.00
TOTAL NO CORRIENTE $7,000.00

TOTAL ACTIVO  $27,000.00

CAPITAL



Capital Social $27,000.00
Capital Suscrito

Carolina Pineda  $5,000.00

Elsy Ramirez $4,500.00

Maria José Ponce $4,500.00

Fatima Montoya $5,000.00

Claudia flores $5,000.00
Melisa Juarez $3,000.00
TOTAL CAPITAL $27,000.00
F. F. F.
Representante Legal. Contador Auditor

CENTRO NACIONAL DE REGISTROS

REGISTRO DE COMERCIO

FORMULARIO RG-DM 1

CARATULA DE PRESENTACION DE DOCUMENTOS MERCANTILES

TIPO DE DOCUMENTO ) i
Escritura Publica \ Documento Privado Autepticado [
Acta Notarial | Certificacion I

ACTO JURIDICO: Marcar todos los Actos que contenga el Instrumento.

Constitucién de Sociedad i Modificacién de Sociedad (*) |
Aumento de Capital (**) i Disminucién de Capital (**) |
Cambio de Denominacién i Sucursal Extranjera i
Acuerdo de Disolucion i Poder Extranjero i
Nombramiento de Liquidadores 1 Poder Mercantil i
Escritura de Disolucion i Revocatoria de Poder

Escritura de Liquidacion i Crédito a la Produccién i

—t



Credencial de Eleccion i Cancelacién de Crédito i

Nombramiento de Gerente T Constitucién de Prenda i )
Arrendamiento Financiero ) \ Cancelacion de Prenda |
Fideicomiso ! Hipoteca de Empresa B
Embargo b Modificacion de Hipoteca (*) '
Cancelaciéon de Embargo [ Cancelacion de Hipoteca |
Otros:
*) Tipo de Modificacion:
(**) Monto del Aumento: $ Nuevo Capital Social $
(**) Monto de la Disminucion $ Nuevo Capital Social
$
Nombre del Notario Autorizante:

(Nombre de la Sociedad en caso de Credenciales)

Teléfono(s): : Correo Electronico:

DOCUMENTACION ADJUNTA )
Recibo(s) Original(es) de Derechos de Reg. | Por: $ $
$

Fotocopias Reducidas i
Solvencia de Renta
Publicaciones de Ley
Acuerdo Min. Economia

—t
[EEIC—

Otros: ??

Persona Autorizada para Recibir Notificaciones y Retirar Documentos (Nombre, Generales y
Documento de Identidad):




Firma del Notario: . Sello del
Notario:

(Representante Legal en caso de Credenciales) (De la sociedad
en caso de Credenciales)

NOTA: LOS ERRORES CONTENIDOS EN EL PRESENTE FORMULARIO
PODRIAN GENERAR ATRASOS EN EL TRAMITE SOLICITADO.

TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

MINISTERID DE HATIENDA,
MAECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERMOS
TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARILA

= N

o NOMBRE DE L CONTRIBUYENTE

-
No. DE IDENTIFICACION
TRIBUTARIA [NIT)  » |
SO O"-? - T A
b =y \
[ 1 ¥ | =
Y% gl e > DA, MES | ano )/
T Lo TS MBS O i
SECCION REGISTRO DE CONTRIBUYENTE Rap  mmarial 4

MODELO DE ESCRITURA DE CONSTITUCION
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

NUMERO . En la ciudad de , alas horas y
minutos del dia de de . Ante mi, , Notario,
de este domicilio, comparecen: El sefior , de afos de
edad, , del domicilio de y de nacionalidad ,
a quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , himero

; 'y el sefior El sefior , de afnos de edad,

, del domicilio de y de nacionalidad , a




quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , humero

;'Y ME DICEN: Que por medio de este instrumento convienen en

constituir una Sociedad de Naturaleza Andnima, de conformidad con las clausulas
siguientes, las cuales a la vez conformaran sus Estatutos: I) NATURALEZA,
REGIMEN DE CAPITAL, DENOMINACION, Y NACIONALIDAD: La Sociedad que
se constituye es de naturaleza Anonima, sujeta al régimen de Capital Variable, que
girara con la denominacion de * ", seguida de las palabras
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, pudiendo utilizar como
abreviatura * , S.A. DE C.V."; siendo de nacionalidad salvadoreia.
II) DOMICILIO: El domicilio de la Sociedad es la ciudad de en el

Departamento de . lll) PLAZO: La Sociedad que se constituye es

por un plazo indeterminado (si es determinado, expresar el plazo convenido). V)
FINALIDAD SOCIAL: La Sociedad tendra por finalidad: . V) CAPITAL

SOCIAL: La Sociedad se constituye con un Capital Social de

DOLARES, moneda de curso legal, representado y dividido en

acciones comunes y nominativas de un valor nominal de

DOLARES, cada una, siendo su Capital Social Minimo la suma de
DOLARES. VI) SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL:

El capital social esta totalmente sucrito y se ha pagado el por ciento de

cada accion, asi: El sefior ha suscrito acciones y ha pagado la

suma de dolares; y el sefior ha suscrito acciones y

ha pagado la suma de dolares. El pago respectivo es hecho por

medio de cheque certificado que al final de esta escritura relacionaré. (El capital
suscrito y no pagado se pagara en el plazo de afos, contados a partir de
esta fecha (o de la época que acuerden los otorgantes). VII) CONDICIONES PARA
EL AUMENTO Y DISMINUCION DEL CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y
disminuciones de capital social se haran previo acuerdo de Junta General
Extraordinaria de Accionistas, adoptado con el voto favorable de las tres cuartas
partes de las acciones en que se encuentre dividido y representado el capital
PASO NUMERO SEIS




Ir a la alcaldia municipal del domicilio de cada socio a obtener la solvencia
municipal de cada uno de los socios para constituir la sociedad
También la inscripcion del negocio que ahora se realiza este tramite en el Punto de

Atencién Empresarial (PAE) en donde se puede realizar lo siguiente:

@ Usted puede consultar y recibir informacién sobre la forma de realizar su
tramite
@ Usted entregara su solicitud de tramite y recibira la resolucion del mismo

Tramites arealizar al iniciar actividades

Inscripcidon de negocio

Constancia de negocio

Licencia o permiso de bebidas alcoholicas
Permiso para rotulos

Permiso para colocar mantas

CREONER R

Solicitudes al iniciar actividades:
@ Formulario Unico de tramites empresariales, (FUTE) (varios tramites a la
vez)
@ Solvencia municipal de cada socio

@ Constancia del negocio

Documentos a presentar para la inscripcion del negocio:

Copia de DUl y NIT del Representante legal.

Copia de NIT de la Sociedad.

Copia de Escritura de Constitucion de Sociedad debidamente inscrita en el
Registro de Comercio

@ Balance inicial a la fecha de constitucion. (original)

CRCERC

Este tramite requiere el pago de impuesto de 0.1% por el valor del capital social de

la empresa de acuerdo con balance inicial presentado.



Documentos a presentar permiso de rotulos o0 mantas no mayor de 2 metros

cuadrados:

@ Fotomontaje o disefio del rotulo
@ Recibo por inspeccion
@ Recibo de pago de tasa anual por el rétulo

Pagos arealizar por los tramites:

CONSTANCIA DE NEGOCIO US$ 3.00

Inspeccidn de rétulo US$ 18.00

Valor de Tasa Anual de Acuerdo al tipo
de rétulo

(CUANDO SE APRUEBA EL TRAMITE)

e Ro6tulos no clasificados hasta 2 mts

PERMISO PARA ROTULOS cuadrados

 US$ 158.83
(Rotulos son aquellos e Rotulos que sobresalen al espacio
elementos publicitarios hasta publico menores de 1mt cuadrado
2 metros cuadrados de area) US$ 72.58

e Rotulos que sobresalen al espacio
publico mayores de 1mt cuadrado
US$ 72.58

e Rotulo comercial en azotea US$
158.83

e Rotulo con nomenclatura con o sin
iluminacién US$ 69.12 (en pedestal)

PERMISO PARA MANTAS US$ 13.24 por mes




COMO LLENAR LA SOLICITUD FUTE

DEMOSTRACION FORMULARIO UNICO DE TRAMITES EMPRESARIALES

& continuacidn podrd observar en detalle como llenar cada parte del Formulario Unico de Trémites Empresariales, para desplazarse en la totalidad de la

utilizar las flechas del teclado,

En este ejemplo se solicita la inscripcidon de empresas, el permiso para rdtulos y permiso para mantas.

Usted debera completar con su numero de identificacidn tributaria (NIT) v sefialar el tramite (o los trimites ) gque requiere

ALCALDIA MUNICIPAL DE SAN SALVADOR
PUNTO DE ATENCION EMPRESARIAL
FORMULARIO UNICO DE TRAMITES EMPRESARIALES

w 03-00001

Coslria i 3

WD GO T

101-221267-101-1
| TRAMITE A REALIZAR
| IMPUESTOS LICENCIAS ¥ PERMISOS ROTULDS Y MANTAS
T & L] T ] L] 10

o T B o e B s, B P 5 N LS WEows e FEEEE Waree |

wahlzuly Frimera vez | Rencvacien Primera Rercvacen Frivemavez | Senovaciin | Frmers ez Cieme
_ SECCION DEL FORMULARIO A MODIFICAR
[ 5 B © ] I I E I 3 | H

En este espacio debera de completar sus dates personales y el domicilio de su negocio, si es persona juridica debera completar los datos de la razon social
de su empresa y el domicilio, el dato de la CLAVE CATASTRAL puede obtenerlo de su recibo mensual de energia eléctrica.

A. IDENTIFICACION DEL CONTRIBUYENTE
SEND

FRIMER APELLIDD 0 SAZOM SOCIAL

3EGUNDO APELLIDD O DS CASADA

NOWERED

B PEREZ

M| F

MARTINEZ

NOMBRE DEL NEGOCIO O ESTABLECIMIENTD COMERCIAL

ANA MARIA

TIENDA MARIANA

DIRECCION DEL NEGOCID O ESTABLECMIENTD.

68 CALLE PONIENTE 123 B-23 ESCALON ORIENTE
POLIGONO LAS AVESTRUCES 34523-2345 2223-2231 2223-2231

CORRED ELECTRONICD

anamari2@htms.com




Si es persona natural usted debe completar de acuerdo a su documento de identidad personal v la fecha en que inicia operaciones la empresa, si es
empresa juridica deberan ser los datos del representante legal de la misma y la fecha en que se constituye la empresa de acuerdo a la escritura de la
sociedad, es domiciliade cuando usted reside en el municipio de San Salvador, si vive en otro municipio no es domiciliade

El. DATOS DE DOCUMENTO DE IDENTIDAD |

PO e DOl out |PA:.‘.=OP.'E TARJETA DE RESIDENTE | NUMERCT | DOMICILIADD
it | | 02343456-1 |g e bus
[C. DOMICILIO DE NOTEFJCA::_[ON_ IZIPEL CONTRIBUYENTE | C I | _ I
68 CALLE PONIENTE 123 B-23 ESCALON ORIENTE
COMPLEMENTOD CLAVE CATASTRAL TELEFOND FAX CORREDQ ELECTRONICO
POLIGONO LAS AVESTRUCES 34523-2345 2223-2231 2223-2231 anamar12@htms.com

ﬂQUi SE COLOCAN DETALLES DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA Y SI ES PERSONA JURIDICA LOS DATOS PERSONALES DEL REPRESENTANTE LEGAL
D. ACTIVIDAD ECONOMICA
GIRD, ACTIIDAD ECORDMICA O PROFEZIGN |

O LLEVA CONTABILIDAD FORMAL |

CONTASILIDAD FORMAL
| COMERCIO DE ARTICULOS DE PRIMERA NECESIDAD | icnuos MO LLEVA CONTABILIDAD FORMAL |~ """Us§ 6,000.00 |
E. IDENTIFICACION DEL REPRESENTANTE LEGAL O APODERADO
FRIMER AFELLS SEGUNDO AFELLIDD O DE CASADA NIT
F. SUCURSALES
NOMBRE COMERCIAL DIRECCION FECHA APERTURA FECHA DE CIERRE

ESTE ESPACIO SOLO SE LLENA CUANDO SE ABRE O 5 CIERRAN NUEVAS SUCURSALES

SI LA EMPRESA VA A INCREMENTAR O DISMINUIR EL NUMERQ DE SOCIOS (PERSONA JURIDICA) DEBERACOMPLETAR EL APARTADO "G" ¥ EL APARTADO "H"
CORRESPONDE A LA SUSTITUCION DE VEHICULOS PROPIEDAD DE LA EMPRESA POR LO QUE DEBERA COLOCAR LOS DATOS CORRESPONDIENTES
G. SOCIOS

N NOMERE DIRECCION FARTICIPACION
Coloca NIT Mombre del Socio Direccion del Socio % de participacion
H. SUSTITUCION DE VEHICULOS
[ oToR TOWERG O CaAnE T MAREA T WOEELD ]

I
COLOCA DATOS DE ACUERDO A TARJETA DE kIRCULACION VIGENTE

PARALDS TRAMITES QUE REQUEREN INSPECCICN, FREVIA RESOLUCHN, ESTE FORMULARIC COMSTITUYE EL COMPROSANTE DEL MCID DEL PROCEED DEL TRAMITE SOLIGTADD FOR FL USUARIC. LA RESCLUCION DEL MIZMD SSRA FOSTERIOAMENTE ELASORADA CON
EASE EM EL RESLILTADOD DE LA INSPECTION ¥ ALTORIZADA FOR LAS AUTORIDADES RESFECTIVAS

DECLARACION JURADA

SECCION DE U230 EXCLUSIVO DEL FUNCIONARIO DEL AREA DE RECEFCION

AD DE H ' ALT
[AFRONTANDC LAZ ACCIONES GUE LA LEY DIFONE. Rene Cruz %Crllz

NOMERE DEL RECEPTOR FIRMA ¥ BELLD
W P TE WET EUE]

15 NOVIEMERE 2005

Ana Maria Perez

NOMERE Y FIRMA DEL CONTRIEUYENTE © REPAESENTANTE LEGAL

FECHA DE PRESENTACION DEL TRAMITE

REVERSO



REYERSO FORMULARID UNICO DE TRAMITES EMPRESARIALES ;
A continuacion vera en detalle como llenar cada parte del Formulario Unico de Tramites Empresariales, puede ver la totalidad de la pagina utilizando la

teclado,

COMO LLENAR EL REVERSO DEL FORMULARIO

En este apartado el usuario debera completar las fechas y sefialar los requisitos que se le solicitan en el tramite que requiere.

REQUISITOS DE LOS TRAMITES A REALIZAR

TRAMITE

PERSONAS NATURALES |

PERSONAS JURIDICAS

IMPUESTOS

51 ES EMPRESA NACIOMAL 51 ES EMPRESA EXTRANJERA

1) Inzeripzian de Negesios:

Fecha| M£& 1 V1 j£UVVD)

I Cape de DUI, Pesaporis vigents o Tajele de residerie

1 Cope deNIT
Pl Bslnce Inicisl & imveriaric inal (asging)

& excepoin d los negacias, de Sebides sicahclicas, Imprentas, discateces
Sinfarcla, que deberin or ermizc & Mebriculs detifaments selada par'e
jefalur d icancs y permiza.

O Copin de NIT d2 |a Sucuzal en £l Zakndor.
O Copirde DUl y NIT &l Repesentarie lagel
O Coginde NT deln Sociedad.

O Copin turn de Comslfiucion de Sccedsd
detidamente inscrln en o Regstn de Comercic. bel
inacsiz en 2] Mirisisdc d= Gabema
rical fariginal) & Ia fecha e Const
ko2 negacics, dx Sebides sloshalies, Imprentes,

O Copin de DUIL'Y NIT del repeezentanis legal.
O sl i i fechs de I imvesian Sl

ion del

casitel exbarere.

ieza y Sinfanciaz, que deberin presenizr: Fermize &

Mairiculs

O Copie de excite de conslitacien de ks Sucurssl en B
Sefundor, inzcrife &n el Regisha de Comesso, cerificads poe
Nataria 3 imducide ol dioms eapefcl.

2] Trasgase de Cuents Comersial
Fecha | ] ) ]

O Cape d= DUI 3 NIT del ruswe proisienc

O Documents legs! que s=gers Is Casiée o lrespesn de ls cuents

No Apica

3) Inactividad de Cperaciones

Si Beva contabiidad demal:

O Copie de declaresiones de WA (12 meses) o Rent=.
Si no leva contabiidad forms
O Copa de Declasncion de
inacividnd.

12 meses) 6 Dedameian jureda que indique

O Copin de deciareciones de VA (12 meses) o Renis

O Caonsiansis de |2 munisipefided donds reslizn sus spereci

B L e p— ibirian ressmninda al Uire blirishasn de

4) Suctituciones de vehiculos Facha

O Copia de farjetn de circulacion con lns nuevas carsclensiicas ¢ In scliciud de
la susbucicn presentada of Vice Minisienio de Tranaporis

O Copie de DU y NIT

O Copin de terjets de circulacicn con las nuevas caracierislizas, ¢ |2 =oficihud de |a susftucion preseninds al Vice Miristeso de

Transzorte

O Copin de NIT de |a sociedsd

Si el usuario requiere efectuar mod1ficu empresa puede utilizar el espacio de modificaciones, si va a cerrar su empresa

debera llenar el apartado de cierre y c

equisitos que anexa
caso de un cierre de

a la solicitud del tramite, como se muestra en el ejemplo en
empresas.

Membee o Rasin Kool Lo Capia de NIT yDUI O Cagin de sacslurs pibiica de cambic de Razén Saciel debidamerée insceta en o Regishre de Comensiz
_ j
Cambia de Direcsién o demiciic O Carireto de amendamizsic de o nusve disscion i b e e
O Cota sspedficands s masun dreccisn, 3i na lusese conbelo 3
Fecha I |} T SR R R R S e O Casle sspecificandc |s rusve direcién, 5 no fiess cantrln de amendamians
i O Copn de excoturs cusmde el inmustle ez propi O Cagin dz eacalure eanda olinmaes: 22 propc
g mbio de actvidad ecomomica Fecha
g : O Frezentar estadus financieros el ejevcicia 8 madifcar con snens O Presentes esindos firanciercs del ejessicio = moddicer con anexa
Cambi R tante Legal Fech:
By % Reermean SRk meh o =piiza. O Copinde Credencil Inscida en o Regisir de Comercia
S«
| aperuras o Ciemes de Sucursales: 2apeci In aperins ¢ ciere 22 Sucurs O Funlo e Acts cedficadn, d= fa spertoem o cisrre d la sucweal
e i D"T'"‘““":‘ deSacios Fecha Mo spiica. O Cogin da Ssarilum de modficacian al Sack: Sacial inscets an of Regishs da Comawia

ierve de cuentas

B Balmnce firal (i lem contabiidad fomal)
[ Imentario final [1i no eva cortabiidad formal)

umds

5 ol Cimrme &s mas deun s, snexsr
4 sxcegein de lns negacios de Bekidns nlcohdlicas, imprentn, Discalecas y
Sinfanains, peesertar copis de salicited de cancelaciin = matrcln § peemise,
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Para solicitar o renovar el permiso de un rétulo hasta 2 metros cuadrados se puede llenar el apartado correspondiente y también
para solicitar una manta, se muestra a continuacion un ejemplo que ilustra como hacerlo.

ROTULOS Y MANTAS

10. Inatalacicn (o renovasian) de Rohuloe: Con FFommentaje o disefio el mlu [ Retivo por repaccen ) Recto e paga de 1353 anual por el rotuko (Una ez a2eabada e ramite)
[Nomenciatura y Pintado en Parsd No mayarss 2 2meiros |natos peL ROTULD
cuadrados) Dimensicnes__1 metro de largo por 1 metro de alto  case ge maeria, Lamina galvanizada
[etaiaesn | epencay figra TIENDA MARTANA
Ranavaciin (2 prine A 7 METROS DE AITURA nreamiendDERE PARED DEL FRENTE
A inztalarse en propiedad P':.piag Estatd O  Municipa O
Tioo ge juminacidn, Frogiaimeefia) O indrecta O sinilumiracion
| irecoicn donds s ubica el ritie 68 CALLE POMIENTE 123 B-23 COLOHIA ESCALON ORIENTE
|Gisrre o refira da rotulos O Presentar permiso de instaiagion  CIRecibo de pace de ulima tisa si es diate
¥ Redho de cangetacién ¥ Rectosebspecin  Leyensz TIENDA MARIANA MAS DE MIL ARTICULOS ESPERANDO POR USTED
11. Inatalacion de Mantzs
Tige oe maleria: PLASTICD ESPECTAL Ubicaitn d= @ mant __ SUBRE AVENIDA BERNAL

PASO NUMERO SIETE

Presentarse voluntariamente a la Direccién General de Estadisticas y Censos

(DIGESTIC) y registrar a la empresa dependiendo de su actividad econdmica y no

de su tipo de sociedad.

Para luego solicitar una solvencia anual la cual sera presentada en centro nacional

de registro y si esta no es presentada se impone una multa dependiendo del capital

de la sociedad.

DIGESTIC no proporciona la solvencia del afio anterior si ya paso el tiempo,

solamente va afio con afio

Solicitud necesaria:



@ Constancia de registro de informacion estadistica

@ Solvencia anual

Documentos a presentar:
@ NIT
@ Balance inicial
@ Escritura de constitucion registrada

@ Formulario de la “Encuesta anual de establecimientos de apertura”

Pago depende del monto del activo:

@ Menos de 11,428.57 $5 (Todos incluyen IVA)
@ De 11,428.57 a 57,142.86 $8
@ De 57,142.86 a 114,285.71 $10
@ De 114,285.71 a 228,571.43 $15

TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARIA

MIMNISTERIIQ DE HACIEMDA, & |
DMAECCION GENERAL DE IMPUESTOS INTERMOS
TARJETA DE IDENTIFICACION TRIBUTARILA

i. s \I

|

| .

73 NOMERE DEL CONTRIBUYENTE i
=

MNo. DE IDENTIFICACION
TRIBUTARIA (NIT) 5

o P \_DIA_| MES | ANG )

SECCION REGISTRO DE CONTRIBUYENTE Rap reTearia: P

BALANCE INICIAL DE LA SOCIEDAD




DREAMY EVENTS S.A DE C.V
BALANCE GENERAL INICIAL DEL 1 AL 31 DE ENERO DE 2009
CIFRAS EXPRESADAS EN US$ AMERICANOS

ACTIVOS
CORRIENTES
Efectivo y Equivalentes $20,000.00
Caja $11,000.00
Banco $9,000.00

TOTALES CORRIENTES $20,000.00

NO CORRIENTES
Propiedad, Planta y Equipo
Eq. De Transporte $ 4,500.00

Eq. De Oficina $ 2,500.00
TOTAL NO CORRIENTE $7,000.00
TOTAL ACTIVO $27.000.00
CAPITAL
Capital Social $27,000.00

Capital Suscrito
Carolina Pineda  $5,000.00
Elsy Ramirez $4,500.00
Maria José Ponce $4,500.00
Fatima Montoya $5,000.00

Claudia flores $5,000.00
Melisa Juarez $3,000.00
TOTAL CAPITAL $27,000.00
F. F. F.
Representante Legal. Contador Auditor

MODELO DE ESCRITURA DE CONSTITUCION
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE

NUMERO . En la ciudad de ,alas horas y

minutos del dia de de . Ante mi, , Notario,




de este domicilio, comparecen: El sefior , de afos de

edad, , del domicilio de y de nacionalidad ,
a quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , himero
; 'y el sefior El sefior , de afnos de edad,
, del domicilio de y de nacionalidad , a
quien (no ) conozco, pero identifico por medio de , himero

;'Y ME DICEN: Que por medio de este instrumento convienen en

constituir una Sociedad de Naturaleza Anénima, de conformidad con las clausulas
siguientes, las cuales a la vez conformarén sus Estatutos: I) NATURALEZA,
REGIMEN DE CAPITAL, DENOMINACION, Y NACIONALIDAD: La Sociedad que
se constituye es de naturaleza Andnima, sujeta al régimen de Capital Variable, que
girara con la denominacion de * ", seguida de las palabras
SOCIEDAD ANONIMA DE CAPITAL VARIABLE, pudiendo utilizar como
abreviatura * , S.A. DE C.V.”; siendo de nacionalidad salvadoreiia.
II) DOMICILIO: El domicilio de la Sociedad es la ciudad de en el

Departamento de . 1II) PLAZO: La Sociedad que se constituye es

por un plazo indeterminado (si es determinado, expresar el plazo convenido). IV)
FINALIDAD SOCIAL: La Sociedad tendra por finalidad: . V) CAPITAL

SOCIAL: La Sociedad se constituye con un Capital Social de

DOLARES, moneda de curso legal, representado y dividido en

acciones comunes y nominativas de un valor nominal de

DOLARES, cada una, siendo su Capital Social Minimo la suma de
DOLARES. VI) SUSCRIPCION Y PAGO DEL CAPITAL:

El capital social esta totalmente sucrito y se ha pagado el por ciento de

cada accion, asi: El sefior ha suscrito acciones y ha pagado la

suma de dolares; y el sefior ha suscrito acciones y

ha pagado la suma de dolares. El pago respectivo es hecho por

medio de cheque certificado que al final de esta escritura relacionaré. (El capital
suscrito y no pagado se pagara en el plazo de afos, contados a partir de
esta fecha (o de la época que acuerden los otorgantes). VII) CONDICIONES PARA



EL AUMENTO Y DISMINUCION DEL CAPITAL SOCIAL: Los aumentos y
disminuciones de capital social se haran previo acuerdo de Junta General
Extraordinaria de Accionistas, adoptado con el voto favorable de las tres cuartas

partes de las acciones en que se encuentre dividido y representado el capital

PASO NUMERO OCHO

Ir al Centro Nacional de Registro a realizar los tramites en las distintas

dependencias que posee gue son las siguientes:

@ Registro de comercio
@ Registro de propiedad intelectual

REGISTRO DE COMERCIO

1. Matricula de empresay establecimiento por primera vez

Requisitos:

@ Solicitud que contenga el nombre, fecha de nacimiento, profesion u oficio,
nacionalidad, direccion personal y del establecimiento comercial, si lo
hubiere; nimero de DUI

Balance inicial (original) o copia del mismo inscrito.

Constancia de estadistica y censos (original).

Constancia de inscripcion de establecimiento de la alcaldia municipal
respectiva.

Recibo original de derechos de registro debidamente cancelado.
Fotocopia del NIT, DUI y Registro de Contribuyente IVA del comerciante

R G

Inscripcidon de Sociedades

Inscripcion de Poderes, credenciales y nombramientos
Inscripcién de Marcas

Inscripcion de Prendas

Extension de licencias de uso

Matricula de Empresa y Establecimiento

Inscripcidon de balances

Nombre comercial

Inscripcidn de sucursales extranjeras

Otros tramites relacionados con el CNR



PASO NUMERO NUEVE

Presentarse nuevamente al registro de comercio pero con el fin de obtener la

matricula de la sociedad

Solicitudes a presentar:

@ Obtencion de matricula de empresa mercantil y establecimientos.

Documentos a presentar:

@

Solicitud con la informacién requerida

@

Recibos de derechos pagados de acuerdo a los aranceles establecidos en el

art. 63 de la ley de registro de comercio (original y copia)

@

Solvencia municipal de la direccidén general de estadistas y censos.

@ Balance inicial certificado por un auditor externo.

PASO NUMERO DIEZ

Solicitar a cualquiera de las AFP de El Salvador para que los empleados puedan
afiliarse a ellas para realizar sus cotizaciones
Las AFP disponibles son las siguientes:

@ AFP CRECER

@ AFP CONFIA

Documentos a presentar:



@

DUI

PASO NUMERO ONCE

Presentarse en el Instituto Salvadorefio del Seguro Social (ISSS) para la obtencion

de la tarjeta de derechohabiente del patrono y de sus empleados para poderlos

presentar en planilla del seguro social para que tengan los derechos de salud

necesarios.

Instituto salvadorefio del seguro social (patrono)

Solicitudes a presentar:

@
@

inscripcién de la sociedad
obtencion de tarjeta patronal

Documentos a presentar:

@

@ @ ® ®

Formulario de solicitud de inscripcion proporcionado por el ISSS
Testimonio de escritura publica de constitucion de la sociedad
Nit de la sociedad

Cip del representante legal (original y copia)

Cartas de solicitud de AFP

Instituto salvadorefio del seguro social (empleados)

Solicitudes a presentar:

@

Inscripcién de los trabajadores que no poseen tarjeta de afiliacion

Documentos a presentar:



@ Formulario de solicitud de inscripcion de trabajadores proporcionado por el
ISSS

PASO NUMERO DOCE

Presentarse al Ministerio de trabajo para solicitar la inscripcion de la empresa vy la

Remision de contratos individuales de trabajo

1. ministerio de trabajo (Empresa)

Solicitudes a presentar:

@ Inscripcion de la empresa en el ministerio de trabajo.
Documentos a presentar:
@ Testimonio de escritura publica de constitucién

@ Informacion requerida en formulario proporcionado por el ministerio de

trabajo.

2. ministerio de trabajo (Contratos)

Solicitudes a presentar:

@ Remision de contratos individuales de trabajo

Documentos a presentar:

@ Copias de contrato individuales de trabajo.

PASO NUMERO TRECE




Presentarse ante un auditor externo para que este elabore y autorice el sistema

contable de la empresa

Solicitudes a presentar:
@ Elaboracion del sistema contable

@ Autorizacion del sistema contable

Documentos a presentar:

@ Solicitud con la informacion requerida original y copia del catalogo de
cuentas, manual de instrucciones y descripcion del sistema contable.
Copias del NIT

Recibos de matriculas de comercio
Balance inicial certificado por un auditor
Testimonio de escritura publica de constitucion

Credencial de junta directiva y/o representante legal

R @ @ ® @ @

Informacion requerida por socios o accionistas en formularios

proporcionados por la superintendencia de obligaciones mercantiles

PASO NUMERO CATORCE

Presentarse en el Ministerio de hacienda a retirar formulario para la inscripcion del
NIT de la empresa
Solicitudes a presentar:

@ Solicitud de numero tributario de identificacion tributaria

Documentos a presentar:
@ DUI

Al obtener el NIT se pide el formulario para obtener la tarjeta del IVA



Solicitudes a presentar:
PASO NUMERO QUINCE

Para que la empresa se legalice se debe presentar la solicitud dirigida a la
Superintendencia de sociedades y Empresas mercantiles, debidamente
autenticada por un notario.
Solicitud a presentar:

@ Solicitud para legalizar la empresa

Documentos a presentar:
@ Catalogo de cuentas y manual de instrucciones
Copia de escritura publica
NIT de la sociedad
DUI del representante legal

NIT del representante legal

@ @ ® @ @

Recibos de pago de matricula de la empresa

HOJA DE COTIZACION DE EQUIPO

Lista de Precios

Cantidad Descripcion Precio Reposicion Total
Sillas Plasticas $0.24 $6.00 $0.00
Sillas Metalicas $0.24 $12.00 $0.00
Mesas de 4 Personas $0.83 $56.00 $0.00
Mesas de 10 Personas $2.05 $65.00 $0.00
Manteles de 4 Personas $0.83 $8.00 $0.00
Manteles de 10 Personas $2.05 $12.00 $0.00
Cubremanteles Satin $1.32 $8.00 $0.00
Cubremanteles Lino $1.20 $8.00 $0.00
Servilletas $0.25 $3.00 $0.00
Platos Buffette $0.23 $4.00 $0.00
Platos Postres $0.20 $2.00 $0.00
Platos Sopero $0.28 $2.00 $0.00
Platos Bases Plateados $1.20 $4.00 $0.00

Platos Bases Dorados $1.20 $4.00 $0.00



Paneras

Tazas con Pailas
Tenedores

Cuchillos

Cucharas Soperas
Cucharas Postre

Vasos Sencillos

Copas

Chaffing con Gel

Sheffing sin Gel

Hielereas con Tenazas
Charolas redondas
Picheles

Forros con Chonga

Forros sin Chonga

Hielera de 50 Cms.

Solo Mantel de 10 Personas
Solo Mantel de 4 Personas

Transporte

TOTAL

$0.78
$0.30
$0.11
$0.11
$0.11
$0.11
$0.12
$0.28
$13.72
$9.60
$0.78
$1.50
$0.78
$1.80
$1.37
$8.40
$2.22
$1.02

$7.00
$4.00
$1.00
$1.00
$1.00
$0.75
$0.45
$2.00
$89.00
$89.00
$8.00
$9.00
$4.00
$20.00
$15.00
$85.00
$12.00
$8.00

Consultar Precio

$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00
$0.00

$0.00
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