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Resumen

Esta tesis desarrolla un plan de negocios para Quinta San Miguel QSM, un espacio de eventos
sociales y corporativos ubicado en Patate, Tungurahua, disefiado para 150 asistentes en un
entorno natural de 8 000 m2. El estudio comienza con un analisis del entorno
macroecondmico, evaluando variables como crecimiento del PIB regional, inflacion, tasas de
interés y tipo de cambio, asi como condiciones del mercado global, la cadena de valor y las
tendencias legales y normativas, incluidas licencias de turismo y certificaciones ambientales.
A continuacion, se realiza un diagnostico FODA que identifica fortalezas, infraestructura
exclusiva y servicios integrales; debilidades, dependencia de clientes locales y estacionalidad;
oportunidades, mercados corporativos y turismo sostenible; y amenazas, cambios regulatorios
y competencia. La propuesta se estructura mediante nueve bloques del CANVAS: segmentos
de clientes individuales y corporativos; propuesta de valor centrada en experiencias Unicas y
sostenibles; canales de venta; relaciones personalizadas; fuentes de ingresos diversificadas;
recursos clave humanos y tecnolégicos; actividades esenciales; socios estratégicos; y
estructura de costos optimizada. La metodologia combind encuestas a 260 potenciales clientes
y modelacion financiera a cinco afios bajo tres escenarios. Los resultados financieros
muestran un flujo de caja creciente de USD 33 420 en el primer afio a USD 75 705 en el
tercero, un VAN positivo y una TIR del 12,57 % en el escenario pesimista, confirmando la
viabilidad y sostenibilidad del proyecto. Se recomiendan diversificar servicios, fortalecer el
marketing digital, adoptar tecnologias eco-amigables y establecer alianzas estratégicas sélidas

para consolidar la competitividad en este sector.
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Epigrafe

El conocimiento no es un fin, sino el punto de partida para transformar realidades.

—Ano6nimo



Introduccion

En los ultimos afios, la industria de eventos ha experimentado una profunda transformacion,
impulsada por cambios en los patrones de consumo, avances tecnologicos y un entorno
econdmico cada vez mas competitivo. Las personas y organizaciones buscan experiencias
Unicas que integren calidad, atencidn personalizada y entornos memorables. Estas nuevas
demandas han reconfigurado las expectativas del publico, dando paso a modelos de negocio
que superan la simple provision de espacios, y que promueven servicios integrales,

sostenibles y diferenciadores.

Existe una creciente demanda por servicios de organizacién de eventos que ofrezcan
experiencias integrales, personalizadas y en entornos naturales. Sin embargo, la oferta actual
es limitada, fragmentada y poco especializada, lo que genera una brecha entre las expectativas
de los clientes y los servicios disponibles. Esta situacién limita el acceso a soluciones de

calidad y representa una oportunidad de desarrollo econémico poco aprovechada.

En este contexto, surge la siguiente pregunta central que guia el proyecto: ;Como puede
Quinta San Miguel fortalecer su posicionamiento competitivo mediante un modelo de negocio
basado en servicios integrales y marketing digital, atendiendo la necesidad de experiencias
personalizadas en el mercado de eventos de Patate, Tungurahua? Para responder a esta
interrogante, se plantea un conjunto de preguntas de investigacion que permitiran abordar la
problematica desde distintas dimensiones. En primer lugar, ¢qué oportunidades y amenazas se
identifican en el mercado de eventos para Quinta San Miguel a través del analisis FODA?
Esta pregunta permitira comprender el entorno externo e interno que afecta al negocio. En
segundo lugar, ;,como puede estructurarse un modelo de negocio para Quinta San Miguel
utilizando la metodologia CANVAS? Lo cual facilitara definir y visualizar de forma clara su
propuesta de valor, recursos, actividades clave y segmentos de clientes. Finalmente, ¢cuél es
la viabilidad econdémica y financiera del modelo de negocio propuesto para Quinta San
Miguel?, interrogante esencial para evaluar la sostenibilidad y rentabilidad del proyecto en el

corto y mediano plazo.

Quinta San Miguel (QSM) enfrenta el desafio de identificar y captar a su publico objetivo,
conformado por clientes que valoran un entorno natural, exclusivo y personalizado para
celebrar eventos sociales, que van desde reuniones familiares hasta encuentros corporativos.
Este reto no solo requiere comprender las necesidades especificas del mercado, sino también

adaptarse a una constante transformacion. Para alcanzar este proposito, es esencial analizar
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los perfiles de quienes podrian beneficiarse de los servicios ofrecidos, con la identificacion de
sus preferencias, gustos y expectativas, asi como detectar las tendencias emergentes en el
sector de eventos sociales. En la actualidad, la demanda ha superado la oferta tradicional de
alquiler de salones de eventos, lo que refleja un cambio significativo en las expectativas.
Ahora, las personas buscan soluciones integrales que abarquen la planificacion, organizacion
y ejecucion completa del evento, lo que demuestra que priorizan experiencias memorables y
sin complicaciones. Por esta razén, los anfitriones confian estas responsabilidades a los
organizadores, quienes aseguran que cada evento se ajuste a las expectativas y necesidades de

los clientes (Granja Gomez 2019)

De esta manera, la quinta busca posicionarse en este segmento, con la oferta de servicios para
una amplia variedad de clientes. Entre ellos, se encuentran parejas jovenes, familias y grupos
de amigos, empresas medianas y grandes, asi como a profesionales y ejecutivos que requieren
espacios agradables para eventos corporativos. Dentro del grupo de clientes individuales, se
destacan las parejas jovenes con ingresos medios-altos que se encuentran en la etapa de
planificar la celebracion de su boda. Segun el Registro Estadistico de Matrimonios y
Divorcios 2023, elaborado por el INEC en mayo del 2024, la tasa de matrimonios aumentd de
30,8 en 2022 a 31,2 en 2023, lo que representa un crecimiento aproximado del 0,4%. (INEC
2024a)

Por lo tanto, QSM identifica una oportunidad interesante en la captacidn de grupos de amigos
que desean organizar celebraciones informales, como cumpleafios, reuniones sociales y
despedidas de soltero(a). Los clientes corporativos también constituyen un segmento
importante. Entre ellos, se encuentran empresas medianas y grandes, asi como profesionales y
ejecutivos que buscan espacios adecuados e ideales para llevar a cabo eventos corporativos
como conferencias, capacitaciones y reuniones de equipo. Este tipo de clientes aprecia el
profesionalismo, la exclusividad y la calidad de servicio que ofrece el entorno donde se

desarrollan sus actividades.

Desde el punto de vista tedrico, el disefio de modelos de negocio constituye una herramienta
esencial para estructurar la manera en que una empresa crea, entrega y captura valor
(Osterwalder y Pigneur 2011). A su vez, el marketing digital se ha consolidado como un
elemento fundamental para incrementar la presencia de las organizaciones en el mercado y
fortalecer la relacion con los clientes mediante estrategias de comunicacion adaptadas a los
nuevos entornos tecnologicos (Kotler, Kartajaya y Setiawan 2017). Asimismo, la

sostenibilidad empresarial se presenta como un componente clave para mejorar la
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competitividad y promover practicas de responsabilidad social y ambiental (Elkington 1997).
La incorporacion de estos enfoques resulta indispensable para el disefio de modelos de
negocio innovadores en el sector de eventos. En este contexto, Quinta San Miguel busca no
solo adaptarse a las transformaciones del mercado, sino también liderarlas mediante una

oferta de servicios integrales, personalizados y responsables con el entorno.

El proyecto del modelo de negocio tiene como objetivo principal satisfacer las necesidades y
expectativas de su segmento de mercado. Para cumplir con este propdsito, se enfoca en
incrementar su presencia y visibilidad mediante estrategias de marketing digital, ofrecer
servicios integrales y personalizados que se adapten a las demandas especificas de cada
cliente, y aprovechar la belleza natural del entorno como un diferenciador clave. Ademas, se
plantea mejorar de forma continua la experiencia del cliente y expandir la oferta de servicios
para eventos corporativos, lo que incluye la construccion de instalaciones modernas y el
desarrollo de programas de team building. Los entornos cambiantes, junto con el avance de
las tecnologias de la informacion y el internet, han impulsado su popularizacion a nivel global
(Jansen et al., 2017). Gran parte de la investigacion acerca de modelos de negocio se ha

centrado en la presencia en redes digitales (Hedman y Kalling 2003).

Por lo tanto, Es fundamental incrementar la visibilidad y presencia virtual de la empresa, con
la mejora en las estrategias de marketing digital y el refuerzo de su actividad en redes

sociales. El objetivo es atraer a un mayor numero de clientes potenciales mediante campafias
publicitarias especificas disefiadas y dirigidas a los segmentos de mercado identificados, con

la finalidad de elevar el reconocimiento de la marca y despertar interés en sus servicios.

Cabe destacar que el modelo de negocio es un indicador clave del comportamiento financiero
(Weill et al 2005). En este sentido, la oferta de servicios integrales y personalizados se
convierte en otro pilar fundamental. QSM se compromete a proporcionar soluciones
completas que abarquen desde la planificacion hasta la ejecucién de eventos, tanto en sus
instalaciones como en lugares externos, segun las necesidades del cliente. Asimismo, esto
incluye una atencidn personalizada y asesoramiento durante todo el proceso, lo que asegura y
garantiza que cada detalle se ajuste a las preferencias individuales de quienes contratan los

servicios.

Aprovechar la belleza natural del entorno, resulta un atractivo principal para captar clientes
que buscan eventos en ambientes al aire libre y elegantes. La quinta se posiciona como un

lugar ecoldgico y responsable con la naturaleza, lo que incrementa las iniciativas sostenibles y
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comunica de manera activa sus esfuerzos a los clientes para promover una imagen de
compromiso con el medio ambiente. De hecho, estos modelos de negocio, innovadores y
modernos pueden ser exitosos sin importar la edad de la empresa, la industria o el sector
(Giesen et al 2010).

Para mejorar la experiencia del cliente, QSM implementara sistemas eficientes que recopilen
y utilicen la retroalimentacion de cada segmento. Ademas, también ofrecera flexibilidad en la
planificacion y organizacion de eventos, adaptandose a diversas necesidades y tipos de
celebraciones, tanto dentro como fuera de sus instalaciones, para garantizar la satisfaccion

total de los clientes.

En consecuencia, ampliar la oferta de servicios para eventos corporativos es esencial. Por ello,
la empresa aprovechara sus instalaciones modernas y adaptadas para reuniones, conferencias
y capacitaciones, lo que ampliara su oferta de servicios y diversificard su propuesta de valor.
igualmente, se desarrollaran programas de team building y actividades corporativas que
aporten beneficios a las empresas clientes, que brinden experiencias Unicas y fortalezcan el
trabajo en equipo y la cohesion empresarial, ya sea en la quinta o en la ubicacion preferida por
el cliente. A pesar de ello, el creciente interés por la innovacion se explica por el ritmo
acelerado de cambios en el mundo actual, la competencia entre las industrias y la demanda de
experiencias superiores para los consumidores (McGrath 2011).

Objetivo general

Disefiar un modelo de negocio basado en servicios integrales y estrategias de marketing
digital que permita fortalecer el posicionamiento competitivo de Quinta San Miguel en el
mercado de eventos sociales y corporativos de Patate, Tungurahua.

Objetivos especificos

Analizar el entorno econémico, social y competitivo que afecta a la industria de
eventos en la region de Patate, Tungurahua.

e Evaluar las oportunidades y amenazas del mercado mediante un analisis FODA.

e Disefiar una propuesta de modelo de negocio utilizando la metodologia CANVAS.

e Describir la situacion econdmica y financiera del modelo de negocio.
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Capitulo 1. Analisis del entorno

El andlisis del entorno de Quinta San Miguel permite comprender el conjunto de factores
externos que influyen en su operacién y desarrollo, tanto a nivel regional como global. Esta
seccidn examina las dindmicas econémicas, sociales, tecnoldgicas y normativas que

configuran las oportunidades y riesgos del negocio de organizacién de eventos en Patate.

1.1. Fuerzas macroeconémicas

1.1.1. Condiciones del mercado global

El entorno econdmico global tiene un impacto significativo en el modelo de negocio de la
quinta, que se enfoca en la organizacién de eventos en un entorno natural y exclusivo. Las

principales condiciones del mercado global que afectan a la empresa son:

Crecimiento economico global: La estabilidad y crecimiento de la economia nacional
influyen en el gasto discrecional de las personas y empresas. Un incremento econémico sélido
aumenta la demanda de eventos sociales y corporativos, mientras que una recesion puede
reducirla. La economia ecuatoriana crecio un 4,2% en términos reales durante el afio 2021,
tras la contraccion del 7,8% registrada en 2020 (CEPAL 2022). Sin embargo, segln
estimaciones del Banco Central del Ecuador, el crecimiento fue de 2,5% en 2022, 2,3% en
2023 y se proyecta en 2,0% para 2024, con expectativas moderadas para 2025-2026. Estos
datos reflejan una fase de desaceleracion econdémica, asociada a la recuperacion

postpandemia, volatilidad internacional y menor inversion publica.

Inflacion y tasas de interés: La inflacion reduce el poder adquisitivo de los clientes y eleva
los costos operativos de la quinta, mientras que las tasas de interés altas incrementan el costo
de los préstamos necesarios para realizar mejoras y expansiones. Segun el BCE, la inflacion

anual se mantuvo controlada en torno al 2,3% en 2024. Las tasas de interés activas promedio
alcanzaron el 11,2% para actividades productivas, lo que demanda estrategias de

financiamiento eficientes y reduccion de costos para preservar la rentabilidad.

Tipos de cambio: Las fluctuaciones en los tipos de cambio pueden hacer que los servicios de
la empresa sean mas 0 menos atractivos para clientes internacionales. Un tipo de cambio
favorable puede incentivar el turismo y atraer eventos organizados por clientes extranjeros. En
este sentido, el indice de precios al consumidor (IPC) de agosto de 2024 registroé una
variacion mensual positiva de 0.22%, que representa un porcentaje minimo en comparacion
con afos anteriores (INEC 2024b). Este comportamiento del IPC puede tener un impacto

moderado en la competitividad de los servicios.
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1.1.2. Infraestructura econdémica

Accesibilidad y transporte: La calidad de las vias de acceso y el transporte publico en la
Zona Centro de Ecuador influye directamente en la capacidad de los clientes para llegar a la
QSM. En particular, las ciudades de Ambato, Riobamba y Patate presentan desafios en cuanto

a tiempo, lo que puede dificultar la llegada de clientes.

Infraestructura digital: La disponibilidad y calidad de la infraestructura digital, como
internet de alta velocidad, es indispensable para las operaciones de marketing y la gestion de
eventos. Esta infraestructura no solo facilita la comunicacion con clientes y proveedores, sino

que también permite una promocion eficaz en redes sociales y plataformas digitales.
Mercado de capital

El acceso al capital es vital para la expansién y mejora continua de los servicios de la QSM.

Factores relevantes incluyen:

Disponibilidad de financiamiento: La banca privada, fondos de garantia y programas de
impulso a emprendimientos turisticos (como los créditos otorgados por BanEcuador o lineas
del MIPRO) representan fuentes clave de financiamiento. No obstante, las elevadas tasas de

interés y requisitos de colateral limitan el acceso para pequefias empresas.

Inversion externa: La atraccion de inversores interesados en el sector turistico y de eventos
puede proporcionar el capital necesario para proyectos de expansion y desarrollo de nuevas
instalaciones y servicios. Ademas, los modelos de negocio no se pueden considerar estaticos a
lo largo del tiempo, se deben cambiar y modificar de acuerdo con varias tendencias (Lecocq y
Demil 2009). En consecuencia, la capacidad de adaptarse y atraer inversiones es clave para el
crecimiento y la sostenibilidad de la empresa.

1.1.3. Productos basicos y otros recursos

Recursos naturales: EI mantenimiento de un entorno natural atractivo requiere un acceso
sostenible a recursos como agua y energia. La gestion ambiental responsable es fundamental

para preservar la belleza natural de la quinta.

Materiales y proveedores: El negocio depende de insumos como decoracion, catering,
transporte y construccion, cuyos precios presentan alta volatilidad por factores estacionales o
internacionales (combustibles, logistica, alimentos). Ademas, se debe considerar el costo de

mano de obra calificada (chefs, técnicos en sonido, organizadores), que representa un
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componente importante del gasto operativo. Existe escasez relativa de personal especializado
en eventos fuera de grandes ciudades, lo que eleva los costos o limita la oferta.

1.2.Fuerzas del mercado

1.2.1. Segmentos de mercado

(Mutis y Ricart 2008) plantean que la estructura del mercado adopta la forma de una
piramide, en la que la cuspide estd ocupada por los consumidores con mayor capacidad
econdmica, mientras que la base agrupa a la mayoria de la poblacién, caracterizada por
ingresos bajos y altos niveles de pobreza. Los autores destacan una “inconsistencia
estratégica” al ignorar este Ultimo segmento. QSM, por su parte, atiende a varios segmentos
de mercado, cada uno con caracteristicas y necesidades especificas:

Clientes individuales: Parejas jovenes que planean bodas, familias que buscan un lugar
especial para celebraciones (aniversarios, cumpleafios), y grupos de amigos que organizan
eventos sociales (cumplearios, despedidas de soltero/a). Cada uno de estos segmentos tiene
expectativas especificas en cuanto a la calidad del servicio, el ambiente y los detalles que
hacen memorable el evento. Por lo tanto, es fundamental ofrecer un servicio que se adapte a

sus necesidades y deseos.

Clientes empresariales: Empresas medianas y grandes que requieren espacios para eventos
corporativos, conferencias, capacitaciones y reuniones de equipo. Este segmento valora la
profesionalidad, exclusividad y calidad del servicio. Proporcionar un entorno que facilite la
productividad y que se ajuste a las necesidades tecnoldgicas y logisticas de estos eventos es

esencial.
1.2.2. Necesidades y demandas
Cada segmento tiene necesidades y demandas especificas que la QSM debe satisfacer:

Clientes individuales: Los clientes individuales valoran no solo la belleza del lugar, sino
también los servicios integrales que incluyen desde la planificacion hasta la ejecucion del
evento, con opciones de catering y decoracion. Ademas, de la atencién personalizada, con
asesoramiento y seguimiento en cada etapa para garantizar que todos los detalles se ajusten a

las expectativas.

Clientes empresariales: Los clientes empresariales necesitan de instalaciones adecuadas para
reuniones, conferencias y capacitaciones. Los servicios de alta calidad deben destacar por la

atencion al detalle y la profesionalidad en la organizacion de eventos corporativos. Las
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instalaciones deben contar con equipamiento moderno, como sistemas de audio y video, que
faciliten la realizacion de actividades empresariales. Ademas, de ofrecer experiencias
personalizadas, como programas de team building y actividades corporativas, adaptadas a las
necesidades de cada empresa. La innovacién en modelos de negocio se trata de que los
gerentes se concentren, en vez de, en su celebracion o servicio, en las relaciones con sus

clientes e invitados (Morris 2009).
1.2.3. Cuestiones de mercado

Los salones de eventos ubicados en hoteles suelen prestar sus servicios bajo la categoria de
alojamiento. En el afio 2018, Pichincha y Guayas, concentraron el 83% de esta actividad a
nivel provincial, destacandose como los principales polos de desarrollo en este sector. Las
empresas dedicadas a esta area generaron 901 plazas de trabajo, donde las MiPyMES
representaron el 93% de los empleos creados (CFN 2018). A nivel regional, la distribucion
actual muestra que el 49% de esta actividad se concentra en la Sierra, el 46% en la Costa y el
5% en la Amazonia. En el &mbito provincial, Pichincha y Guayas mantienen su predominio, y
agrupan el 87% de la actividad, mientras que el 13% restante se distribuye en otras

provincias.

Grafico 1.1. Participacion salones de eventos por provincia, 2018
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Elaborado por el autor a partir de Corporacion Financiera Nacional (2018).
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Grafico 1.2. Participacion salones de eventos por provincia, 2024
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Elaborado por el autor a partir de Corporacion Financiera Nacional (2018).

Grafico 1.3. Participacion salones de eventos por region, 2024
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Elaborado por el autor a partir de Corporacion Financiera Nacional (2018).

Existen varias cuestiones de mercado que afectan el modelo de negocio de Quinta San

Miguel:

Competencia local: En la region, existen otros lugares de eventos que ofrecen servicios
similares, lo que representa un desafio para la quinta. Para destacar, la empresa debe
enfocarse en su entorno natural, la calidad de servicio y la capacidad de personalizar cada
evento. En este sentido, “la continua adaptacion e innovacion en los modelos de negocio se ha
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convertido en una estrategia clave para contrarrestar los efectos de la competencia y mejorar

la competitividad” (Svejenova y Vives 2009, 70).

Estacionalidad: La demanda de servicios puede fluctuar segun la temporada del afio, con
picos durante las vacaciones y dias festivos. Para garantizar una ocupacion constante, es
esencial desarrollar estrategias que permitan mantener la actividad incluso en periodos en los

que la demanda es menor, como promociones especiales o eventos tematicos.

Tendencias del mercado: Las preferencias del mercado pueden cambiar con el tiempo, lo
que exige que la empresa esté atenta a las tendencias emergentes en la industria de eventos.
Adaptarse a manera rapida a estos cambios no solo permite satisfacer las expectativas del

mercado, sino también conservar una ventaja competitiva.
1.2.4. Costos de cambio

Para los clientes, los costos de cambio al elegir otro proveedor de servicios de eventos pueden

ser significativos:

Logisticos y de coordinacion: Cambiar de proveedor requiere reorganizar aspectos logisticos
y de coordinacion, un proceso que resulta costoso y complejo. Este cambio afecta tanto la
planificacion de los eventos como la calidad del servicio, ya que es necesario ajustar los
tiempos, los recursos y la comunicacién con el nuevo proveedor. Ademas, la transicion genera

incertidumbre, lo que podria afectar la experiencia del cliente.

Confianza y relacién: La relacion establecida entre los clientes y la quinta, se basa en la
confianza y el conocimiento de sus preferencias. Este vinculo tiene un valor significativo, ya
que garantiza que cada evento se ajuste a las expectativas del cliente. Cambiar de proveedor

implicaria comenzar desde cero en esta relacion.

Calidad del servicio: La calidad y exclusividad del servicio ofrecido por la QSM resultan
dificiles de replicar por otros proveedores. Este factor genera un alto nivel de fidelidad entre

los clientes, por la experiencia que genera el desarrollo de actividades en las instalaciones.
1.2.5. Capacidad generadora de ingresos

La capacidad de Quinta San Miguel para generar ingresos esta influenciada por varios

factores:

Diversificacion de servicios: Ofrecer una amplia gama de servicios que incluye eventos

personales y corporativos ayuda a diversificar las fuentes de ingresos. Este enfoque no solo
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reduce la dependencia de un Unico tipo de renta, sino que también permite captar diversos

segmentos de mercado que maximizan las oportunidades de negocio.

Flexibilidad y personalizacion: La capacidad de adaptar los servicios a las necesidades
especificas de cada cliente es un factor clave para justificar precios mas altos y aumentar la

satisfaccion de este, y reforzar el posicionamiento en el mercado.

Marketing eficaz: Estrategias de marketing bien disefiadas, como campafas en redes
sociales, participacion en ferias y desarrollo de materiales promocionales aumentan la
visibilidad. Esto no solo atrae a mas clientes, sino que también incrementa los ingresos al

posicionar el negocio como una opcion preferente en el mercado de eventos.

Calidad y exclusividad: La combinacion de servicios de alta calidad y un entorno natural
exclusivo permite justificar precios premium. Este enfoque atrae a clientes que estan
dispuestos a pagar mas por una experiencia diferente, ademas refuerza la percepcion de valor

y distingue a la empresa de la competencia.

1.3. Fuerzas de la industria

1.3.1. Proveedores y otros actores de la cadena de valor

En la industria de eventos, los proveedores y otros actores de la cadena de valor son
fundamentales para el éxito del modelo de negocio de la empresa. Algunos de los actores

clave incluyen:

Proveedores de catering: Trabajar con empresas de catering que ofrecen alimentos y bebidas
de alta calidad, adaptados a las necesidades especificas de cada evento. Estos garantizan
calidad y el disfrute de una experiencia gastronémica excepcional, que satisfacen los gustos y

requerimientos de los clientes, lo que contribuye al éxito general del evento.

Proveedores de decoracion: Proveedores expertos en la decoracién de eventos, capaces de
crear atmosferas Unicas y elegantes. Especializados en la ambientacion de espacios, que
transformen los lugares segun el estilo y tematica deseada, con la adicion de un toque

personalizado que eleve la experiencia de los asistentes.

Proveedores de entretenimiento: DJs, bandas en vivo, animadores y otros profesionales del
entretenimiento que aseguran que cada evento sea memorable. Estos proveedores aportan
dinamismo y diversion, debido a que se adaptan a las preferencias de los clientes y crean

momentos inolvidables para los invitados.
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Proveedores de tecnologia: Empresas especializadas que suministran equipos de audio,
video, sistemas de sonido y proyectores. Estos recursos tecnologicos son esenciales para
conferencias, celebraciones y presentaciones, lo que asegura que cada detalle funcione a la

perfeccion.

Agencias de marketing: Agencias que gestionan campafas de marketing digital y
tradicionales, que incrementan la visibilidad de la empresa y atraen a nuevos clientes. Esto
fortalece la presencia del negocio en el mercado y refuerzan su posicionamiento como lider en

la organizacion de eventos.
1.3.2. Inversores

Los inversores juegan un papel crucial en el crecimiento y expansion de QSM. La inversion

puede provenir de diversas fuentes:

Inversores privados: Individuos o grupos que invierten capital en la empresa con la
expectativa de obtener retornos financieros. Su participacién no solo proporciona recursos
para desarrollo y crecimiento de la empresa, sino que también contribuye a fortalecer su

posicionamiento en el mercado, lo que permite la mejor continua de sus servicios.

Instituciones financieras: Bancos y otras instituciones crediticias que ofrecen financiamiento
para apoyar en la expansion de las instalaciones. Estos recursos son esenciales para la
adquisicién de equipos modernos, ademas de la cobertura de gastos operativos. Por lo tanto,
facilita el crecimiento de la empresa y su capacidad para ofrecer diversos servicios de alta

calidad.

Subvenciones y fondos gubernamentales: Programas de financiamiento gubernamental
disefiados para impulsar la industria turistica y de eventos. Estas subvenciones y fondos
apoyan mejoras en infraestructura, expansiones y proyectos innovadores que permiten a la

empresa mantenerse competitiva y alineada con las tendencias del mercado.
1.3.3. Competidores incumbentes

Quinta San Miguel enfrenta competencia de varios jugadores establecidos en la industria de

eventos:

Otras quintas y fincas: Lugares similares en la regidn que ofrecen entornos naturales y
servicios de eventos. Estos sitios atraen a clientes que buscan experiencias semejantes, lo que
representa un desafio para diferenciarse. Para mantenerse competitiva, la quinta debe innovar

y adaptar sus servicios a las expectativas cambiantes del mercado.
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Hoteles y centros de convenciones: Existen establecimientos que cuentan con instalaciones
disefiadas especificamente para eventos que ademas ofrecen paquetes competitivos. Los
mismos suelen incluir diversos servicios como catering, decoracion y entretenimiento, y
hacen que estos lugares sean atractivos. Para competir con estos establecimientos, la empresa
debe destacar su enfoque en la exclusividad y personalizacion de cada evento, lo que ofrece
una experiencia Unica que vaya mas alla y se ajuste a las necesidades y deseos especificos de

sus clientes.

Restaurantes y salones de eventos: Lugares mas reducidos que se especializan en eventos
intimos y personalizados. A pesar de que estos espacios son méas pequefios, su distincion en
actividades de menor escala atrae a clientes que buscan un ambiente acogedor. Para competir
con este tipo de lugares, la quinta puede considerar diversificar su oferta y adaptarse a este
segmento, con opciones personalizadas para eventos mas pequefios, sin sacrificar la calidad y

exclusividad que la distingue.

Para diferenciarse frente a sus competidores, la QSM debe enfocarse en tres aspectos clave: su
entorno natural, la personalizacion de cada evento y la exclusividad de sus servicios. Estos
elementos, combinados con una atencion especializada enfocandose en la experiencia del
cliente, permitira a la quinta posicionarse como una opcion preferente en el mercado de
eventos.

1.3.4. Nuevos jugadores

Nuevas quintas y fincas: Nuevas ubicaciones que ofrecen servicios similares y compiten por
el mismo segmento de mercado. Para mantener su ventaja competitiva, la quinta debe
enfocarse en reforzar su propuesta de valor, de manera que destaque su entorno natural y

exclusivo, la calidad de sus servicios y la atencion personalizada a los clientes.

Espacios innovadores: Nuevos conceptos de espacios para eventos, disefiados para ofrecer
experiencias Unicas y modernas, pueden atraer a clientes que buscan algo diferente. Estos
espacios representan una competencia emergente, por lo que resulta necesario innovar de

forma continua y adaptarse a las tendencias del mercado.

Tecnologia y plataformas digitales: Empresas tecnolédgicas que ofrecen soluciones digitales
para la planificacién y gestion de eventos, que podrian cambiar la dinamica de la industria.
Estas plataformas y tecnologia pueden facilitar procesos y mejorar la experiencia del cliente,
ademas permitira a la empresa mantenerse competitiva y ofrecer un servicio eficiente y

moderno.

22



1.3.5. Productos y servicios sustitutos

Existen varios productos y servicios que pueden ser considerados sustitutos para los servicios

ofrecidos por QSM:

Eventos en hoteles y resorts: Estos lugares pueden ofrecer paquetes todo incluido que atraen
a clientes que buscan comodidad y soluciones integrales. Estos establecimientos combinan
alimentacion, alojamiento y servicios de eventos en un solo lugar, lo que resulta un atractivo

para quienes priorizan la conveniencia.

Eventos en la propia casa del cliente: Algunas personas prefieren organizar eventos en sus
propios hogares, con servicios de catering y decoracion contratados por separado. Esto
representa un desafio debido a que se reduce la necesidad de alquilar espacios externos.

Aunque la opcidn de eventos en casa puede ser mas econémica para algunas personas.

Espacios publicos: Parques y otros espacios publicos son una alternativa econémica para
organizar eventos, ya que suelen tener costos de alquiler mas bajos. Sin embargo, estos
lugares carecen de servicios y comodidades bésicas, lo que puede complicar la organizacion.

1.4. Tendencias clave

Las tendencias clave abarcan cambios legales, ambientales y sociales que configuran las
expectativas de clientes y el marco operativo de QSM, orientando su oferta hacia la

sostenibilidad y cumplimiento normativo.
1.4.1. Tendencias legales/normativas

Regulaciones de salud y seguridad: Normativas relacionadas con la seguridad de los
eventos, incluidas normas de salud publica, higiene alimentaria y proteccion laboral. Estas

regulaciones son fundamentales para generar confianza con los clientes.

Licencias y permisos: La necesidad de obtener y mantener licencias para operar como un
espacio para eventos, incluidas los permisos de la venta de alcohol, la masica en vivo y otros
servicios adicionales. Cumplir con estos requisitos legales evita sanciones y garantiza que la

empresa pueda ofrecer una experiencia completa y sin complicaciones a sus clientes.

Quinta San Miguel, como establecimiento dedicado a la organizacion de eventos turisticos,
debe cumplir con el proceso de obtencidn del Certificado de Registro de Turismo conforme a
la Ley Organica para el Fortalecimiento de las Actividades Turisticas y Fomento del Empleo.
Este tramite, dirigido a personas naturales o juridicas que actian como organizadores de

eventos, congresos, convenciones y reuniones, se realiza en linea a través de la plataforma
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SITURIN. Los requisitos principales son el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) Y, si se
trata de una persona juridica, el documento constitutivo que acredite la actividad turistica
como parte del objeto social. Una vez aprobado el tramite, la Autoridad Nacional de Turismo
efectlia una inspeccion en un plazo maximo de 60 dias para verificar el cumplimiento de los
requisitos declarados (Ministerio de Turismo [MINTUR] 2024).

Normativas ambientales: Regulaciones que afectan el uso y mantenimiento de espacios
naturales. Implementar practicas sostenibles y respetuosas con el medio ambiente no solo
permite cumplir con estas normativas, sino que también atrae a clientes conscientes de la

importancia de la sostenibilidad ambiental.

En el marco regulatorio ecuatoriano, la organizacion de eventos en espacios naturales debe
alinearse con normativas ambientales especificas. De acuerdo con la Ley Organica de
Recursos Hidricos, Usos y Aprovechamiento del Agua (2014) y el Codigo Organico del
Ambiente (2017), las actividades empresariales deben garantizar un uso eficiente de los
recursos naturales, incluyendo el agua y la biodiversidad (Agencia de Regulacién y Control
del Agua 2014; Ministerio del Ambiente, Agua y Transicidn Ecoldgica 2017). Esto implica
no solo una adecuada gestion de los recursos utilizados durante los eventos, sino también la
implementacién de medidas de restauracion y conservaciéon que mitiguen el impacto

ambiental generado.

Cabe destacar que existen incentivos tributarios y financieros para las empresas que
implementan préacticas de sostenibilidad ambiental, promovidos por el Servicio de Rentas
Internas (SRI) y el Ministerio del Ambiente, Agua y Transicion Ecolégica, con el objetivo de
prevenir el dafio del medio ambiente (Pino Villarroel, Redroban Ortiz y Ortega Ullaurin
2024). Estos incentivos se alinean con las tendencias globales que impulsan la transicién
hacia modelos de negocio sostenibles y resilientes, orientados a cumplir con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible (ODS) y los compromisos internacionales en materia de cambio

climatico y biodiversidad.

En este contexto, Quinta San Miguel debe considerar los posibles riesgos normativos futuros,
como restricciones al uso de agua para actividades comerciales, la obligatoriedad de planes de
manejo ambiental para la realizacion de eventos, y mejores exigencias en el tratamiento de
residuos solidos. La anticipacion a estos cambios regulatorios no solo permitira el
cumplimiento legal, sino también fortalecera su posicionamiento como empresa socialmente

responsable.
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Tendencias sociales y culturales

Las tendencias sociales y culturales influyen en las expectativas y demandas de los clientes de
QSM:

Preferencia por la personalizacidn: Los clientes buscan experiencias personalizadas y
Unicas para sus eventos, lo que implica ofrecer servicios adaptados a las necesidades y deseos
especificos de cada cliente. La empresa puede satisfacer esta demanda con opciones flexibles
y unicas, que van desde la planificacion hasta la ejecucion de eventos, que asegure la

identidad de la organizacion.

Aumento del interés por la sostenibilidad: La preocupacion por el medio ambiente est4 en
aumento, y los clientes valoran los lugares que implementan practicas sostenibles.
Aprovechar los esfuerzos en sostenibilidad ambiental puede atraer este segmento de mercado
al adoptar medidas como la promocion de actividades ecolégicas y el uso eficiente de los

recursos.

Experiencias memorables y Unicas: Existe una creciente demanda por eventos que
trasciendan lo funcional y se conviertan en experiencias inolvidables. La integracion de
elementos culturales, tematicos y creativos puede hacer que los eventos sean Gnicos, con

celebraciones que cumplan con las expectativas de los asistentes.

Enfoque en el bienestar: Actividades que promueven el bienestar fisico y mental, como
retiros y eventos al aire libre, que tienen cada vez mas popularidad. La quinta puede
aprovechar esta tendencia al ofrecer programas disefiados para fomentar la conexion entre el
entorno y clientes que buscan experiencias que combinan la celebracién y el cuidado

personal.
1.4.2. Tendencias tecnoldgicas

Segun Granja Gomez (2019), “el desarrollo tecnoldgico e industrial del sector va de la mano
con la innovacidn constante en el sentido de tendencias y facilidad tanto para clientes como

organizadores, esto crea una mejor apariencia en la realizacion de cada evento” (p.9).

Plataformas de gestion de eventos: El uso de software y aplicaciones especializadas para la
planificacion y gestion de eventos mejora la eficiencia y la experiencia del cliente. Estas
herramientas facilitan una organizacién mas precisa y una comunicacion efectiva, lo que

permite la optimizacién del proceso y personalizado.
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Marketing digital: Las estrategias de marketing digital, como el uso de redes sociales y
camparias de publicidad online, son fundamentales para aumentar la visibilidad de la empresa

y atraer a nuevos clientes. Estas tacticas permiten segmentar y llegar a pablicos especificos.

Realidad aumentada y virtual: Las tecnologias de realidad aumentada ofrecen a los clientes
la posibilidad de realizar recorridos virtuales por las instalaciones de la quinta. Esta
innovacion les permite visualizar cOmo sera su evento antes de realizar la reserva, lo que

mejora la confianza en la eleccion del lugar y facilita la toma de decisiones.

Equipos de audio y video avanzados: Invertir en tecnologia de punta como sistemas de
sonido de alta calidad y equipos de proyeccion avanzados, puede diferenciar a QSM de sus
competidores. Estos recursos elevan la experiencia del cliente y garantizan que cada evento

cuente con los estandares técnicos mas altos.
Tendencias socioecondmicas

Las tendencias socioecondmicas influyen en la capacidad de gasto y las decisiones de los

clientes:

Crecimiento economico regional: El crecimiento econdmico en la Zona Centro de Ecuador,
especialmente en ciudades como Ambato, Riobamba y areas cercanas de Patate, puede
impulsar la demanda de servicios de eventos. Este aspecto genera un mayor poder adquisitivo
en la regién, lo que se traduce en mas oportunidades para la quinta de captar clientes

interesados en celebraciones de alta calidad.

Ingresos medios a altos: Enfocarse en clientes con ingresos medios y altos permite a QSM
ofrecer servicios premium que justifiquen precios mas elevados. Este segmento de mercado
aprecia la exclusividad, la calidad y la personalizacion, que se alinea con la propuesta de valor

del lugar.

Turismo y movilidad: La atraccion de turistas a la region que buscan experiencias unicas y
memorables puede aumentar la base de clientes potenciales. Este flujo de visitantes representa
una oportunidad para posicionar la empresa como un destino preferente para celebraciones y

eventos en un entorno exclusivo y natural.

Impacto de la pandemia: La pandemia de COVID-19 ha cambiado las dinamicas de los
eventos, con una mayor demanda de espacios al aire libre y lugares que permitan el
distanciamiento social. QSM puede aprovechar esta tendencia al destacar su entorno natural y

su capacidad para ofrecer actividades adaptadas a las expectativas de los clientes.

26



Capitulo 2. Evaluacién FODA

En este contexto, el anélisis FODA de la QSM examina factores internos (fortalezas y
debilidades) y externos (oportunidades y amenazas) para optimizar la organizacion de eventos
sociales (Casas Cardenaz, Vargas Hernandez y Almanza Jiménez 2017). Este enfoque
estratégico, ampliamente utilizado en la planificacion empresarial, permite detectar elementos
clave para formular estrategias competitivas, segun lo sefialan (Kotler y Keller 2016). Asi, al
comprender su posicion actual, QSM puede disefiar estrategias efectivas para fortalecer su

presencia en el mercado y responder a los desafios del entorno.
Fortalezas

Entre las principales fortalezas de la quinta se encuentra su enfoque en la sostenibilidad, que
integra aspectos econdmicos, ambientales y sociales. Este compromiso con préacticas
responsables atrae a clientes conscientes del cuidado del medio ambiente y alinea a la
empresa con las tendencias globales de consumo (Mas, 2024). Ademas, su historial
comprobado en la personalizacion de eventos y la incorporacion de servicios innovadores ha
sido clave para su diferenciacion actual frente a la competencia. Se destaca también la
adaptabilidad del modelo a diversos tipos de eventos (sociales, corporativos, tematicos) y el
liderazgo del equipo emprendedor, que refleja una sélida capacidad de gestion, creatividad y

visién estratégica.
Oportunidades

QSM puede aprovechar politicas favorables y oportunidades de expansion en el sector de
eventos sociales. El crecimiento econémico regional, los incentivos a los emprendimientos
sostenibles y los apoyos publicos al turismo comunitario representan una ventana para captar
nuevos segmentos de mercado. Ademas, surgen nichos de valor como el turismo de bienestar,
retiros corporativos y bodas tematicas en entornos naturales. Estas oportunidades se alinean
con cambios normativos y tendencias sociales de mayor interés por la experiencia, la salud

mental y la conexion con la naturaleza (Mendoza Lopez et al 2023).
Debilidades

Entre las debilidades identificadas se encuentra la falta de integracion del equipo, lo que
puede afectar la eficiencia operativa y la calidad del servicio. Asimismo, se identifican
limitaciones en el posicionamiento inicial, especialmente en mercados fuera de la provincia.
Existen riesgos financieros asociados a una inversion inicial elevada, ademas de la

dependencia de ciertos proveedores estratégicos, lo que puede generar cuellos de botella
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logisticos. Estos factores requieren una gestion interna solida y estrategias de mitigacion para
garantizar la sostenibilidad del negocio.

Amenazas

QSM enfrenta amenazas como la variabilidad en los costos de materiales, la competencia
creciente de proveedores con modelos mas flexibles y digitales, y la percepcion de
inseguridad en areas rurales, que podria afectar la afluencia de clientes. Ademas, se debe
considerar la estacionalidad climatica (lluvias) y la vulnerabilidad ante eventos externos como

crisis economicas que afectan el gasto discrecional de los hogares.
2.1. Evaluacion interna: fortalezas y debilidades

Esta seccion analiza los recursos y capacidades internas de QSM para resaltar fortalezas clave

y detectar debilidades, sentando la base para el desarrollo de estrategias efectivas.
2.1.1. Fortalezas

Las fortalezas de QSM radican en sus activos diferenciadores y capacidades estratégicas, que
le permiten ofrecer servicios exclusivos, adaptarse a las necesidades de los clientes y asegurar

calidad constante.
Segmentos de clientes

QSM atiende a dos segmentos clave de clientes: individuales y empresariales. Los clientes
particulares, como parejas jovenes que organizan bodas, familias que celebran eventos
especiales y grupos de amigos, buscan experiencias exclusivas para eventos sociales, mientras
que los clientes corporativos de medianas y grandes empresas requieren soluciones adaptadas

a reuniones colectivas como conferencias, capacitaciones y reuniones de equipo.
Propuesta de valor

QSM se ubica en el valle de la eterna primavera, en un entorno natural y exclusivo de dos
hectareas, con 8000 m2 de area social, un horno de lefia y un huerto de mandarinas con
iluminacién nocturna. Su infraestructura esta disefiada para eventos de hasta 150 personas e
incluye parqueadero para 50 vehiculos, carpas, mesas, sillas, parrilla, barra de licores moviles
y accesorios decorativos. Ademas, ofrece servicios personalizados como catering, decoracion
y planificacion integral. Una de sus principales ventajas es la flexibilidad operativa, que

permite la organizacion de eventos tanto en sus instalaciones como en lugares externos.
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Relacion con los clientes

La quinta prioriza la construccion de relaciones sélidas con sus clientes mediante un servicio
profesional y una atencion personalizada. Este aspecto garantiza una experiencia positiva
desde la planificacion hasta el post-evento, lo que refuerza la confianza de quienes eligen sus

Servicios.
Fuentes de ingresos

Los ingresos de QSM provienen de tres areas principales: eventos sociales, como bodas,
aniversarios, cumpleafios y reuniones familiares o0 de amigos; eventos corporativos, que
incluyen conferencias, capacitaciones y reuniones empresariales; y servicios
complementarios, como catering, programas de team building y decoracion, que enriquecen la

experiencia ofrecida.
Recursos clave

QSM cuenta con recursos esenciales que respaldan su operacion, dado que incluye
instalaciones de alta calidad con areas verdes horno de lefia, huerto de mandarinas; equipo
humano capacitado en la planificacion, marketing, logistica; y tecnologia avanzada con
equipos audiovisuales y software de gestion de eventos. Estos elementos resultan

fundamentales para mantener su ventaja competitiva.
Actividades clave

QSM se enfoca en actividades esenciales como la planificacion integral, marketing y
promocion, gestion de instalaciones y logistica y atencidn al cliente. Estas acciones garantizan

el éxito de cada evento.
Socios clave

QSM colabora con proveedores de catering, entretenimiento, decoracion, facilitadores de
team building, agencias de marketing y publicidad, y tecnolégicos. Estas alianzas estratégicas
permiten a la empresa ofrecer servicios de calidad, adaptados a las necesidades de cada

cliente.
Estructura de costos

Los costos se dividen en operativos, de marketing, de proveedores y tecnoldgicos. Ademas,

para mantenerse competitiva y ofrecer servicios innovadores la empresa invierte en la

29



expansion y mejora de sus instalaciones y programas. Por lo tanto, estos factores son clave

para asegurar su crecimiento y liderazgo en el mercado de eventos.
2.1.2. Debilidades

En esta seccion se detallan las principales debilidades internas de QSM, identificando areas

criticas en recursos, procesos y capacidades que podrian limitar su desempefio y crecimiento.
Segmentos de clientes

QSM enfrenta un desafio en su diversificacion demografica, ya que se enfoca principalmente
en clientes de 25 a 50 afios, excluyendo a otros grupos con necesidades diferentes. Ademas,
su dependencia de clientes locales limita las oportunidades de atraer turistas fuera de la region

centro de Ecuador, restringiendo el crecimiento y expansion del mercado.
Propuestas de valor

La empresa debe fortalecer su posicionamiento competitivo destacando sus ventajas Unicas,
como su entorno natural y servicios personalizados. Sin embargo, mantener la consistencia en
la entrega de estos servicios es crucial, ya que cualquier fallo podria afectar la percepcion de

calidad y la satisfaccion del cliente.
Relaciones con clientes

La gestion de expectativas en la quinta enfrenta desafios al atender a segmentos como parejas
jévenes y empresas, con necesidades distintas. Ademas, las estrategias de retencion,
especialmente para clientes empresariales, deben optimizarse para evitar que busquen
alternativas mas econémicas. Es clave implementar enfoques personalizados y fortalecer el

valor percibido de los servicios.
Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos presentan desafios debido a la alta dependencia de los eventos
sociales, lo que provoca fluctuaciones estacionales. También, la falta de diversificacion limita
la generacidn de ingresos constantes, ya que servicios adicionales como programas

corporativos no se aprovechan plenamente.
Recursos clave

Las limitaciones en la infraestructura dificultan la atencion de multiples eventos simultaneos y

restringen el crecimiento. Asimismo, la empresa necesita actualizar constantemente sus
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tecnologias de gestion y comunicacion para mejorar la eficiencia operativa y la experiencia

del cliente.
Actividades clave

La gestion de eventos requiere optimizacion para reducir costos y mejorar la eficiencia.
Ademas, las estrategias de marketing tienen dificultades para aumentar la visibilidad y atraer

nuevos clientes.
Socios clave

QSM puede fortalecer su propuesta de valor al establecer relaciones mas sélidas con
proveedores clave de catering, decoracion y entretenimiento, lo que permitiria una mayor
personalizacion de los servicios, mejoraria la satisfaccion del cliente y reforzaria su

competitividad en el mercado.
Estructura de costos

Los desafios incluyen gestionar eficientemente los costos operativos, el mantenimiento de
instalaciones y la logistica de eventos, ademas de implementar estrategias efectivas para

optimizar recursos y asegurar la sostenibilidad a largo plazo.

2.2. Evaluacidn externa: oportunidades y amenazas

La evaluacion externa examina factores del entorno que pueden favorecer o perjudicar a
QSM, identificando oportunidades de crecimiento y riesgos emergentes para orientar la toma
de decisiones estratégicas.

2.2.1. Oportunidades

Las oportunidades del entorno externo permiten a QSM diversificar mercados, atraer nuevos

nichos y fortalecer su posicionamiento.
Segmentos de Clientes

La evaluacion externa de QSM destaca oportunidades clave para fortalecer su posicion en el
mercado, como expandirse a nuevos grupos demogréaficos, que incluyan jovenes, personas
mayores Y turistas internacionales. Su ubicacion estratégica facilita atraer clientes de ciudades
cercanas Yy crear paquetes turisticos que combinen eventos con actividades locales, lo que

ampliaria su alcance geografico.
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Propuestas de valor

La introduccidn de nuevos paquetes tematicos y servicios innovadores representa una
oportunidad para ampliar la propuesta de valor y captar segmentos no atendidos hasta ahora.
La personalizacion avanzada adapta los servicios a las necesidades de cada cliente, mejorando
la percepcion de valor. Ademas, la optimizacion de costos y la sostenibilidad benefician tanto

a la empresa como a sus clientes.
Relaciones con clientes

La empresa puede mejorar al implementar tecnologias avanzadas para gestionar eventos y
atencion al cliente, optimizando la experiencia en todas las etapas. Ademas, los programas de

fidelizacion pueden fortalecer la lealtad y expandir la base de clientes.
Fuentes de ingresos

La diversificacion de servicios, como paquetes para eventos familiares, retiros corporativos y
sesiones de fotos, es clave para captar distintos segmentos y mitigar la estacionalidad. Los
paquetes "Campestre 1" y "Campestre 2" son ideales para celebraciones al aire libre, mientras
que los eventos "Etiqueta” se enfocan en reuniones formales. Los servicios méviles, como
"Mavil Snacks" y "Movil Etiqueta”, ofrecen opciones personalizadas en lugares externos,

atrayendo una mayor variedad de clientes.
Recursos clave

La inversion en infraestructura aumentaria la capacidad para eventos y hospedaje,
aprovechando el entorno natural como valor afiadido. Ademas, la digitalizacion con sistemas
avanzados de gestion de eventos y reservas en linea optimizaria la operacion, mejoraria la

experiencia del cliente y garantizaria un servicio mas eficiente.
Actividades clave

QSM debe fortalecer su marketing digital con camparias dirigidas y una presencia activa en
redes sociales. Crear contenido atractivo, como blogs y videos, resaltara sus valores y

experiencias unicas, ampliara su alcance y reforzara su posicionamiento en el mercado.
Socios clave

La colaboracion con empresas locales de turismo y organizadores de eventos permite
promover paquetes combinados, mientras que la participacion en ferias del sector amplia las

oportunidades de negocio y fortalece la presencia de QSM en el mercado.
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Estructura de costos

La quinta puede optimizar su estructura de costos mediante una gestion efectiva, reduccion de
gastos operativos y adopcion de tecnologias eco-amigables, lo que no solo disminuye los
costos a largo plazo, sino que refuerza su imagen sostenible, crecimiento y diferenciacion en

el mercado.
2.2.2. Amenazas

Este apartado describe las amenazas del entorno externo que pueden impactar a QSM, y que

afecten la viabilidad, competitividad y crecimiento de QSM.
Segmentos de clientes

La creciente competencia en el sector de eventos exclusivos, junto con las preferencias de los
clientes jovenes por experiencias urbanas o mas economicas, puede limitar el atractivo de

QSM. La empresa debe adaptarse a estas tendencias y fortalecer su propuesta de valor.
Propuestas de Valor

Existe el riesgo de que segmentos sensibles al precio perciban un desbalance entre el valor
recibido y el precio ofertado, especialmente si no se comunican claramente los beneficios

diferenciadores de los servicios
Relaciones con clientes

La creciente demanda de personalizacion y flexibilidad exige inversiones en tecnologia y
capital humano, lo que puede aumentar los costos. Para gestionar esto, es crucial equilibrar la
calidad del servicio con la rentabilidad, con la implementacion de procesos optimizados y

herramientas innovadoras sin comprometer la sostenibilidad financiera.
Fuentes de ingresos

La dependencia estacional pone en riesgo la estabilidad econdémica de la empresa debido a
fluctuaciones en la demanda. Para mitigar este impacto, es crucial diversificar los servicios y

optimizar los costos, para asegurar asi una estabilidad financiera durante todo el afio.
Recursos clave

QSM necesita una gestion financiera solida para manejar variaciones en ingresos y costos,
especialmente durante periodos de baja actividad o crisis, lo que garantiza su estabilidad y

sostenibilidad a largo plazo.
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Actividades clave

Mantener altos estandares de calidad y atencién al cliente es desafiante en un mercado
competitivo, especialmente con limitaciones de recursos y presiones economicas. QSM debe

optimizar sus procesos para asegurar que la calidad del servicio no se vea comprometida.
Socios clave

La dependencia de proveedores externos para servicios clave puede afectar la calidad y
consistencia del servicio. QSM debe establecer planes de contingencia y alianzas estratégicas

para asegurar la excelencia y continuidad de la operacion.
Estructura de costos

El aumento de los costos operativos, debido a la inflacién y variaciones en los insumos, puede
afectar la rentabilidad de QSM. Para enfrentar esto, es clave optimizar recursos y diversificar

proveedores.
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Grafico 2.4. Matriz FODA Quinta San Miguel

FORTALEZAS _
e  Atencion a clientes individuales y corporativos.
e  Ubicacion exclusiva, infraestructura para 150 personas, servicios F
personalizados y flexibilidad operativa.
e  Atencion personalizada para garantizar una experiencia satisfactoria.

Expansion a segmentos de jovenes, adultos mayores y turistas.

Innovacién con paquetes todo incluido, personalizacién avanzada y estrategias de

sostenibilidad para mejorar costos y valor percibido.

e  Uso de tecnologia para optimizar la experiencia y programas de fidelizacion para

e  Eventos sociales, corporativos y servicios complementarios. fortalecer la lealtad.

e Instalaciones de alta calidad, equipo humano capacitado y tecnologia e  Diversificacion con eventos familiares, retiros corporativos y servicios moviles para
avanzada. reducir la estacionalidad.

e Planificacion, marketing, gestion de instalaciones y atencion al cliente. e Inversion en infraestructura y digitalizacién para mejorar la capacidad y eficiencia

. Proveedores de catering, entretenimiento, decoracién, agencias de operativa.
marketing y tecnologia. e  Potenciar marketing digital y presencia en redes sociales.

Alianzas con empresas de turismo y eventos.

Vé
e  Costos operativos, de marketing, proveedores y tecnologia, con inversion AN ALI S I S
en expansion y mejora.

DEBILIDADES AMENAZAS

Reduccidn de gastos operativos y adopcidn de tecnologias sostenibles.

e  Enfoque limitado en clientes de 25 a 50 afios y dependencia de clientes e  Adaptarse a la competencia y preferencias de clientes jovenes.
locales. . Mejorar la comunicacion y resaltar atributos que justifiquen sus precios.

. Necesidad de estrategias personalizadas para retener clientes empresariales . Equilibrar personalizacion y rentabilidad mediante tecnologia y procesos
y atender segmentos con diferentes expectativas. optimizados.

o  Dependencia de eventos sociales genera ingresos irregulares; falta e  Diversificar servicios para reducir la dependencia estacional y asegurar estabilidad
diversificacion con servicios adicionales. financiera.

e Infraestructura limitada y necesidad de actualizar tecnologias para mejorar e Gestion financiera eficiente para enfrentar variaciones en ingresos y costos.
eficiencia y experiencia del cliente. e Optimizar procesos para mantener altos estandares de calidad en un mercado

e  Optimizacion de la gestion de eventos y estrategias de marketing para competitivo.

reducir costos y atraer mas clientes. e Controlar costos operativos y diversificar proveedores para mejorar rentabilidad.

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.



Capitulo 3. Propuesta de modelo de negocio

Un modelo de negocio define como una organizacion crea, entrega y captura valor, mediante
la estructura de sus recursos y actividades para generar ingresos y rentabilidad (Teece 2010).
En la economia actual, es clave para alinear las operaciones internas con las demandas del
mercado (Zott; Amit y Massa 2011).

En el sector de eventos, el modelo CANVAS es util debido a la diversidad de actores
involucrados, como proveedores y clientes. Esta herramienta visual facilita la gestion de
recursos Yy actividades clave, con la mejora de la eficiencia y ofrece experiencias
personalizadas. En un entorno globalizado y digital, el modelo CANVAS permite a las
empresas adaptarse rapidamente a los cambios, lo que es esencial para mantener la

competitividad (Osterwalder y Pigneur 2010).
3.1. Metodologia

Para analizar el mercado de eventos organizados por la QSM, se aplicé la metodologia
CANVAS. Este modelo, segun los autores (Osterwalder y Pigneur 2011), permite describir un
prototipo de negocio mediante nueve mddulos fundamentales que representan la logica
empresarial para generar ingresos. Estos elementos abarcan aspectos clave como los usuarios,
la oferta, la infraestructura y la viabilidad econémica, y funcionan a manera de una
herramienta estratégica para estructurar procesos y sistemas organizacionales. El lienzo
CANVAS incluyé los siguientes componentes: segmentacion de clientes, propuesta de valor,
canales de distribucion, relacion con los consumidores, flujo de ingresos, recursos,
actividades y socios clave, asi como la estructura de costos (Portugal Mamani y Marquez
Tirado 2021).

Para evaluar el mercado potencial de QSM, se aplicaron 260 encuestas mediante el uso de un
muestreo no probabilistico por conveniencia. Este enfoque se basé en la accesibilidad y
disposicion de los participantes, lo que permitio obtener informacion rapida y directa de un
segmento representativo de clientes potenciales, como parejas jovenes, empresas y familias
interesadas en eventos corporativos y sociales. EI formulario de encuesta incluyo 15
preguntas estructuradas, disefiadas para recopilar datos relevantes sobre preferencias,
comportamientos y disposiciones de gasto. Esta informacion se levanté en el mes de

noviembre de 2024.

Aunque el método de muestreo no garantiza una representatividad estadistica total, pero, los

resultados obtenidos ofrecen una tendencia para orientar decisiones estratégicas. Estos datos



son fundamentales para ajustar el modelo de negocio y la propuesta de valor de la empresa y

asegurar que coordinen con las necesidades del mercado.
3.2. Andlisis CANVAS

El Analisis CANVAS desglosa los nueve blogues clave del modelo de negocio de QSM,
facilitando la identificacion de su propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, recursos,
actividades y socios estrategicos.

3.2.1. Segmentos de clientes

El anélisis de los segmentos de clientes identifica dos grupos principales: clientes individuales
y empresariales. Cada categoria, presenta necesidades y comportamientos distintos, lo que
requiere un enfoque diferenciado para satisfacer sus expectativas. Los clientes individuales
incluyen parejas jovenes y familias que buscan un entorno natural y exclusivo para la
celebracion de eventos como bodas, aniversarios, cumpleafios y reuniones sociales. Este
segmento, valora la personalizacién y la calidad del servicio. Por otro lado, los clientes
empresariales comprenden empresas medianas y grandes que requieren espacios adecuados

para conferencias, capacitaciones y reuniones de equipo.

En este contexto, las necesidades de los clientes individuales se centran en la busqueda de un
entorno exclusivo, acompafiado de servicios integrales como catering, decoracion y atencion
personalizada, que garantice experiencias memorables. En contraste, los clientes
empresariales priorizan instalaciones modernas que proyecten profesionalismo, junto con

servicios de alta calidad y opciones personalizadas para sus empleados y clientes.

Cabe destacar que QSM se ubica en Patate, en la zona central del Ecuador, lo que le permite
atraer a clientes locales de ciudades cercanas como Ambato, Riobamba, Pelileo y Bafios,
como a turistas que buscan experiencias exclusivas. Su publico objetivo, incluye
principalmente a personas de entre 25 y 50 afios, con ingresos medios-altos, que valoran la

sostenibilidad, la exclusividad y la eficacia del servicio.

De acuerdo con los resultados de las encuestas realizadas, la edad promedio de los
participantes es de 32 afios, con un rango de entre 23 y 67 afios. En cuanto al estado civil, el
55% de los encuestados es soltero, el 31.5% casado, el 4.2% divorciado, el 1.9% viudo y el
7.3% en union libre, lo que refleja una muestra diversa. Respecto al género, los hombres
representan el 57.7% y las mujeres el 42.3%. Por ocupacion, predominan los asalariados
(32.7%) y los estudiantes (33.8%), seguidos de empresarios (23.1%), amas de casa (6.2%) y
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jubilados (4.2%). Estos resultados revelan una muestra diversa que proporciona informacion

valiosa para segmentar y ajustar las estrategias de marketing de QSM.

Graéfico 3.5. Frecuencia de realizacion de diferentes tipos de eventos sociales

reunionconamizos (D
aes Y -
Eventos empresariales

. l 42
Bautizos

Matrimonios ' 41

Puntos

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

Segun los encuestados, el tipo de evento mas frecuente son las reuniones con amigos, con 68
puntos, lo que evidencia su popularidad y alta frecuencia. En segundo lugar, las actividades
empresariales ocupan el segundo lugar con 50 puntos, lo que indica una participacion
moderada. En contraste, los bautizos (42 puntos) y matrimonios (41 puntos) registran una

frecuencia menor, lo que se alinea con su naturaleza esporadica y ceremonial.

En cuanto a los eventos, el promedio de asistentes por evento es de 80 personas, lo que indica
celebraciones de tamario considerable. Adicionalmente, los encuestados organizan, en
promedio, cinco eventos al afio, lo que refleja una actividad social y empresarial constante.
Un elemento para resaltar es que el 94.23% de los encuestados declard realizar eventos
sociales o corporativos, lo que confirma una alta participacion y demanda en la organizacion

de celebraciones.
3.2.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de QSM se orienta a ofrecer experiencias memorables y diferenciadas,
combinando un entorno natural exclusivo con servicios integrales y flexibles. Esta propuesta
no solo responde a las necesidades identificadas en los segmentos de clientes, sino que

incorpora ventajas competitivas basadas en los siguientes atributos:
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Compromiso con la sostenibilidad ambiental: adopcidn de practicas responsables como el uso
eficiente de recursos, reciclaje, seleccion de proveedores locales y reduccion de la huella

ecologica.

Innovacion tecnoldgica aplicada a la experiencia del cliente: uso de sistemas CRM,
plataformas de reservas en linea, marketing digital automatizado y equipamiento audiovisual

de altima generacion.

Flexibilidad operativa y movilidad: capacidad de ofrecer servicios tanto en la quinta como en

ubicaciones externas, a través de paquetes como “Movil Snacks” y “Movil Etiqueta”.

Valor afiadido para empresas: disefio y ejecucion de programas de team building, actividades
de integracion y desarrollo organizacional.

Paquetes integrados con oferta turistica: combinacion de eventos con actividades

complementarias en Patate y zonas aledafas, generando sinergias con el sector turismo.

Paquetes integrados con oferta turistica...En concordancia con los resultados de las encuestas,
QSM combina un espacio atractivo con servicios completos, como catering, decoracion,
planificacion y actividades personalizadas. En el caso de los eventos empresariales, se
enfatiza en un entorno profesional, con infraestructura adecuada, equipos modernos y

servicios complementarios alineados con los objetivos organizacionales.

Asimismo, la propuesta de valor considera la sensibilidad al precio identificada en los
clientes. En promedio, los encuestados invierten 208 dolares por evento, con una disposicion
de pago de hasta 30 dolares por invitado, siempre que se garantice una experiencia de alta
calidad. Esta informacion permite ajustar los servicios ofrecidos y disefiar paquetes
diferenciados que mantengan el equilibrio entre exclusividad y accesibilidad.

La estructura de productos y servicios se organiza en paquetes comerciales que permiten

alinear la oferta con los perfiles de clientes:

Campestre 1y 2: orientados a familias, jovenes y eventos sociales que buscan conexion con la

naturaleza, ambientacion tematica y servicios personalizados.

Etiqueta: dirigido a familias, empresas, ejecutivos y eventos formales con requerimientos

técnicos y organizativos elevados.

Movil Snacks y Movil Etiqueta: disefiados para clientes que prefieren servicios fuera de la

quinta, con menor escala, mayor cercania y flexibilidad.
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Estos paquetes no solo representan lineas de ingreso diferenciadas, sino que fortalecen la
propuesta de valor al estar disefiados segun las preferencias, disposicion a pagar y tipologia de

los segmentos objetivo.

Por su parte, el andlisis financiero revela que los encuestados invierten, en promedio, 208
dolares en la realizacion de eventos, lo que indica una tendencia hacia presupuestos
moderados. Al consultar sobre la disposicién a pagar por un servicio excepcional, la mayoria
sefial6 un promedio de 30 dolares por invitado. Sin embargo, las tarifas mas elevadas
registraron una disminucion progresiva, lo que demuestra una marcada sensibilidad al precio

entre los clientes.
3.2.3. Canales

En cuanto a la comunicacién con el mercado, la QSM utiliza diversos canales de
comunicacion para llegar a sus clientes, lo cual asegura una conexion eficiente y efectiva con
cada segmento de mercado. Los clientes individuales prefieren ser contactados a través de un
sitio web atractivo e intuitivo, redes sociales como Facebook, Instagram y TikTok, y
campanas de marketing digital, como Google Ads y e-mails promocionales. En cambio, los
clientes empresariales optan por un contacto mas directo mediante correos electronicos,
Ilamadas telefonicas, participacion en ferias y eventos corporativos, y publicaciones
especializadas en el sector.

En la actualidad, la captacidn de usuarios individuales se realiza en su mayoria a través del
sitio web y redes sociales, complementada con referencias de clientes satisfechos y la
presencia en plataformas en bodas y eventos. Por su parte, en el caso de los clientes
empresariales, el acercamiento se logra mediante contactos directos, participacion en

actividades de networking y publicidad en medios especializados.

Para garantizar una experiencia coherente y fluida, los canales de comunicacion estan
integrados desde la primera interaccidn hasta la finalizacién del evento. Esto se logra
mediante un sitio web optimizado para reservas, redes sociales vinculadas al sitio web para
captar potenciales clientes, y camparias de marketing digital sincronizadas con un sistema de
gestion (CRM) que facilita el seguimiento de cada interaccién. Ademas, se emplean campafas

de correo electrénico coordinadas para mantener una comunicacién personalizada y constante.

De acuerdo con el analisis de las preferencias de los encuestados, mas del 86% utiliza en su
mayoria las redes sociales para informarse sobre lugares para la realizacion de eventos

sociales y empresariales, lo que las convierte en la fuente de informacién mas relevante. Los
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canales tradicionales, como revistas o television, tienen una representacién minima, lo que
refleja un cambio en los habitos de consumo informativo. De manera similar, al contratar
servicios, la mayoria de los encuestados manifiesta sentirse mas comoda con el uso de las
plataformas digitales, lo que confirma una marcada preferencia por los canales en linea para la

promocion y contratacion de servicios.
3.2.4. Relacion con los clientes

La relacidn con los clientes esta orientada a generar vinculos de confianza y satisfaccion
mediante un servicio cercano, profesional y adaptado a las caracteristicas de cada segmento.
Esta estrategia se alinea con los perfiles de clientes ya identificados, permitiendo disefiar

interacciones coherentes con sus expectativas.

Para lograrlo, QSM implementa préacticas diferenciadas: desde el acompafiamiento
personalizado en la planificacion y desarrollo de eventos sociales, hasta la atencion eficiente y
formal en los eventos empresariales. Ademas, se emplean herramientas de gestiéon como
sistemas CRM para mantener el seguimiento detallado de cada interaccion y facilitar una

comunicacion oportuna.

Como resultado, las relaciones construidas reflejan confianza y satisfaccion. Con los clientes
individuales, se han fortalecido gracias a un servicio de calidad y una atencién cercana que
generan lealtad. Por su parte, En el caso de las empresas, el trato es mas formal, basado en la

organizacion constante de eventos exitosos y bien ejecutados.

A fin de garantizar una experiencia acorde con su propuesta de valor, la quinta incorpora estas
relaciones en todo su modelo de negocio. Para ello, capacita constantemente a su personal
para mantener un alto nivel de atencion, utiliza un sistema CRM que facilita la gestion y el
seguimiento de las interacciones con los clientes, y recopila sus opiniones para realizar

mejoras continuas en los servicios.

De acuerdo con el analisis de las encuestas, muestra una division en las opiniones sobre la
contratacion de empresas especializadas en la organizacion de eventos. EI 50% de los
encuestados ha utilizado estos servicios, mientras que el otro 50% aun no lo ha hecho, lo que
indica un mercado con potencial para captar nuevos clientes. Asimismo, Un dato relevante es
que el 90% de los encuestados no conoce empresas locales en Patate dedicadas a la
organizacion de eventos. Esto refleja una baja visibilidad del sector en la region, lo que

representa una oportunidad para que la empresa mejore su presencia y promocion local.
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En cuento a la calidad del servicio percibido, los resultados muestran en su mayoria opiniones
positivas. De los 97 encuestados, 82 calificaron su experiencia como excelente, mientras que
74 la consideraron satisfactoria. Solo 7 personas reportaron una experiencia negativa, y 74

expresaron una experiencia regular.
3.2.5. Fuentes de ingresos

Las fuentes de ingresos se basan en la disposicion de los clientes a pagar por la experiencia y
calidad de los servicios. En el caso de los clientes individuales, buscan un entorno exclusivo
para sus eventos, destaca los servicios completos de planificacion, ejecucion y catering de alta
gama, con atencion al detalle. En contraste, los clientes empresariales priorizan un ambiente
profesional, con instalaciones modernas y adecuados para reuniones y conferencias, lo que

respalda su inversion.

Actualmente, los métodos de pago varian segun el tipo de cliente. Por ejemplo, los clientes
individuales tienden a realizar pagos anticipados o parciales durante la planificacion del
evento, utilizan tarjeta de crédito, transferencias bancarias o efectivo. Por otro lado, los
clientes empresariales prefieren transferencias bancarias y facturacion a 30 dias, con opciones
de acuerdos de pago personalizados para eventos recurrentes o contratos anuales. A pesar de
estas diferencias, ambos segmentos muestran interés en opciones de pago flexibles, como
cuotas o financiamiento, ademas de la posibilidad de realizar pagos en linea para mayor

comodidad y eficiencia.

Con respecto a la contribucion a los ingresos totales, los clientes individuales generan
alrededor del 60% a través de eventos sociales como bodas, aniversarios y cumpleafios.
Asimismo, los servicios de planificacion y catering personalizados aportan un 20%, mientras
que las actividades al aire libre y experiencias Unicas representan el 20% restante. En cuanto a
los clientes empresariales, los eventos corporativos, como conferencias y capacitaciones,
contribuyen con el 50% de los ingresos, mientras que la organizacién y el catering suman un

30%, y los programas de team building completan el 20%.

De acuerdo con el analisis de las encuestas, al recibir un servicio excepcional, la mayoria de
los encuestados estaria dispuesta a abonar 30 ddlares por persona. Sin embargo, a medida que
aumentan los precios, se reduce el nimero de clientes dispuestos a asumir tarifas superiores,
lo que muestra una notable sensibilidad al costo. En relacion con la inversion global, se
observa una clara division: una gran parte gasta menos de 100 dolares, mientras que otro

grupo prefiere destinar mas de 301 dodlares, Esto sefiala la existencia de dos tipos de clientes:
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aquellos con limitaciones financieras y los que buscan exclusividad y calidad. Por ultimo, los
rangos intermedios, entre 201 y 300 ddlares, tienen menor representacion, lo que sugiere una

demanda reducida en este nivel de gasto.
3.2.6. Actividades clave

Las actividades clave de la QSM son fundamentales para asegurar el éxito y el crecimiento de
sus servicios de organizacion de eventos. En términos generales, estas actividades se enfocan
en cinco areas principales: planificacion y organizacion de eventos, marketing y promocion,
atencion al cliente, gestion de instalaciones y logistica, y desarrollo de programas de team

building y actividades corporativas.

En primer lugar, La planificacion y organizacion de eventos abarca desde la idea inicial hasta
la realizacion del evento. Comienza con reuniones con los clientes para identificar sus
requerimientos, seguidas de la creacion de cronogramas y planes detallados. Posteriormente,
se coordina con proveedores como catering y decoracion, y se supervisa el evento en la

Quinta o en otros lugares, segun lo solicitado.

Por otro lado, el area de marketing y promocion tiene como objetivo aumentar la visibilidad y
captar nuevos clientes mediante diversas estrategias. Esto incluye camparfias publicitarias en
redes sociales y medios digitales, la generacion de contenido atractivo para plataformas como
Instagram y Facebook, y la participacion en ferias del sector. Adicionalmente, se distribuye
material promocional como folletos y videos para atraer la atencion de posibles clientes y

fortalecer la presencia del lugar.

En cuanto a la atencion al cliente, La quinta se enfoca en ofrecer un servicio personalizado en
cada etapa del evento, desde la planificacion hasta después de su realizacion. Esto implica
brindar asesoramiento constante durante la preparacion. Durante el evento, se ofrece atencién
directa y personalizada para que todo se realice sin inconvenientes. Del mismo modo, se
resuelven problemas en tiempo real para garantizar el éxito del evento y se recopila

retroalimentacion post-evento para identificar areas de mejora y elevar la calidad del servicio.

Respecto a la gestion de instalaciones y logistica, es fundamental en la QSM. Se realiza un
mantenimiento continuo en jardines y areas comunes para mantener el entorno en optimas
condiciones. Asimismo, se administra con eficacia el inventario de suministros y se coordina

cada detalle logistico, tanto para eventos internos como externos.

De acuerdo con el analisis de las encuestas, los aspectos mas valorados al contratar una

empresa de eventos son el precio y la diversidad de servicios disponibles. Estos factores son
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claves para la toma de decisiones de los clientes, quienes buscan opciones que se ajusten a su
presupuesto y necesidades. Si bien tienen menor peso, la personalizacion del servicio también
juega un rol importante, indican que los clientes valoran una experiencia adaptada a sus

requerimientos.

Finalmente, el desarrollo de programas de team building y actividades corporativas esta
dirigido a empresas que buscan experiencias Unicas para sus equipos. Esto incluye el disefio
de actividades personalizadas, la colaboracion con facilitadores especializados y la evaluacion

constante para garantizar experiencias alineadas con las necesidades del cliente.
3.2.7. Recursos clave

Los recursos clave de la quinta son esenciales para la correcta ejecucion de sus actividades y
la entrega de un servicio de alta calidad. En términos generales, estos recursos se dividen en
tres categorias: instalaciones y ubicaciones, equipo humano y tecnologia con equipamiento

especializado, las cuales resultan fundamentales para el éxito de la empresa.

En primer lugar, las instalaciones y ubicaciones son un pilar central para la Quinta San
Miguel, ya que cuenta con amplios espacios naturales, salones de eventos, jardines y equipos
especificos para celebraciones. Adicionalmente, la empresa tiene la capacidad de coordinar y
gestionar eventos en ubicaciones externas, segun lo requiera el cliente, lo que amplia su

flexibilidad y cobertura de servicios.

Por otra parte, el equipo humano es otro recurso determinante, compuesto por profesionales
especializados para cada fase del evento. Esto incluye coordinadores, planificadores y
consultores de eventos, personal de servicio como camareros, cocineros y personal de
mantenimiento, asi como un equipo de marketing y ventas especializado en la promocion
digital. Asimismo, se cuenta con facilitadores para programas de team building, clave para

eventos empresariales y dindmicas corporativas.

En lo que respecta a la tecnologia y equipamiento, la Quinta dispone de sistemas de gestidn
de eventos que facilitan la planificacion y control logistico. Ademas, cuenta con equipos de
audio y video modernos, como sistemas de sonido y proyectores, esenciales para garantizar la
calidad en presentaciones y celebraciones. De igual forma, las herramientas de marketing
digital, como plataformas de gestion de redes sociales y sistemas de email marketing,

contribuyen a fortalecer la promocion y visibilidad del negocio.

Segun las encuestas aplicadas, los encuestados consideran esenciales en una locacion para

eventos la presencia de jardines y areas verdes, valorados como los elementos mas
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importantes por su contribucion a un entorno estéticamente atractivo y relajante. Del mismo
modo, la disponibilidad de un parqueadero amplio también fue reconocida como fundamental,

ya que garantiza comodidad y accesibilidad a los asistentes.

En contraste, elementos como los juegos infantiles y areas especificas, como el horno de lefia,
se consideran de menor relevancia en general, aunque son apreciados especialmente en
eventos familiares. En cuanto a las zonas de parrilla, reciben una valoracion equilibrada, ya
que son utiles en ciertos tipos de eventos, pero no indispensables en la mayoria. Finalmente,
la piscina, aunque menos prioritaria, es valorada por quienes buscan agregar experiencias

recreativas adicionales.
3.2.8. Saocios clave

Los socios clave de la quinta desempefian un papel fundamental en la creacion de valor y la
calidad de los servicios ofrecidos. Mediante alianzas estratégicas, la empresa colabora con
proveedores especializados que aportan recursos y experiencia en areas esenciales para la
organizacion de eventos. Gracias a esta cooperacion, es posible optimizar la propuesta de

valor, que garantiza un servicio integral para los clientes.

Dentro de estos socios estratégicos, se encuentran los proveedores de servicios de eventos,
quienes garantizan la calidad y variedad en las ofertas. Entre ellos se incluyen empresas de
catering que proporcionan alimentos y bebidas de alta calidad, despenseros de decoracion
encargados de la ambientacion y el disefio estético de los espacios. Adicionalmente, los
proveedores de entretenimiento aportan opciones como DJs, bandas en vivo y animadores

para distintos tipos de celebraciones.

A esto se suman las agencias de marketing y publicidad, encargadas de potenciar la presencia
de la empresa. Las representaciones especializadas en medios digitales gestionan campafas en
redes sociales y anuncios en linea para ampliar el alcance. Por su parte, las dedicadas a la

publicidad tradicional manejan la promocion en medios como radio, prensa y television.

Ademas, la quinta colabora con facilitadores de team building para ofrecer experiencias
personalizadas dirigidas a empresas. Estos programas incluyen actividades enfocadas en
fortalecer la integracion y el desarrollo corporativo. Debido a su trayectoria, estos
profesionales aportan valor a los eventos empresariales mediante la organizacion de

dindmicas especializadas.

En lo que respecta al &mbito tecnoldgico, los proveedores especializados juegan un rol clave

al ofrecer equipos audiovisuales de alta calidad. Esto incluye sistemas de sonido y proyeccién
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gue mejoran la experiencia de los asistentes. Incluso, el software de gestion de eventos facilita

la que planificacion y ejecucion de cada detalle de la organizacion.

Finalmente, el andlisis de las encuestas revel6 que la contratacion de empresas especializadas
en la realizacion de eventos esta dividida entre los clientes. Un 50% de los encuestados ha
utilizado estos servicios, lo que demuestra confianza en la experiencia y profesionalismo de
dichas empresas. No obstante, el 50% restante no ha optado por esta alternativa, lo que puede
estar relacionado con la autogestion de eventos, la falta de conocimiento de opciones locales o

restricciones econdmicas.
3.2.9. Estructura de costos

Con el fin de operar de manera eficiente y garantizar la sostenibilidad de sus servicios, la
QSM debe gestionar y optimizar diversas categorias de costos. Estas categorias son
fundamentales para mantener la calidad y competitividad en la industria de eventos. En
términos generales, se dividen en cinco areas principales: operativos, marketing, proveedores,

tecnoldgicos y de expansion.

Respecto a los costos operativos, son esenciales para mantener en dptimas condiciones las
instalaciones y el funcionamiento diario de la empresa. Incluyen los gastos de mantenimiento
de jardines, edificios y equipos, los salarios del personal de planificacion, servicio, marketing
y facilitadores de team building. A esto se suman los costos logisticos asociados a la

organizacion y ejecucion de eventos, tanto internos como externos.

En lo que se refiere al area de marketing, la empresa destina recursos para aumentar su
visibilidad y captar nuevos clientes. Esto implica inversiones en publicidad digital y
tradicional, como camparias en redes sociales y convencionales. Paralelamente, se destinan
fondos a la creacion de material promocional como folletos, roll-ups, videos y otros

elementos gréaficos que refuercen la imagen de la marca.

Por otro lado, los costos de proveedores son otra parte fundamental del presupuesto, ya que
garantizan la oferta de servicios de alta calidad durante los eventos. Estos incluyen los pagos a
proveedores de catering para la preparacion de alimentos y bebidas, ademas de los honorarios

a decoradores, DJs, bandas y otros profesionales del entretenimiento.

En cuanto a los costos tecnoldgicos, son fundamentales para optimizar la gestion de los
eventos. La empresa invierte en herramientas y equipos que mejoran la planificacion y
ejecucion de estos. Esto comprende licencias y mantenimiento de software de gestion para la

planificacion de eventos y la adquisicion, alquiler y conservacién de equipos audiovisuales,
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como sistemas de sonido y proyeccion, necesarios para la realizacion de celebraciones de alto

nivel.

Finalmente, los costos de expansion y mejora estan enfocados en la evolucion y
modernizacion de los servicios. Esto incluye la inversion en la construccion y progreso de
nuevas instalaciones para eventos. Asimismo, se destinan recursos al desarrollo de programas
de team building, lo que amplia la oferta de servicios y fortalece la propuesta de valor de la

quinta.

3.3. Lienzo CANVAS
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Grafico 3.2. Lienzo de CANVAS Quinta San Miguel

Socios Clave

Proveedores de servicios de
catering,  decoracion y
entretenimiento. Agencias de
marketing y  publicidad.
Proveedores  tecnoldgicos
(software de gestion y
equipos audiovisuales).
Facilitadores de team
building. Alianzas y acuerdos
en instalaciones externas para
la organizacion de eventos
fuera de la Quinta.

Actividades Clave

Planificacién y organizacion de eventos
tanto dentro como fuera de la Quinta.
Desarrollo y ejecucion de camparias de
marketing digital y tradicional. Gestién
de atencion al cliente vy
retroalimentaciéon. Mantenimiento de
instalaciones y equipos. Coordinacion
con  proveedores para  eventos
personalizados. Disefio y ejecucion de
programas de team building.

Propuestas de Valor

Relacion con los

Recursos Clave

Instalaciones propias: jardines,
instalaciones y 4reas verdes. Equipo
humano especializado: coordinadores,
personal de servicio, marketing y
facilitadores de team building. Recursos
tecnologicos: software de gestion de
eventos, equipos audiovisuales de alta
calidad y herramientas de marketing
digital. Capacidad logistica para eventos
en ubicaciones externas.

Ofrecer un entorno natural y
exclusivo, ideal para eventos sociales
y corporativos. Su propuesta de valor
se basa en experiencias integrales que
combinan atencién personalizada,
planificacion completa, catering de
alta calidad, decoracion tematica y la
posibilidad de realizar eventos al aire
libre tanto en sus instalaciones como
en espacios externos. Destaca por su
flexibilidad operativa, incluyendo
eventos moviles a través de servicios
trasladables, y por incorporar
actividades de team building para
empresas. Ademds, promueve un
enfoque de sostenibilidad ambiental,
adaptandose a las nuevas tendencias
del mercado mediante paquetes
personalizados  que  garantizan
servicios de alta gama.

clientes

Relacién personalizada con
asesoramiento continuo y flexibilidad en
los servicios para clientes individuales.
Para clientes empresariales, se establece
un servicio profesional con
comunicacion constante y soluciones
adaptadas a las necesidades de cada
empresa. Se utilizan herramientas de
CRM para el seguimiento y fidelizacion,
asi como retroalimentacion continua para
mejorar los servicios.

Canales

Utilizacion de un sitio web optimizado
con opciones de reserva, redes sociales
como Facebook, Instagram y TikTok,
junto con campanias digitales (Google Ads
y email marketing). Para clientes
empresariales, se utilizan ferias, eventos
corporativos,  contactos  directos y
publicaciones especializadas. Se integra
un sistema CRM para la gestion de la
relacion con los clientes. Participacion en
eventos y ferias especializadas.

Segmentos de

clientes 7 A

Clientes individuales:  parejas
jovenes, familias y amigos que
buscan un entorno exclusivo para
eventos sociales (bodas, aniversarios,
reuniones, etc.). Clientes
empresariales: empresas medianas
y grandes que requieren espacios
profesionales para conferencias,
capacitaciones y reuniones.

Dentro como fuera de la quinta.

Estructura de costes

Costos fijos: incluyen el mantenimiento de jardines, limpieza de instalaciones, servicios basicos (agua
y luz), y el salario del empleado responsable de la quinta. También se consideran fijos las camparfias
de marketing en redes sociales y las licencias del software de gestién que permiten la operacién

continua del negocio.

Costos variables: comprenden todos los elementos requeridos para el montaje de cada evento, como el
alquiler de carpas, sillas, mesas, pistas de baile, equipos de sonido, contratacion de DJ, arreglos
florales, iluminacién y decoracion personalizada. También se incluyen los gastos logisticos y los
servicios de catering o entretenimiento contratados segin la demanda y caracteristicas del evento.

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

Fuentes de ingresos

Alquiler de espacios tanto en la Quinta como en localidades externas. Venta de servicios adicionales:
catering, decoracion, planificacion integral, equipo audiovisual y personal de servicio. Venta de
paquetes premium para eventos de alta gama. Tarifas diferenciadas segln el tipo de evento y la
personalizacion del servicio.




Capitulo 4. Anélisis econdémico y financiero

El andlisis econémico y financiero de QSM evalda la salud y viabilidad del negocio,
examinando ingresos, costos, rentabilidad, liquidez y flujos de efectivo, proporcionando
indicadores clave para la toma de decisiones de inversion, financiamiento y expansion

estratégica.
4.1. Inversion inicial

En cuanto a su infraestructura, el proyecto QSM ubicado en Patate cuenta con instalaciones
desarrolladas, lo que representa una ventaja significativa en la reduccion de costos iniciales.
Dado que el terreno adquirido y acondicionado, la inversion se centra en la optimizacion y
ampliacion de recursos para reforzar su presencia en el mercado de eventos sociales y
corporativos. En este contexto, la inversion inicial total asciende a 192,228.55 dolares,
distribuidos en activos fijos, activos diferidos y capital de trabajo. Especificamente, En
activos fijos, destacan las mejoras en obra civil (55,000.00 dolares), jardines (20,000.00

ddlares), mobiliario y equipos esenciales para garantizar servicios de calidad.

Tabla 4.1. Inversién inicial

Inversion Ao 0
Activos fijos operativos
Terreno 87,500,00
Obra Civil 55,000,00
Jardin 20,000,00
Mobiliario 8,000,00
Camaras de seguridad 3,000,00
Maquinaria 5,400,00
Herramientas 1,500,00
Activos fijos administracion y ventas
Equipo de computo 1,400,00
Muebles de oficina 1,000,00
Subtotal 182,800,00
Activos Diferidos
Gastos Preoperativos 6,580,00
Gastos Preoperativos 1,000,00
Imprevistos (5% de activos diferidos) 379,00
Subtotal 7,959,00
Capital De Trabajo
Capital de Trabajo Operativo 1,184,96
Capital de Trabajo Administracion y Ventas 284,59
Subtotal 1,469,55
Inversion total 192,228,55

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.



Ademas de la inversion en activos fijos, se han destinado 7,959.00 délares en activos
diferidos para cubrir gastos preoperativos e imprevistos, asi como un capital de trabajo de

1,469.55 dolares para las operaciones iniciales y administrativas.
4.2. Ingresos

La proyeccion de ingresos de la Quinta San Miguel para los proximos cinco afios operativos
refleja una estructura diversificada de productos y servicios orientados a satisfacer diferentes
segmentos del mercado de eventos sociales y corporativos. A través de una oferta que incluye
paquetes "Campestre 1" y "Campestre 2", eventos de "Etiqueta”, y servicios moviles como
"Mavil Snacks" y "Movil Etiqueta”, el proyecto anticipa ingresos anuales consistentes.
Gracias a precios competitivos adaptados al mercado local y a la naturaleza de cada producto,

la estimacion total de ventas anuales al quinto afio alcanza los 161,621.39 USD.
Tabla 4.2. Detalle ingresos

AnRos operativos

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Detalle por productos

Campestre 1

Produccion bruta por periodo Personas 1,170 1,199 1,229 1,260 1,291

Precios mercado local 20,00 20,00 20,00 20,00 20,00

Subtotal USD 23,400,00 23,985,00 24,584,63 25,199,24 25,829,22
Campestre 2

Produccion bruta por periodo Personas 351 360 369 378 387

Precios mercado local 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00

Subtotal USD 491400 5,036,85 5162,77 5291,84 542414
Etiqueta

Produccion bruta por periodo Personas 1,170 1,199 1,229 1,260 1,291

Precios mercado local 65,00 65,00 65,00 65,00 65,00

Subtotal USD 76,050,00 77,951,25 79,900,03 81,897,53 83,944,97
Movil snacks

Produccion bruta por periodo Personas 702 720 738 756 775

Precios mercado local 3,50 3,50 3,50 3,50 3,50

Subtotal USD 245700 251843 2581,39 2,64592 2,712,07
Movil etiqueta

Produccion bruta por periodo Personas 720,00 738,00 756,45 775,36 794,75

Precios mercado local 55,00 55,00 55,00 55,00 55,00

Subtotal USD 39,600,00 40,590,00 41,604,75 42,644,87 43,710,99
Total USD 146,421,00 150,081,53 153,833,56 157,679,40 161,621,39

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

El anélisis destaca que el segmento de eventos de "Etiqueta” genera el mayor ingreso, con
76,050.00 USD anuales, gracias a su enfoque en exclusividad y precios mas altos por persona.
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Por otro lado, los productos "Movil Etiqueta” y "Campestre 1" complementan las ganancias,
contribuye con 39,600.00 USD y 23,400.00 USD. Los servicios de menor escala, como
"Movil Snacks" y "Campestre 2", generan ingresos adicionales, pero constantes, consolida la

estabilidad financiera del proyecto.
4.3. Gastos

En términos financieros, la proyeccion de gastos de la empresa refleja una estructura
financiera integral que incluye egresos operacionales y no operacionales, asegura el correcto
funcionamiento y sostenibilidad del proyecto. Dentro de este esquema, los costos operativos
se incluyen pagos a proveedores, mano de obra directa e indirecta, ventas, administracion y
costos de fabricacion, con un promedio anual de 112,105.21 USD.

Tabla 4.3. Proyeccion de gastos

Egresos Ao 1 ARo 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Egresos operacionales 108,484,86 110,096,65 112,007,04 113,965,19 115,972,29
Pago a proveedores 72,196,28 73,861,51 75,568,36 77,317,89 79,111,16
Mano de obra directa e imprevistos 3,330,45 3,413,71  3,499,05 3,586,533 3,676,19
Mano de obra indirecta 2,400,00 2,400,00 2,400,00 2,400,00 2,400,00
Gastos de ventas 461226 4,72757 4,845,776  4,966,90 5,091,07
Gastos de administracion 15,792,00 15,540,00 15,540,00 15,540,00 15,540,00
Costos de fabricacion 10,153,86 10,153,86 10,153,86 10,153,86 10,153,86
Egresos no operacionales 5,964,62 15,026,12 15,953,71 16,840,25 17,783,73
Pago de intereses 3,190,43 2,680,28 2,076,32  1,361,29 514,78
Pago de principal (capital) de los

pasivos 2,77419 3,284,334  3,888,30 4,603,33  5,449,84
Pago participacion de trabajadores 0,00 3,749,59 4,133,42 4,500,26  4,890,67
Pago de impuesto a la renta 0,00 531191 585568 6,37537 6,928,45
Total, egresos USD 114,449,48 125,122,77 127,960,75 130,805,44 133,756,02

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

En lo que respecta a los egresos no operacionales, se incluyen pagos de intereses,
amortizacion de capital, impuestos y participaciones a trabajadores, los cuales presentan un
incremento progresivo al paso de los afios proyectados. Este comportamiento, refleja un
enfoque en la sostenibilidad financiera a largo plazo. En consecuencia, el total de gastos
anuales estimados varia entre 114,449.48 USD en el segundo afio operativo y 133,756.02

USD en el sexto.
4.4. Evaluacidon econémica y financiera

La evaluacion econdmica y financiera examina el desempefio de QSM mediante el analisis de

ingresos, costos, rentabilidad y flujos de caja, identificando fortalezas y areas de mejora
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4.4.1. Estado de situacién financiera

En términos generales, la evaluacion econdémica y financiera de la quinta proyecta un

panorama sélido y equilibrado, con estabilidad de sus operaciones. Asimismo, el analisis

muestra un crecimiento sostenido en activos, pasivos y patrimonio durante los primeros 5

afios de operacion, lo que indica una gestion eficiente de los recursos. Por lo tanto, este

estudio permite identificar la capacidad del negocio para generar valor, cumplir con sus

obligaciones financieras y mantener un desarrollo constante a lo largo del tiempo.

Tabla 4.4. Estado de situacion financiera

Detalle Afios Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 ARo 5
Activo corriente 1,448,48 33,420,00 58,378,76 84,251,56 105,225,53 133,090,89
Caja y bancos 1,448,48 33,420,00 58,378,76 84,251,56 105,225,53 133,090,89
Activos fijos operativos 180,400,00 180,400,00 180,400,00 180,400,00 180,400,00 180,400,00
Terreno 87,500,00 87,500,00 87,500,00 87,500,00 87,500,00 87,500,00
Obra Civil 55,000,00 55,000,00 55,000,00 55,000,00 55,000,00 55,000,00
Jardin 20,000,00 20,000,00 20,000,00 20,000,00 20,000,00 20,000,00
Mobiliario 8,000,00  8,000,00 8,000,00 8,000,00 8,000,000 8,000,00
Céamaras de seguridad 3,000,00  3,000,00 3,000,00 3,000,00 3,000,00 3,000,00
Magquinaria 5,400,00  5,400,00 5,400,00 5,400,00  5,400,00 5,400,00
Herramientas 1,500,00 1,500,00 1,500,00 1,500,00 1,500,00 1,500,00
Activos fijos administracion y
ventas 2,400,00  2,400,00 2,400,00  2,400,00  2,400,00  2,400,00
Equipo de computo 1,400,00  1,400,00  1,400,00 1,400,00  1,400,00  1,400,00
Muebles de oficina 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00 1,000,00  1,000,00
Subtotales activos fijos 182,800,00 182,800,00 182,800,00 182,800,00 182,800,00 182,800,00
(-) depreciaciones 8,156,67 16,313,33 24,470,00 26,726,67 34,883,33
Total activos fijos netos 182,800,00 174,643,33 166,486,67 158,330,00 156,073,33 147,916,67
Activo diferido 7,959,00 7,959,00 7,959,00 7,959,00 7,959,00 7,959,00
Amortizacion acumulada 1591,80 3,183,60 4,77540 6,367,200  7,959,00
Total activo diferido neto 7,959,00 6,367,20 4,77540 3,183,60 1,591,80 0,00
Total de activos 192,207,48 214,430,54 229,640,82 245,765,16 262,890,66 281,007,56
Pasivo corriente 0,00 12,345,84 13,877,40 15,478,996 17,268,96 12,827,37
Porcidn corriente deuda largo
plazo 0,00 3,284,34 3,888,30 4,603,33  5,449,84 0,00
Gastos acumulados por pagar 0,00 906150 9,989,10 10,875,63 11,819,12 12827,37
Pasivo largo plazo 20,000,00 13,941,47 10,053,17 5,449,84 0,00 0,00
Total de pasivos 20,000,00 26,287,31 23,930,57 20,928,80 17,268,96 12,827,37
Patrimonio 172,207,48 188,143,22 205,710,25 224,836,36 245,621,71 268,180,19
Capital social pagado 172,207,48 172,207,48 172,207,48 172,207,48 172,207,48 172,207,48
Reserva legal 0,00 0,00 1,59357 3,350,28 5,262,89 7,341,42
Utilidad (pérdida) retenida 0,00 0,00 14,342,17 30,152,50 47,365,99 66,072,80
Utilidad (pérdida) neta 0,00 15,935,74 17,567,03 19,126,11 20,785,34 22,558,48
Total pasivo y patrimonio 192,207,48 214,430,54 229,640,82 245,765,16 262,890,66 281,007,56

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.
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El balance proyectado refleja un incremento progresivo en los activos totales, que pasan de
192,207.48 USD al inicio del periodo a 281,007.56 USD en el quinto afio, En particular,
destaca el aumento en activos corrientes, en especial caja y bancos. Por otro lado, los pasivos
muestran una disminucién constante debido a los pagos de deuda a largo plazo, mientras que
el patrimonio evidencia un fortalecimiento significativo, impulsado por la reinversion de

utilidades y la creacion de reservas legales.
4.4.2. Estado de resultados

En el marco de la evaluacion econdmica y financiera de la quinta, a través de sus estados de
resultados proyectados, refleja una estructura financiera sélida con un margen de utilidad neta
constante y en crecimiento a lo largo de los cinco afios de anélisis. En cuanto a los ingresos,
las ventas netas se mantienen en 149,160.00 USD anuales, con un costo de ventas representa
el 65.20%, Como resultado, este margen genera una utilidad bruta en ventas equivalente al

34.80% de los ingresos totales.

Tabla 4.5. Estado de resultados

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Monto Monto Monto Monto Monto

Detalle usb usb UsD usb uUsD
Ventas Netas 146,421,00 150,081,53 153,833,56 157,679,40 161,621,39
(-) Costo de Ventas 95,746,40 97,494,88 99,287,08 101,124,09 103,007,01
Utilidad bruta en ventas 50,674,60 52,586,64 54,546,48 56,555,32 58,614,37
Gastos de ventas 517893 529423 5412,42 5533,57 5,657,74
Gastos de administracion 17,308,00 17,056,00 17,056,00 17,056,00 17,056,00
Utilidad (pérdida) operacional 28,187,67 30,236,41 32,078,06 33,965,75 35,900,63
Gastos financieros 3,190,43 2,680,28 2,076,32  1,361,29 514,78
Utilidad (pérdida) antes
participacion 24,997,24 27,556,13 30,001,74 32,604,46 35,385,86
Participacion utilidades 3,749,59  4,133,42 4,500,26  4,890,67 5,307,88
Utilidad (pérdida) antes de
impuesto a la renta 21,247,66 23,422,771 2550148 27,713,79 30,077,98
Impuesto a la renta 25% 531191 585568 6,37537 692845 7,519,49
Utilidad (pérdida) neta 15,935,74 17,567,03 19,126,11 20,785,34 22,558,48

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

La utilidad neta proyectada muestra un incremento a lo largo del periodo. Especificamente, el
monto estimado parte de 15,935.74 USD en el primer afio hasta alcanzar 22,558.48 USD en el
quinto, con un margen sobre ventas que crece del 10.88% al 13.96%.
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4.4.3. Andlisis financiero

Desde una perspectiva financiera, el analisis muestra un balance saludable en su estructura de
activos, costos y liquidez durante los primeros afios operativos. En particular, la composicion
de activos destaca una proporcion significativa de activos fijos, representa en promedio el
72.8% del total, Asimismo, los activos corrientes crecen del 16% en el primer afio al 33.7%
en el tercero, lo cual indica una mayor disponibilidad de recursos liquidos. En contraste, los
activos diferidos mantienen una proporcién minima, con un promedio del 2.1%, lo que

demuestra eficiencia en la amortizacion.

Tabla 4.6. indices financieros

Periodo Afo 1 Ao 2 Afio 3 Promedio
Composicidén de activos

Activo corriente/activos totales 15,6% 25,4% 34,3% 25,1%
Activo fijo/activos totales 81,4% 72,5% 64,4% 72,8%
Activo diferido/activos totales 3,0% 2,1% 1,3% 2,1%
Otros activos/activos totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Apalancamiento

Pasivos totales/activos totales 12,3% 10,4% 8,5% 10,4%
Pasivos corrientes/activos totales 5,8% 6,0% 6,3% 6,0%
Patrimonio/activos totales 87,7% 89,6% 91,5% 89,6%
Composicidén de costos y gastos

Costos directos/costos y gastos totales 57,6% 58,5% 59,3% 58,5%
Costos indirectos/costos y gastos totales 21,3% 21,1% 20,8% 21,1%
Gastos administrativos/costos y gastos

totales 14,3% 13,9% 13,8% 14,0%
Gastos de ventas/costos y gastos totales 4,3% 4,3% 4,4% 4,3%
Gastos financieros/costos y gastos totales 2,6% 2,2% 1,7% 2,2%
Costo de ventas/costos y gastos totales 78,9% 79,6% 80,2% 79,5%
Costo materia prima/costos y gastos

totales 54,9% 55,7% 56,5% 55,7%
Costos materiales indirectos/costos y

gastos totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Costo suministros y servicios/costos y

gastos totales 4,6% 4,6% 4,5% 4,6%
Costo mano obra directa/costos y gastos

totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Costo mano obra indirecta/costos y gastos

totales 2,0% 2,0% 1,9% 2,0%
Gastos personal administrativos/costos y

gastos totales 10,4% 10,3% 10,2% 10,3%
Gastos personal ventas/costos y gastos

totales 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Total remuneraciones/costos y gastos

totales 12,4% 12,2% 12,1% 12,2%
Liquidez USD

Flujo operacional 37,936,14 39,984,87 41,826,52  39,915,85
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Flujo no operacional -5,964,62 -15,026,12 -15,953,71  -12,314,82

Flujo neto generado 31,971,52 24,958,75 25,872,81  27,601,03
Saldo final de caja 33,420,00 58,378,76 84,251,56  58,683,44
Capital de trabajo 21,074,16 44,501,36 68,772,61  44,782,71
indice de liquidez (prueba acida) 2,71 421 5,44 4,12
indice de solvencia 2,71 4,21 5,44 4,12

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

En términos de apalancamiento, la empresa presenta una estructura sélida con una baja
proporcion de pasivos totales respecto a los activos, en promedio 10.4%, lo que indica una
dependencia minima de financiamiento externo. El patrimonio constituye el 89.6% del total
de los bienes, lo que resalta la fortaleza financiera y la sostenibilidad del proyecto. Ademas, la
composicion de costos y gastos revela que los costos directos representan el 58.5% en
promedio, seguidos de costos indirectos y administrativos, mientras que los gastos financieros

se mantienen bajos con un promedio del 2.2%.

Con relacion a la liquidez, la Quinta San Miguel es notable, con un flujo neto promedio de
27,601.03 USD generado cada afio, lo que permite incrementar el saldo de caja hasta alcanzar
84,251.56 USD en el tercer afio. Ademas, los indices de liquidez y solvencia promedian 4.12,

lo cual evidencia una sélida aptitud para cubrir obligaciones a corto plazo.
Célculo y justificacion del WACC

Para la evaluacion econdémica y financiera del proyecto Quinta San Miguel se consider6 un
Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) del 12 % como tasa de descuento. que se
fundamenta en la tasa activa promedio de créditos comerciales por las instituciones del
sistema financiero ecuatoriano, cercana al 12 %, reflejando las condiciones locales de
financiamiento. Su uso garantiza un analisis conservador y realista que considera tanto el

costo de la deuda como el rendimiento esperado por los inversionistas.

EI WACC se calcul6 con la formula:
e d
WACC = (- *Re)+ (—*Rd * (1-1))
Supuestos utilizados:
Proporcion de capital propio (%) 160 %
Proporcion de deuda (%): 40 %
Costo del capital propio Re: 15 %
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Costo de la deuda antes de impuestos Rd: 8 %

Tasa impositiva t: 25 %

Célculo del costo de la deuda después de impuestos:

WACC =Rd x(1—1t)
WACC = 8% * 0.75
WACC = 6%
Resultado aproximado:
WACC = (0.60 * 15%) + (0.40 * 6%)
WACC = 11.4%

Aunque el calculo detalla un 11.4 %, se adopto el 12 % como tasa de descuento de referencia
para reflejar de manera conservadora el costo de financiamiento en el mercado local y

fortalecer la solidez del analisis de rentabilidad del proyecto.
4.5. Flujo de caja

En este contexto, el flujo de caja proyectado representa una herramienta esencial para evaluar
la viabilidad financiera y el manejo eficiente de los recursos a lo largo del tiempo. Dicho
analisis incluye ingresos operacionales provenientes de las ventas estimadas y egresos
operacionales necesarios para el funcionamiento del proyecto, asi como ingresos y gastos no

operacionales relacionados con financiamiento y amortizacién de inversiones.
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Tabla 4.7. Flujo de caja proyectado

Detalle Inicial Ano 1

Afio 2

Afio 3 Afo 4 Afio 5

A. Ingresos operacionales
Recuperacion por ventas

146,421,00 150,081,53 153,833,56 157,679,40 161,621,39
0,00 146,421,00 150,081,53 153,833,56 157,679,40 161,621,39

B. Egresos operacionales

108,484,86 110,096,65 112,007,04 113,965,19 115,972,29

Pago a proveedores 0,00 72,196,28 73,861,51 75,568,336 77,317,89 79,111,16
Mano de obra directa e

imprevistos 3,330,45 3,413,71 3,499,05 3,586,53 3,676,19
Mano de obra indirecta 2,400,00  2,400,00 2,400,00 2,400,00 2,400,00
Gastos de ventas 4,612,26  4,72757 4,845,76  4,966,90 5,091,07
Gastos de administracion 15,792,00 15,540,00 15,540,00 15,540,00 15,540,00
Costos de fabricacién 10,153,86 10,153,86 10,153,86 10,153,86 10,153,86
C. Flujo operacional (A - B) 0,00 37,936,14 39,984,87 41,82652 43,714,21 45,649,10
D. Ingresos no operacionales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Créditos Instituciones Financieras

1 20,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aportes de capital 172,207,48 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
E. Egresos no operacionales 190,759,00 5,964,62 15,026,12 15,953,71 22,740,25 17,783,73
Pago de intereses 3,190,43 2,680,28 2,076,32  1,361,29 514,78
Pago de principal (capital) de los

pasivos 0,00 2,77419 3,284,34 3,888,30 4,603,33 5,449,84
Pago de cuentas y documentos

histérico 0,00

Pago participacién de trabajadores 0,00 3,749,59 4,133,42 450026  4,890,67
Pago de impuesto a la renta 0,00 0,00 5,311,91 5,855,68 6,37537 6,928,45
Activos fijos operativos

Terreno 87,500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Obra Civil 55,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardin 20,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario 8,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cémaras de seguridad 3,000,00 0,00 0,00 0,00 3,000,00 0,00
Maquinaria 5,400,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Herramientas 1,500,00 0,00 0,00 0,00 1,500,00 0,00
Activos fijos, administracion y

ventas

Equipo de computo 1,400,00 0,00 0,00 0,00  1,400,00 0,00
Muebles de oficina 1,000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Activos diferidos 7,959,00

F. Flujo no operacional (D-E) 1,448,48 -5,964,62 -15,026,12 -15,953,71 -22,740,25 -17,783,73
G. Flujo neto generado (C+F) 1,448,48 31,97152 24,958,75 25,872,81 20,973,97 27,865,36
H. Saldo inicial de caja 0,00 1,448,48 33,420,00 58,378,76 84,251,56 105,225,53
I. Saldo final de caja (G+H) 1,448,48 33,420,00 58,378,76 84,251,56 105,225,53 133,090,89

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

Durante el primer afio operativo, los ingresos por ventas ascienden a 146,421.00 USD,

manteniéndose constantes en los afios subsiguientes, mientras que los egresos operacionales,

como pago a proveedores y costos de mano de obra, promedian 115,972.29 USD anuales.

57



Como resultado, el flujo operacional resultante oscila en 37,936.14 USD por afio, lo que
evidencia margenes sélidos. No obstante, los egresos no operacionales, como pagos de
intereses e impuestos, afectan el flujo no operacional, destaca la importancia de optimizar la
gestion de recursos. Finalmente, al cierre del sexto afo, el saldo final de caja proyectado
alcanza 133,090.89 USD, lo cual demuestra la estabilidad financiera del proyecto y su
capacidad de crecimiento.

4.6. Calculo del VAN y TIR

En términos de rentabilidad, el analisis del retorno de inversion de la empresa refleja una
propuesta financiera viable y con indicadores de rendimiento positivos. En particular, la Tasa
Interna de Retorno Financiera (TIRF) se sitda en 13.56%, lo que supera el costo promedio del
capital y demuestra la rentabilidad del proyecto. De igual manera, la Tasa Interna de Retorno
del Inversionista (TIRI) alcanza el 13.43%, lo que consolida el atractivo del negocio para los
inversionistas. Por ultimo, el Valor Actual Neto (VAN) de 9,886.24 USD confirma la
generacion de valor para los accionistas a lo largo del tiempo.

Tabla 4.8. Indicadores de rentabilidad y evaluacion financiera

Retorno Afio 1

Tasa interna de retorno financiera (TIRF)  13,56%
Tasa interna de retorno del inversionista

(TIRI) 13,43%

Valor actual neto (VAN) en USD 9,886,24

Periodo de recuperacion (nominal) en

afos 4,35

Coeficiente beneficio/costo 1,05

Indicadores Afo 1 ARo 2 Afo 3 Promedio
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 8,47% 8,54% 8,51% 8,51%
Utilidad neta/activos totales (ROA) 7,43% 7,65% 7,78% 7,62%
Utilidad neta/ventas 10,88% 11,70% 12,43% 11,67%
Punto de equilibrio 61,92% 59,14% 56,70%  59,25%
Cobertura de intereses 8,84 11,28 15,45 11,86

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

El periodo de recuperacion nominal de la inversion es de 4.35 afios, lo que implica que la
Quinta San Miguel puede recuperar su capital inicial en un tiempo razonable. En
consecuencia, esto asegura la liquidez necesaria para la continua operacion y garantizar la
sostenibilidad del proyecto a largo plazo. Adicionalmente, el coeficiente beneficio/costo de

1.05 respalda la eficiencia econdmica del proyecto, ya que los ingresos generados superan los
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costos totales involucrados, lo que demuestra la rentabilidad y viabilidad econémica de la

inversion.

Por otro lado, los indicadores de rentabilidad del patrimonio (ROE) y de los activos (ROA)
promedian 8.51% y 7.62%, respectivamente, lo que evidencia una gestion eficiente del capital
y de los recursos disponibles. Asimismo, la rentabilidad sobre ventas netas se mantiene
constante, con un promedio de 11.67%, lo que destaca la capacidad de la empresa para
generar beneficios solidos a partir de sus ingresos. Finalmente, el punto de equilibrio
promedio del 59.25% y una cobertura de intereses de 11.86 reflejan una estructura financiera
bien balanceada y la capacidad de la empresa para cubrir obligaciones financieras sin

comprometer su rentabilidad operativa.
4.7. Escenarios

Los escenarios muestran proyecciones del entorno y desempefio de QSM bajo diversas
condiciones econémicas y competitivas, facilitando la anticipacion de riesgos y oportunidades
para disefiar estrategias robustas ante la incertidumbre.

4.7.1. Optimista

En un escenario optimista, donde los precios del mercado local aumentan un 5%, los
resultados financieros del proyecto revelan un desempefio excepcional. Como consecuencia,
la Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRF) se eleva al 15.07%, lo que demuestra una alta
rentabilidad. Del mismo modo, el Valor Actual Neto (VAN) experimenta un incremento
notable, que alcanza los $19,793.11. Este avance, ademas, se ve respaldado por un coeficiente
beneficio/costo (B/C) de 1.10, lo cual refleja una relacion favorable entre los ingresos
obtenidos y los gastos realizados.
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Tabla 4.9. Escenario optimista

Precio de mercado local sube 5%

Retorno Afno 1

Tasa interna de retorno financiera (TIRF) 15,07%

Valor actual neto (VAN) en USD 19,793,11

Periodo de recuperacion (nominal) en

afios 4,29

Coeficiente beneficio/costo 1,10

Indicadores Afo 1 Afo 2 Ao 3 Promedio
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 8,47% 9,05% 9,42% 8,98%

Utilidad neta/activos totales (ROA) 7,43% 8,09% 8,59% 8,04%

Utilidad neta/ventas 10,88% 12,18% 13,35% 12,14%
Punto de equilibrio 61,92% 57,59% 53,79% 57,77%

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo.

En términos de liquidez, el saldo final de caja muestra una tendencia al alza constante.
Especificamente, comienza en $33,420.00 en el afio 1 y alcanza $89,172.10 en el afio 3. Dicha
evolucion evidencia una acumulacion solida de recursos disponibles, lo cual elimina la
necesidad de financiamiento adicional durante todo el periodo analizado. En paralelo, la
utilidad sobre ventas presenta un crecimiento sostenido. Parte de 10.88% en el afio 1y
aumenta gradualmente hasta 13.35% en el afio 3, esto refleja un aumento constante en la

rentabilidad del proyecto.

Por otra parte, los indicadores de rentabilidad también destacan la solidez del escenario.
Aunque ROE (Retorno sobre el Patrimonio) disminuye ligeramente con el tiempo, comienza
en un 8.47% y se estabiliza en un 9.42% al afio 3, lo cual es consistente con la acumulacion de
patrimonio. De forma semejante, el ROA (Retorno sobre Activos) sigue una tendencia
descendente, inicia en un 7.43% y cierra en 8.59%. Esto evidencia un manejo eficiente de los
ingresos y costos operativos. Finalmente, el punto de equilibrio se reduce, de modo que
alcanza un 53.79% en el afio 3, lo que indica un mejor margen de seguridad en las

operaciones.
4.7.2. Pesimista

En el escenario pesimista, con un decrecimiento en el precio del mercado local del -2%, los
resultados reflejan un desempefio financiero menos favorable pero adn sostenible. La Tasa
Interna de Retorno Financiera (TIRF) se sitla en 11.16%, lo que indica un retorno reducido
en comparacion con los escenarios base y optimista. Asimismo, el Valor Actual Neto (VAN)
alcanza los -5,232,10 USD, lo que sugiere en estas condiciones no continuar con el proyecto.
El coeficiente beneficio/costo (B/C) de 0.97 muestra que los ingresos no cubren los costos
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totales. En este sentido, es una situacion extrema que puede ser ocasionada por restricciones

legales o cambios en los gustos y preferencias de los consumidores.

Tabla 4.10. Escenario pesimista

Precio de mercado local baja -2,0%
Resultados
Tasa interna de retorno financiera
(TIRF) 11,16%
Valor actual neto (VAN) en USD -5,232,10
Coeficiente beneficio/costo 0,97
Periodo de recuperacion
(nominal) en afios 4,46

Detalle Afo 1 Afo 2 Afo 3
Saldo final de caja 33,420,00 55,144,64 75,705,41
Utilidad neta/patrimonio (ROE) 8,47% 7,61% 6,86%
Utilidad neta/activos totales
(ROA) 7,43% 6,85% 6,32%
Utilidad neta/ventas 10,88% 10,81% 10,66%
Punto de equilibrio 61,92% 62,11% 62,54%

Elaborado por el autor con informacion del trabajo de campo

A lo largo del periodo analizado, los resultados proyectan un incremento gradual en el saldo
final de caja, pasa de 33,420 USD en el primer afio a 75,705,41 USD en el tercer afio,
demuestra una liquidez estable. Ademas, no se identifican necesidades adicionales de recursos

en el flujo de caja, situacion que respalda la operatividad del negocio.

En lo que respecta a los indicadores de rentabilidad, como el ROE y el ROA, muestran una
tendencia decreciente a lo largo de los afios, con el ROE pasa de 8.47% a 6.86% y el ROA de
7.43% a 6.32%. Dicha evolucion evidencia una disminucion en la eficiencia del uso de los
recursos propios y totales. Sin embargo, la relacion entre utilidad y ventas decrece del 10.88%
en el primer afio al 10.66% en el quinto afio, como resultado de la optimizacién gradual de los
costos. Por ultimo, el punto de equilibrio crece levemente de 61.92% en el primer afio a

62.54% en el tercero.
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Conclusiones

En esta seccidn se presentan las conclusiones principales obtenidas del analisis integral de
QSMy, a partir de ellas, se derivan recomendaciones estratégicas orientadas a optimizar su

desempefio y aprovechar oportunidades.
Conclusiones

En respuesta a la pregunta de investigacion planteada, se concluye que Quinta San Miguel
puede fortalecer su posicionamiento competitivo mediante un modelo de negocio que integre
servicios integrales, estrategias de marketing digital y principios de sostenibilidad. En efecto,
la combinacion de una propuesta de valor diferenciada, basada en el entorno natural y la
personalizacion del servicio, junto con el uso intensivo de canales digitales, resulta esencial
para captar y fidelizar al pablico objetivo en el sector de eventos sociales y corporativos de

Patate, Tungurahua.

De acuerdo con los hallazgos tedricos, el modelo CANVAS permitié presentar de manera
clara y sistematica los componentes clave del modelo de negocio, lo cual facilita el disefio de
estrategias que sean coherentes y se encuentren alineadas con las necesidades del mercado
actual. Asimismo, la metodologia utilizada, complementada con las encuestas realizadas a
potenciales clientes, confirmo la relevancia de la personalizacion, la sostenibilidad y la
digitalizacién como factores criticos de éxito.

Por otra parte, la oferta de servicios integrales, que abarca desde eventos sociales hasta
actividades corporativas, junto con la flexibilidad para adaptarse a las necesidades especificas
de los clientes, refuerza la propuesta de valor de QSM. Gracias a ello, al diversificar sus
ingresos, minimiza el impacto de la estacionalidad y optimiza la estabilidad financiera.
Ademas, la infraestructura actual, su ubicacidn estratégica, un equipo humano capacitado y

tecnologia moderna posicionan a QSM como un espacio ideal para eventos exclusivos.

Sin embargo, se identificaron debilidades estructurales que deben ser abordadas
estratégicamente para garantizar la viabilidad de QSM a largo plazo, como la segmentacion
limitada, la dependencia de ingresos estacionales, y areas de mejora en su capacidad operativa
y actualizacion tecnoldgica. Pese a contar con ventajas competitivas, QSM enfrenta desafios
importantes relacionados con la competencia local, las fluctuaciones econémicas y la
necesidad de mantener altos estdndares de personalizacion y sostenibilidad, aspectos que

resultan cruciales para su crecimiento futuro.
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Por consiguiente, los indicadores financieros reflejan un desempefio positivo en escenarios
base y optimista, con una rentabilidad sostenible y liquidez adecuada para cubrir sus
obligaciones. Incluso en contextos menos favorables, el proyecto mantiene su capacidad para
generar valor a mediano y largo plazo. En este contexto, QSM muestra una viabilidad
financiera sélida, respaldada por un flujo de caja positivo, un Valor Actual Neto (VAN) de
$3,562.77 y una Tasa Interna de Retorno Financiera (TIRF) del 12.57%, lo que confirma su
capacidad para generar valor y operar de manera sostenible. Del mismo modo, la
diversificacion de ingresos provenientes de eventos sociales, corporativos y servicios
personalizados, junto con una gestion eficiente de costos, le permite adaptarse a diferentes

escenarios econémicos.

Adicionalmente, los resultados del andlisis financiero en los tres escenarios proyectados
refuerzan la viabilidad del modelo de negocio: el escenario base muestra un crecimiento
progresivo y sostenido con un VAN positivo y TIRF superior al costo de oportunidad del
capital; el escenario optimista evidencia un aumento del 10% en ingresos anuales, mejorando
los indicadores de rentabilidad; mientras que el escenario pesimista, con una proyeccion mas
conservadora o incluso con tasas negativas, permite dimensionar los margenes de riesgo sin
comprometer totalmente la sostenibilidad del proyecto. Ademas, se identifican riesgos clave
como la alta estacionalidad, la dependencia del climay la informalidad en el sector, los cuales
deben ser monitoreados estratégicamente. Por otro lado, se abren oportunidades de mejora
vinculadas a la diversificacion de la oferta, el desarrollo de alianzas estratégicas, la
integracién de productos turisticos complementarios y el fortalecimiento del posicionamiento

digital como ventaja competitiva en el mercado.

En resumen, el trabajo desarrollado permitié consolidar una propuesta estratégica orientada a
fortalecer el posicionamiento competitivo de Quinta San Miguel en el mercado de eventos
sociales y corporativos de Patate, Tungurahua. El analisis del entorno, la caracterizacion del
mercado objetivo, la identificacion de oportunidades y amenazas, el disefio del modelo de
negocio bajo la metodologia CANVAS y la formulacion de estrategias de marketing digital
contribuyeron a construir una propuesta alineada con las demandas actuales del sector.
Asimismo, la incorporacion de principios de sostenibilidad y la evaluacion de la viabilidad

financiera respaldan la relevancia y proyeccion de la iniciativa planteada.
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Limitaciones del estudio

A pesar de los resultados obtenidos, el uso de un muestreo no probabilistico limita la
capacidad de generalizar los resultados a toda la poblacién, debido al riesgo de sesgo en la
seleccion de los participantes. Adicionalmente, la falta de un analisis longitudinal impide
observar la evolucion del modelo de negocio a lo largo del tiempo, lo que restringe la
posibilidad de identificar cambios, tendencias y factores que afectan su sostenibilidad.

Recomendaciones

En primer lugar, se recomienda la implementacion de un plan de marketing digital avanzado,
que incluya campafas segmentadas basadas en analisis de mercado, optimizacion de
plataformas web para mejorar la experiencia del usuario y un fortalecimiento de la presencia
en redes sociales, con el objetivo de expandir la captacion de clientes. Esto puede
complementarse con la incorporacion de recorridos virtuales y contenido interactivo, los

cuales contribuirian a fortalecer mejorar la experiencia del usuario.

Asimismo, con el objetivo de ampliar la capacidad operativa y atender multiples eventos de
manera simultanea, resulta necesario invertir en mejoras de infraestructura, mediante la
construccidn de nuevos salones y areas tematicas que permitan diversificar la oferta de
servicios. A esto se suma la propuesta de incluir programas innovadores como retiros
ecoldgicos y experiencias tematicas, orientados a responder a las nuevas demandas del

mercado.

Por otro lado, la optimizacién de los costos operativos constituye una estrategia fundamental
para mejorar la rentabilidad del proyecto, por lo que se sugiere realizar revisiones periddicas
de los gastos y establecer acuerdos estratégicos con proveedores. De forma complementaria,
la adopcion de tecnologias eco-amigables permitiria generar ahorros a largo plazo y fortalecer

la imagen de sostenibilidad de la empresa frente a los distintos grupos de interés.

La inversion en programas de capacitacion continua para el personal es un elemento clave
para garantizar un servicio de alta calidad y una mejor experiencia para los clientes. Diversos
estudios demuestran que las organizaciones que implementan planes de formacion continua
presentan una mayor tasa de retencion de talento y una reduccion en los errores operativos.
Ademas, se plantea la implementacion de incentivos y beneficios para el personal clave, con

el propdsito de mantener la consistencia en la prestacion de servicios.

Con el fin de fortalecer la lealtad de los clientes, se plantea la implementacion de programas

de beneficios que incluyan descuentos, paguetes personalizados y eventos colaborativos. La
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evidencia empirica muestra que las empresas que desarrollan estrategias de fidelizacion

efectivas logran un aumento sostenido en las ganancias a largo plazo.

En consideracion de posibles escenarios econdmicos adversos, resulta fundamental el
establecimiento de un plan de contingencia que contemple la diversificacion geografica y la
exploracion de nuevos mercados, lo que permitiria mitigar los riesgos financieros y fortalecer

la resiliencia de la empresa frente a las fluctuaciones econémicas.

Por ultimo, se recomienda la optimizacion de la estructura de precios mediante la oferta de
servicios de alto valor agregado, como eventos corporativos, que contribuyan a mejorar los
margenes de ganancia. Los excedentes generados deberian ser reinvertidos estratégicamente
en infraestructura y en marketing digital, a fin de asegurar el crecimiento sostenido de la

empresa.
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Anexos

Anexo 1. Formulario de encuesta de mercado de eventos

Facultad Latinoamericana de Ciencias Sociales -FLACSO

FLACSO
FCUADDRA ) Formulario de Encueesia
Objelive: Obtener informacion imporante para & estudic de factiblidad de una empresa orgarizadorg de eventos
[cumplesafios, aniversanos, matrimonics, eventos emgresanales).
Insfrucciones

Por favor, complete esta encuesta de maner objetiva para aywdamos a evaluar la foctibiidad de una empresa organzadons
de eventos. Sus respuestas seran confidenciaes y esenciales para comprender |as necesidades del mercado.

I. Datos generales .
Genero

Edad (afios) : Homiore |:| Mwier |:|

15-20 E 21-25 [ 265 B se-s0[ | Ocupacian:

51-85 Mds de &5 afios Asalariado Empresaric AMa de casa |:|
Estado civil . Estudiante Jutildodc

soifers casage Diverdiade [ |

viudo E unicn Licre E

11. i i la empresa que lija le ofrece un
Il CONTENIDWCr servicio excepcional en calidad y

iRedliza usted eventos de caracter social o empresarial?
ST e

. iGQué tipo de evento realiza? (Puede seleccionar mds de una

opcion) ? (Clasifiquelo en escala de importancia del 1 al 3,
donde 1 es nada frecueente, 2 frecuente, 3 muy frecuente)
Opciones 1 2 3
Reuniones
COn amigos
Martrimonios
Bautizos

Eventas
empresarales

atencién, jcuvanto estara dispuesto a
pagar en dolares por cada invitado en su
evento, siendo wsted el anfition?

25035 3545

44 a 55 56 a 65

iGue componentes esperana usted
enconirar en la locacion para que la
ambientacion de su evento sea una
experiencia inolvidable? [Clasifiquelo en
escala de importancia del 1 al 5, donde 1
es el menos importante y 5 el mas
impaortante)

Opciones 1 2 3 4 5
Jardines y
areas
wverdes
Juegos de
nifics

Arsa de
parrillas
Area de
home de
lefia

Pizcing
Porguedero

13. iGQué medios uiiliza para informarse de
lugares para la realizacion de eventos
sgciagles y empresariales? (Puede elegir

mdas de una opcién)

Radic Television |
Fedes Periddicos

Sociales | |
Revistas Paginas welb

2. iPorlo general, sus eventos los realiza?
Hoteies saiGn de eventas Guintas I:'
Domiciics Bar o restaurant
3. jAproximadamente cuanto invierle en sus eventos? (valor en
dalares)
Aenos de 100 100 o 200
201 a 300 has de 301 ’:‘
4. jAproximadamente cuantos eventos realiza al ano?
1 a3 wveces 40 & veces
7o ¥ veces 10 o mas veces
5. En la redlizacidén de eventos ha confratade a una empresa
especialista para la reglizacién de ewentos sociales o
empresanales
si [ Ine [ ]
4.  iTiene usted conccimiento de alguna empresa dedicada ala
realizacion de eventos sociales y empresariales en Palate?
si[ Ine $Cualz
7. iCwdl ha sido su experiencia con empresas de eventos?
Excelente ’: Satisfactoria ’:‘
Regular Malo
B. iDe los siguienfes aspecios, cwdl considera importante al
momento de confratar una empresa para la realizacion de
eventos?
Precic :‘ Diversidad de ;E-r-.-iciDD
Servicio personaizadd Ofro zCwal?
10, iCwantas personas por lo general invita Usted a la

celebracion de un evento?
0-50 51 -100
101 - 150 Mas de 150

-

14. iCon qué medio se sienfe mas comodo al
momento de confratar la realizacion de

eventos seciales y empresariales?

Radic || Televiicn |
Redes Pefiddicos

Sociales | |
Revistas Paginas welb

15. iCon qué medic de pago cancela por
eventos seciales y empresariales?

Tarjeta de Efectivo D Transferencia D

credito
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Anexo 2. Evaluacién de la propuesta de valor Quinta San Miguel

Evaluacidn de la propuesta de valor

Detalle 5 4 3 Detalle
Nuestras propuestasde | 5 4 3 Nuestras propuestas
valor estan en de valor y las
consonancia con las necesidades de los
necesidades de los clientes no estan en
clientes consonancia
Nuestras propuestasde | 5 4 3 Nuestras propuestas
valor tienen un potente de valor no tienen
efecto de red efectos de red
Hay fuertes sinergias 5 4 3 No hay sinergias
entre nuestros entre nuestros
productos y servicios productos y
servicios
Nuestros clientes estan 5 4 3 Recibimos quejas
muy satisfechos con frecuencia
Evaluacidn de costes e ingresos
Tenemos margenes 5 4 3 Nuestros margenes
elevados son reducidos
Nuestros ingresos son 5 4 3 Nuestros ingresos
predecibles son impredecibles
Tenemos fuentes de 5 4 3 Nuestros ingresos
ingresos recurrentes y son transaccionales
compras repetidas y tenemos pocas
frecuentes compras repetidas
Tenemos fuentes de 5 4 3 Dependemos de una
ingresos diversificadas sola fuente de
ingresos
Nuestras fuentes de 5 4 3 La sostenibilidad de
ingresos son nuestros ingresos es
sostenibles cuestionable
5 4 3 Tenemos que
Percibimos ingresos incurrir en muchos
antes de incurrir en gastos antes de
gastos percibir ingresos
Cobramos a nuestros 5 4 3 No cobramos a los
clientes por lo que clientes cosas por
estan dispuestos a las que estan
pagar dispuestos a pagar
Nuestros mecanismos 5 4 3 Nuestros
de fi jacion de precios mecanismos de fi
incluyen todas las jacion dejan dinero
oportunidades de sobre la mesa
ingresos
Nuestros costes son 5 4 3 Nuestros costes son
predecibles impredecibles
Nuestra estructura de 5 4 3 Nuestra estructura
costes se adecua de costes y nuestro
perfectamente a modelo de negocio
nuestro modelo de no estan en
negocio consonancia
Nuestras operaciones 5 4 3 Nuestras
son rentables operaciones no son
rentables
Aprovechamos las 5 4 3 No aprovechamos
economias de escala las economias de
escala
Evaluacién de la infraestructura
La competencia no 5 4 3 Nuestros recursos
puede imitar facilmente clave se pueden
nuestros recursos clave imitar facilmente
Las necesidades de 5 4 3 Las necesidades de
recursos son recursos no son
predecibles predecibles
Aplicamos los recursos | 5 4 3 Tenemos problemas
clave en la cantidad para aplicar los
adecuada y en el recursos adecuados
momento adecuado en el momento
adecuado
Realizamos nuestras 5 4 3 Realizamos nuestras

actividades clave de
forma efi ciente

actividades clave de
forma inefi ciente
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Anexo 3. Matriz FODA Quinta San Miguel

FORTALEZAS

Atencion a clientes individuales y corporativos.

Ubicacion exclusiva, infraestructura para 150 personas, servicios
personalizados y flexibilidad operativa.

Atencién personalizada para garantizar una experiencia satisfactoria.
Eventos sociales, corporativos y servicios complementarios.
Instalaciones de alta calidad, equipo humano capacitado y tecnologia
avanzada.

Planificacion, marketing, gestion de instalaciones y atencion al cliente.
Proveedores de catering, entretenimiento, decoracién, agencias de
marketing y tecnologia.

Costos operativos, de marketing, proveedores y tecnologia, con

inversion en expansion y mejora.

DEBILIDADES

Enfoque limitado en clientes de 25 a 50 afios y dependencia de clientes locales.

Necesidad de estrategias personalizadas para retener clientes empresariales y
atender segmentos con diferentes expectativas.

Dependencia de eventos sociales genera ingresos irregulares; falta
diversificacion con servicios adicionales.

Infraestructura limitada y necesidad de actualizar tecnologias para mejorar
eficiencia y experiencia del cliente.

Optimizacion de la gestion de eventos y estrategias de marketing para reducir

costos y atraer mas clientes.

Fortalecimiento de las relaciones con proveedores para mejorar personalizacion

y competitividad.

F 0

ANALISIS

FODA

o

CUIRTA

S fligue]

Patate: Ecuador

Expansion a segmentos de jovenes, adultos mayores y turistas.
Innovacion con paquetes todo incluido, personalizacién avanzada y
estrategias de sostenibilidad para mejorar costos y valor percibido.

Uso de tecnologia para optimizar la experiencia y programas de fidelizacion
para fortalecer la lealtad.

Diversificacion con eventos familiares, retiros corporativos y servicios
moviles para reducir la estacionalidad.

Inversion en infraestructura y digitalizacion para mejorar la capacidad y
eficiencia operativa.

Potenciar marketing digital y presencia en redes sociales.

Alianzas con empresas de turismo y eventos.

Reduccion de gastos operativos y adopcién de tecnologias sostenibles.

AMENAZAS

Adaptarse a la competencia y preferencias de clientes jovenes.

Mejorar la comunicacion y resaltar atributos que justifiquen sus precios.
Equilibrar personalizacion y rentabilidad mediante tecnologia y procesos
optimizados.

Diversificar servicios para reducir la dependencia estacional y asegurar
estabilidad financiera.

Gestion financiera eficiente para enfrentar variaciones en ingresos y costos.
Optimizar procesos para mantener altos estandares de calidad en un mercado
competitivo.

Controlar costos operativos y diversificar proveedores para mejorar
rentabilidad.



Anexo 4. Matriz FODA de Quinta San Miguel

CANVAS

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Segmento de

Clientes Individuales: Este segmento esta

QSM enfrenta un desafio en su

La evaluacion externa de QSM

Existe una competencia creciente

primavera, que abarca dos hectareas de terreno. Sus

instalaciones incluyen 8000 m? de area social, un

diferenciarse de la competencia
local y regional. Esto implica

resaltar sus ventajas Gnicas, como

introduccién de servicios novedosos,
como paquetes todo incluido para

eventos corporativos, actividades de

clientes conformado por parejas jovenes que organizan diversificacién demografica, ya que | destaca multiples oportunidades clave | en el sector de eventos exclusivos y
bodas, familias que celebran eventos como su enfoque actual se concentra en para fortalecer su posicion en el espacios naturales, con nuevos
cumpleafios o aniversarios, y grupos de amigos que clientes de 25 a 50 afios. Esto mercado. En cuanto a los segmentos competidores que ofrecen
planean reuniones sociales. excluye a otros grupos potenciales de clientes, la empresa tiene un propuestas similares a precios mas

. . . . con preferencias y necesidades otencial significativo para bajos. Ademas, los cambios
Clientes Empresariales: La quinta brinda su P y P g P J
. . diferentes, lo cual limita su expandirse a nuevos grupos demogréficos y las preferencias de
servicio a empresas medianas y grandes que
. . . capacidad para captar un publico demogréficos, como jovenes, los clientes jovenes hacia
requieren espacios para eventos corporativos, como
. L . . mas amplio. Ademés, la personas mayores Y turistas experiencias urbanas 0 mas
conferencias, capacitaciones o reuniones de equipo.
. - . dependencia de clientes locales internacionales interesados en economicas podrian limitar el
Aqui se encuentran profesionales y ejecutivos que
. . L reduce las oportunidades de atraer experiencias exclusivas en un entorno | atractivo de QSM en ciertos
buscan ambientes exclusivos para actividades como
. . turistas fuera de la region centro de | natural. Su ubicacion estratégica segmentos. Por lo tanto, la empresa
encuentros de negocios o retiros.
Ecuador y restringe la expansion también facilita la atraccion de debe adaptarse a esas tendencias y
del mercado y el crecimiento de la clientes de ciudades cercanas y la reforzar su propuesta de valor.
empresa. creacion de paquetes turisticos que
combinen eventos con actividad
locales.
Propuesta Entorno natural y exclusivo: QSM cuenta con una La empresa debe fortalecer su La innovacion es clave para captar Algunos clientes podrian
de valor ubicacion privilegiada en el valle de la eterna posicionamiento competitivo para nuevos clientes. Esto contiene la considerar que los precios de la

Quinta no reflejan adecuadamente
el valor de sus servicios en

comparacion con opciones mas
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horno de lefia y un huerto de mandarinas con

iluminacion nocturna.

Infraestructura Integral: La infraestructura esta
disefiada para eventos de hasta 150 personas. Cuenta
con un parqueadero para 50 vehiculos, carpas,
mesas, sillas, parrilla y barra de licores moviles y

accesorios ideales para la decoracion.

Servicios personalizables: La quinta ofrece servicios
personalizados que incluyen catering, decoracion y
planificacion integral. Cada evento se adapta a las
necesidades especificas del cliente, desde el disefio
del menu hasta la seleccion de la temética.

Flexibilidad en la Operacion: Una de las ventajas
clave de QSM es su capacidad de organizar eventos
tanto en sus instalaciones como en lugares externos.
Este tipo de flexibilidad permite a los clientes
disfrutar de la calidad y exclusividad de sus servicios

en el lugar que prefieran.

su entorno natural y capacidad para
ofrecer servicios personalizados.
Sin embargo, la consistencia en la
entrega de estos servicios representa
un desafio, ya que cualquier falla
podria afectar de manera negativa la
percepcion de calidad y la
satisfaccion del cliente. Para
mantener su reputacion, resulta
esencial garantizar que cada evento
cumpla con los més altos estandares

de excelencia.

team building y retiros empresariales.
Ademas, la personalizacion avanzada
permite adaptarse a las necesidades
Unicas de cada cliente, con tematicas
especificas y experiencias disefiadas
para elevar la percepcion de valor y
satisfacer expectativas individuales.
La optimizacion de costos y la
sostenibilidad pueden ir de la mano,
de manera que se beneficie tanto a la

empresa como a sus clientes.

accesibles o modernas. Para
superar este desafio, la empresa
debe reforzar su estrategia de
comunicacion y resaltar los
atributos que justifican su
propuesta de valor. Esto permitira
mejorar la percepcion del cliente y
fortalecer su posicionamiento en el

mercado.

Canales de

distribucién

QSM esté ubicada en una zona tranquila y accesible,
lo que facilita la llegada de clientes y crea un
ambiente Unico para los eventos. Ademas, tiene
presencia activa en redes sociales para promocionar

sus servicios y llegar a un publico mas amplio.

QSM carece de una pagina web
funcional con cotizacion en lineay
tiene una promocion limitada en
plataformas digitales especializadas

en eventos.

La quinta puede crear presencia en
directorios de eventos y plataformas
como Airbnb Experiences, y
colaborar con organizadores de

eventos para promocion cruzada.

La empresa depende de las redes
sociales como Unico canal de
marketing, lo que reduce su
visibilidad frente a competidores

mas activos digitalmente.

Atencién Personalizada: La empresa ofrece

acompafiamiento continuo durante todas las etapas

La gestion de expectativas en la
quinta enfrenta desafios,

especialmente en la atencion de

La empresa puede mejorar de manera
significativa con la implementacion

de tecnologias avanzadas para la

Las expectativas en torno a la
personalizacion y flexibilidad del

servicio exigen mayores
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Relacién del evento, desde la planificacion hasta el segmentos variados como parejas gestién de eventos y atencién al inversiones en tecnologia y capital
con el seguimiento posterior. jovenes y empresas corporativas, cliente. Estas herramientas humano. Este incremento en los
lient . . . cuyas necesidades y prioridades optimizarian la experiencia del cliente | costos puede representar un desafio
chiente Profesionalismo: QSM se distingue por su
TP . difieren de manera significativa. en todas las etapas del proceso. para la gestion de relaciones con
comunicacion eficiente y clara, especialmente con
. . Ademés, las estrategias de retencion | Ademas, los programas de los clientes, especialmente si no se
clientes empresariales.
requieren optimizacion, fidelizacion que recompensen a los aplican estrategias efectivas para
particularmente para clientes clientes recurrentes y fomenten equilibrar la calidad del servicio
empresariales, quienes podrian recomendaciones representan una con la rentabilidad. Implementar
considerar alternativas mas oportunidad para fortalecer la lealtad | procesos optimizados y
econdmicas. Para abordar estos y expandir la base de clientes. herramientas innovadoras permitira
aspectos, resulta importante mantener altos estandares sin
implementar enfoques comprometer la sostenibilidad
personalizados y reforzar el valor financiera del negocio.
percibido de los servicios.
Fuentes de Eventos Sociales: QSM organiza bodas, Las fuentes de ingresos también La diversificacién de servicios La dependencia estacional
ingresos aniversarios, cumpleafios, reuniones familiares y de presentan desafios significativos. adicionales, como paquetes para representa un riesgo significativo

amigos. Estos eventos se caracterizan por su atencion
al detalle y su capacidad para ofrecer experiencias
Unicas y personalizadas.

Eventos Corporativos: La empresa también se
enfoca en eventos corporativos como conferencias,
capacitaciones y reuniones empresariales. Estos
servicios se adaptan a las necesidades de empresas
medianas y grandes, con la oferta de espacios

profesionales y soluciones integrales.

Servicios Complementarios: Ademas de la

organizacion de eventos, ofrece servicios

La alta dependencia de los eventos
sociales provoca fluctuaciones
estacionales que impactan la
estabilidad financiera. Ademas, la
falta de diversificacion limita la
generacion de ingresos constantes,
ya que servicios adicionales, como
programas corporativos o
actividades de team building, no se
aprovechan de manera dptima. Por
lo tanto, resulta fundamental

ampliar la oferta de servicios y

eventos familiares, retiros
corporativos y sesiones de fotos
profesionales, representa una
estrategia fundamental para captar
diferentes segmentos de mercado y
mitigar la estacionalidad en la
demanda. Estos servicios se
organizan en ofertas especificas,
como los paquetes "Campestre 1"y
"Campestre 2", disefiados para
celebraciones al aire libre en un

entorno natural; los eventos de

para la empresa, ya que las
fluctuaciones en la demanda de
eventos, especialmente en
temporadas bajas o durante crisis,
pueden afectar la estabilidad
econdmica. Este problema se
agrava por la necesidad de una
solida sostenibilidad financiera
para gestionar variaciones en
ingresos y costos operativos, de
forma particular en periodos de

baja actividad. En consecuencia,
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complementarios como catering, programas de team
building y decoracidn. Estos elementos afiaden valor

a la propuesta de la empresa.

equilibrar la cartera de ingresos, que
garanticen mayor estabilidad y

crecimiento a largo plazo.

"Etiqueta”, enfocados en reuniones
formales y exclusivas; y los servicios
méviles, que incluyen opciones como
"M@vil Snacks" y "Movil Etiqueta",
ideales para eventos personalizados
en lugares externos. Esta estrategia
permite atraer una mayor variedad de

clientes.

resulta importante que la empresa
implemente estrategias de
diversificacion de servicios y
optimizacion de costos para reducir
el impacto de la estacionalidad y
garantizar una estabilidad

financiera a lo largo del afio.

Recursos

clave

Instalaciones: La quinta incluye &reas verdes, horno
de lefia, huerto de mandarinas, parqueadero amplio y
equipamiento para eventos. Estos espacios no solo

son funcionales, sino que también crean un ambiente

atractivo para los clientes.

Equipo Humano: El equipo de QSM se encuentra
conformado por profesionales capacitados en la
planificacion, marketing, servicio y logistica. Su
experiencia y dedicacion garantizan que cada evento

se desarrolle de manera eficiente.

Tecnologia: La empresa utiliza software de gestion
de eventos y equipos audiovisuales modernos para
optimizar sus procesos y mejorar la experiencia del
cliente. Estos aspectos tecnoldgicos permiten que
exista una comunicacion efectiva y organizacion mas

precisa.

Las limitaciones en la
infraestructura dificultan la atencion
de multiples eventos simultaneos o
de gran escala y restringe las
oportunidades de crecimiento.
Ademés, la empresa requiere una
actualizacion constante en
tecnologias de gestion y
comunicacion para optimizar su
eficiencia operativa y mejorar la

experiencia del cliente.

La inversion en infraestructura
permitiria aumentar la capacidad para
eventos y hospedaje, que maximiza y
potencia el atractivo del entorno
natural como valor afiadido. Ademas,
la digitalizacion, mediante sistemas
avanzados de gestion de eventos y
reservas en linea, optimizaria la
operacion y elevaria la experiencia
del cliente, asimismo garantiza un

servicio més profesional y eficiente.

QSM requiere una gestion
financiera sdlida para enfrentar
posibles variaciones en los ingresos
y costos operativos, de manera
especial durante periodos de baja
actividad o crisis econdmicas. Este
enfoque asegura la estabilidad y la
capacidad de la empresa para
operar de manera sostenible a largo

plazo.

Planificacion Integral: La empresa gestiona cada

evento desde su conceptualizacion hasta su

La gestion de eventos necesita

optimizacion para reducir costos y

QSM debe fortalecer su marketing

digital con campafias dirigidas y una

Mantener altos estandares de

calidad y atencion al cliente puede
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Actividades ejecucion, en ese sentido garantiza que todos los aumentar la eficiencia operativa. De | presencia activa en redes sociales. La | ser desafiante en un mercado
Clave detalles se alineen con las expectativas del cliente. manera similar, las estrategias de creacion de contenido atractivo, como | competitivo, de manera particular

Este enfoque integral permite asegurar la satisfaccion | marketing digital y tradicional blogs y videos, que resalte los valores | ante limitaciones de recursos y

en cada etapa del proceso y ofrecer experiencias enfrentan dificultades para ampliar | y experiencias Unicas de la empresa, presiones econémicas. Para superar

personalizadas de calidad. la visibilidad de la empresa y atraer | contribuira a captar la atencion de estos obstaculos, QSM debe

. ., X nuevos clientes. En consecuencia, nuevos clientes. Esto permite ampliar | optimizar sus procesos y garantizar
Marketing y Promocion: QSM mantiene una P P P P g
o . . - resulta importante implementar su alcance y reforzar su que la calidad del servicio no se
presencia digital activa y ejecuta campafias
S . - mejoras en los procesos internos y posicionamiento en el mercado. vea comprometida.
publicitarias para incrementar su visibilidad y atraer
. . desarrollar campafias mas efectivas
nuevos clientes. Estas estrategias son clave para
- L que refuercen el posicionamiento de
posicionar la empresa como una opcion preferente en
la marca en el mercado.

el mercado de eventos.

Gestion de Instalaciones y Logistica: La

preservacion de equipos y areas es una prioridad para

la empresa, ya que asegura que las instalaciones se

mantengan en condiciones Optimas. Esta gestion es

clave para ofrecer un ambiente adecuado y funcional,

ademas contribuye a la satisfaccion de los asistentes.

Atencion al Cliente: La empresa brinda

asesoramiento y seguimiento después de cada evento

para garantizar la satisfaccion de los clientes con el

servicio recibido. La atencion al cliente fortalece la

relacion con los usuarios, por lo tanto, favorece la

fidelizacion y la posibilidad de futuras

colaboraciones.

QSM establece alianzas estratégicas con proveedores | QSM puede fortalecer su propuesta | La colaboracion con empresas locales | La dependencia de proveedores

de catering, entretenimiento, decoracion, de valor al establecer relaciones de turismo y organizadores de externos para servicios clave, como
Socios Clave

facilitadores de team building, agencias de marketing

estratégicas mas solidas con

eventos permite promover paguetes

catering, decoracion y transporte,
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y publicidad, y empresas tecnoldgicas. Estas
colaboraciones permiten a la empresa ofrecer
servicios personalizados y de alta calidad, adaptados

a las necesidades especificas de cada cliente.

proveedores clave, incluidos los de
catering, decoracion y
entretenimiento. Estas alianzas
facilitarian una mayor
personalizacion de los servicios y
una oferta mas amplia, lo cual
elevaria la satisfaccion del cliente y
reforzaria la competitividad de la

empresa en el mercado.

combinados que incluyan estancias y
actividades en la regién. Ademas, la
participacion en ferias y eventos del
sector facilita la creacion de redes
estratégicas, lo que amplia las
oportunidades de negocio. Este
enfoque fortalece la presencia de
QSM en el mercado.

representa un riesgo que podria
afectar la calidad y la consistencia
del servicio ofrecido. Para mitigar
este aspecto, es esencial establecer
planes de contingencia y alianzas
estratégicas que aseguren la
excelencia y continuidad en la

operacion.

Estructura

de costos

Costos Operativos: El mantenimiento de las
instalaciones, el pago del personal y la logistica de
los eventos son aspectos fundamentales en la
organizacién de cualquier actividad. Este aspecto
contribuye a crear un entorno adecuado y eficiente,
ademas asegura que los participantes y organizadores
puedan desenvolverse sin dificultades.

Costos de Marketing: QSM destina recursos a
publicidad tradicional y digital para aumentar su
visibilidad y atraer a nuevos clientes. Estas campafias
resultan fundamentales para posicionar la empresa en

el mercado y generar un flujo constante de negocios.

Costos de Proveedores: La empresa incurre en
costos relacionados con proveedores de catering,
entrenamiento y decoracion. Estas inversiones
permiten ofrecer servicios personalizados y
completos, lo que afiade valor a la propuesta de
QSM.

Los desafios incluyen la gestion
eficiente de costos operativos, el
mantenimiento de instalaciones y la
logistica de eventos. Ademas,
requiere estrategias mas efectivas
para el control y la optimizacion de
recursos, con el propdsito de
asegurar su sostenibilidad eficiente

a largo plazo.

La quinta puede optimizar su
estructura de costos mediante la
implementacion de practicas efectivas
de gestion, la reduccion de gastos
operativos y la adopcion de
tecnologias eco-amigables. Estas
iniciativas no solo disminuyen los
costos a largo plazo, sino que también
refuerzan la imagen sostenible de la
empresa. Una combinacion de la
eficiencia operativa y sostenibilidad
contribuye al crecimiento y
diferenciacion de la empresa en el

mercado.

El incremento en los costos
operativos, derivado de factores
como la inflacién, regulaciones
mas estrictas y variaciones en los
precios de los insumos, puede
afectar la rentabilidad de QSM.
Para enfrentar estos desafios,
resulta fundamental implementar
estrategias proactivas que
optimicen el uso de recursos y
diversifiquen la base de

proveedores.
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Costos Tecnoldgicos: La quinta invierte en software
de gestion de eventos y en equipos audiovisuales
modernos. Estas herramientas optimizan los procesos

internos y mejoran la experiencia del cliente.

Expansion y Mejora: La empresa destina recursos
al desarrollo de nuevas instalaciones y programas
innovadores. Estas inversiones le permiten
mantenerse a la vanguardia en el mercado de

eventos.
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Anexo 5. Modelo CANVAS inicial

Socios Clave

Proveedores locales de catering
y decoracion, segin las
necesidades especificas.

Actividades Clave

Propuestas de Valor Relacion con los

Planificacion y ejecucién de eventos
personalizados.

Estrategias de marketing y promocion.
Atencion a la cliente personalizada.
Gestion de instalaciones y logistica.
Desarrollo de programas corporativos
de team building.

Recursos Clave
Plataforma digital funcional para gestign
y personalizacion de servicios.

Alianzas estratégicas con proveedores fle
catering, decoracién y entretenimiento.
Herramientas y estrategias de marketifig
digital.

Inversion en tecnologia para optimizar
operaciones y personalizacion.

Red  fortalecida de  proveedors
confiables.

clientes

Ofrecemos la organizacion de
eventos exclusivos en entornos
naturales, tanto dentro como fuera
de la Quinta San Miguel,
brindando servicios personalizados
y de alta calidad. Cada evento esta
cuidadosamente disefiado para
crear experiencias inolvidables,
destacando la conexién con la
naturaleza, y estd dirigido a

Individuales: Atencion
personalizada, asesoramiento
continuo y flexibilidad.
Empresariales: Profesionalismo,
comunicacion  constante y
soluciones a medida.

parejas, familias, grupos de amigos
y empresas.
Canales

Plataforma  digital
personalizacion.

Nuestra propuesta se basa en la
personalizacion total de cada
evento, adaptando el disefio, el

para reservas y

. T Redes sociales y marketing digital para
catering y el entretenimiento a las promocién.
necesidades de cada cliente, con el Atencion directa a través de correos, llamadas
objetivo de ofrecer momentos y reuniones.

Unicos que resalten el vinculo
especial con el entorno natural.

Colaboraciones estratégicas con proveedores y
plataformas promocionales.

° Participacion en eventos y ferias
especializadas.

¢

Segmentos de
clientes

Parejas jovenes (25 a 35 afos): Con
ingresos medios-altos, interesadas en
organizar  bodas y  celebraciones
especiales, ya sea en la Quinta o en otros
lugares.

Familias: En busqueda de espacios
ideales para eventos como aniversarios,
reuniones familiares y otros encuentros
significativos.

Grupos de amigos: Personas que desean
celebrar cumpleafios, despedidas de
soltero(a) o reuniones sociales, con
opciones tanto en la Quinta como fuera de
las instalaciones.

Empresas y negocios: Organizan eventos
corporativos, como conferencias,
capacitaciones y seminarios.
Profesionales y ejecutivos: Buscan un
entorno profesional y exclusivo para
reuniones de trabajo, sesiones de
capacitacion y eventos empresariales, ya
sea en la Quinta o fuera de las
instalaciones.

Sean Wigguel,

Patate-Ecuador

QUIRTA

Estructura de costes

Se debe gestionar costos operativos (mantenimiento, personal, logistica), costos de
marketing (publicidad, materiales), costos de proveedores (catering, decoracion, .
entretenimiento), costos tecnoldgicos (software, equipos audiovisuales) y costos de .

expansion y mejora.

Se considera una inversidn en marketing digital, herramientas tecnoldgicas y o
ampliacién de los servicios, lo que puede generar costos iniciales, pero que traera .

beneficios a largo plazo.

Fuentes de ingresos

Clientes Individuales:
Eventos sociales
Servicios de catering y planificacion
e Actividades y experiencias personalizadas
Clientes Empresariales:
Eventos corporativos
Servicios de catering y organizacion
e  Programas de team building y actividades
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