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RESUMEN

El presente proyecto de tesis cre6 un plan de marketing para la empresa Tancun
Eventos en base a los estudios realizados de los gustos y preferencias de los
consumidores para poder brindar un servicio que satisfaga sus necesidades y supere
expectativas, pues la empresa en mencion, inici6 sus actividades de manera empirica
en el ano 2012 sin algtn estudio que avale la necesidad de la creacién de empresas
dedicadas a este rubro, por lo que no conté con conocimientos detallados sobre las
principales caracteristicas de los organizadores de eventos y las tendencias en auge. El
objetivo planteado se logré mediante una investigacion mixta de enfoque descriptivo
puesto en marcha con encuestas y entrevistas que se procesaron en Microsoft Word y
Excel, cuyo resultado indic6 que el marketing a través de social media es el mejor canal
para obtener posicionamiento y reconocimiento, con lo cual se incrementan las ventas

a nivel porcentual a partir de la puesta en practica del plan operativo.

Palabras claves: Plan de Marketing, Eventos, Redes Sociales.



ABSTRACT

This thesis project created a marketing plan for the company Tancun Events based
on studies of the tastes and preferences of consumers to provide a service that meets
your needs and exceed expectations, as the company in question, he began empirically
activities in 2012 without any studies to support the need for the creation of companies
dedicated to this area, so it did not have detailed knowledge of the main features of the
organizers of events and trends booming. The stated objective was achieved through a
joint research descriptive approach started with surveys and interviews that were
processed in Microsoft Word and Excel, which indicated that marketing through social
media is the best channel for positioning and recognition, with which percentage level

sales increase from the implementation of the operating plan.

Keywords: Marketing plan, Events, Social Media
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I. INTRODUCCION

El plan de marketing en la actualidad desarrolla un papel importante en las
empresas; las mismas que deben ofrecer precios competitivos, promociones y realizar
ventas en canales accesibles de acuerdo al qué, como, cuando, y déonde se puede
comprar o adquirir estos servicios y/o productos. Anetcom (2013) afirm6 que el
marketing se ha integrado como una gran estrategia a las empresas, de manera que es
una parte insoluble de su “ADN”, pues la funciéon del marketing se ha extendido a todas
las organizaciones e instituciones grandes, medianas o pequefias que “hacen

marketing” aunque en ocasiones no lo sepan o lo hagan de forma inconsciente.

El mundo de la organizaciéon de eventos, se desarroll6 de manera significativa
durante los ultimos afos, creando empresas de gran trayectoria que lograron
posicionarse en la mente de los consumidores. Partiendo de la cita de Ries & Trout
(1993). Es mejor ser el primero en la mente de los consumidores, que el primero en
punto de venta. Actualmente las empresas ademéas de la preocupacion por conocer,
entender y satisfacer las necesidades de sus clientes, buscan ser competitivas a través
de una ventaja de diferencias que las posicione en el mercado; es aqui donde la
innovacion juega un papel muy importante para marcar una diferencia en el mercado

al cual se enfrentan.

La Empresa Tancun Eventos, inicié sus labores el 18 de octubre del 2012, en el
distrito de Pimentel, departamento de Lambayeque. Empresa creada con la finalidad
de ofrecer el servicio integral de Organizacidon de eventos a la localidad, sin embargo
dicha empresa desarrolla su trabajo de manera empirica, pues no realiz6 ningin
estudio de mercado que avale la necesidad del servicio de organizacion de eventos en

el departamento.

Debido a lo mencionado, se realiz6 un plan de marketing como herramienta de
posicionamiento, que pueda aval6 la necesidad de este tipo de empresas; conociendo
las diferentes caracteristicas, gustos, canales informativos, grupos de influencias, entre
otros items, que permitieron la planeacion de estrategias que seran puestas en marcha
mediante un plan de accién y ser dirigido a una segmentacion determinada. La
investigacion que se realizé permite insertarnos en este mundo de la organizacion de
eventos, lo que nos brinda informacién relevante sobre la realidad de las empresas que

se encuentran en este rubro.
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II. MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes de la investigacion

Carbajar & Chirinos (2007), en su tesis concluyeron diciendo que la
investigacion que realizaron les permiti6 identificar el perfil del puablico objetivo
gracias a la aplicacién de encuestas, y obtuvieron resultados favorables sobre el
grado de satisfaccién que pretendian alcanzar las empresas existentes con el
producto que se les ofrecia, de este modo fue mucho mas factible plantear las
estrategias comerciales para cada uno de los segmentos. Asimismo sefialaron que
dicha investigacion ayudo a proyectar ventas, las cuales se incrementaron en afios
posteriores a la investigacion, e identificar el presupuesto que se emplearia para
la utilizacion de promociones. Esta empresa utiliz6 de manera efectiva las
diferentes estrategias de marketing; es por ello que en la actualidad se ven los
resultados para la empresa, pues Kentucky fried Chicken es una de las que genera

mayores ventas en el centro comercial de Chiclayo.

Consejo federal de educacion (2011), en su articulo sobre el organizador de
eventos expresO que la persona encargada de la completa organizacion de un
evento debe estar capacitada para las diferentes actividades que se desarrollan en
su perfil profesional, pues debe de planificar, organizar y gestionar las distintas
actividades que realizaran sus colaboradores dentro del evento correspondiente.
Ademas hizo referencia a que el organizador debe de coordinar, vender y
promocionar su evento, pues velara por el buen desarrollo y la satisfaccion final

de los clientes que contrataron sus servicios.

Burdano & Orlando (2012), en su tesis de grado sostuvieron que el resultado
de la investigacion que realizaron dio a conocer que existe un amplio mercado al
cual dirigir una empresa de organizacion de eventos debido a que la mayoria de
personas y empresas privadas o publicas que hay en la ciudades realizan eventos
constantemente, para los cuales siempre necesitaran a personas o empresas que
les proporcione asesoramiento y ayuda en la organizacion de eventos sociales y

empresariales.

Estanyol (2012), en su articulo expreso que la evolucion de las tecnologias y el
uso de las redes sociales influyen de manera significativa en la planificacion,

gjecucion y evaluacion de los eventos. Ademas indica que esto se debe
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principalmente a que a través de los afios se han desarrollado nuevas tendencias
donde predomina la co-creacion e integracion; tendencias que se desarrollan
dejando de lado la exclusividad de organizacion por parte del organizador e
incluyendo de manera importante la participacion de los clientes, pues gracias a
los avances tecnolégicos y otros mecanismos, se permite conocer de manera
directa la opinion de los asistentes. Por otro lado plantea que la tematizacion es
importante porque se puede trasmitir un mensaje que refleje la personalidad y
valores de quien requiere el servicio de organizacion, cuidando que los detalles
de colores, espacio, escenografia, decoracion, aromatizacion, musica y catering
estén acorde con la tematica que se especifica desde la planificacion. La
sostenibilidad cumple un papel muy importante a desarrollarse, pues cada vez
son mas las personas que apuestan por actuar con responsabilidad y dejar una
menor huella medioambiental, es por ello que se trata de incorporar materiales
reutilizables, biodegradables o no contaminantes para el planeta. Asi también la
reduccion de la ostentacion da un nuevo tipo de formato en eventos, pues la
simpleza que se requiere es importante, y permite expresar los objetivos que se
plantearon sin dejar de lado la elegancia y estilo de los clientes y organizadores.
La fuerza de los eventos se ve representado por la capacidad que tienen los OPC
para convertir e incrementar la interaccion personal de los clientes con los

asistentes.

Silva (2012), en su tesis para optar el titulo de licenciado en administracion;
concluy6 que el estudio le permitié conocer al segmento al cual se estaba
dirigiendo, conocer el tipo de viaje que realizan durante sus vacaciones, el tiempo
de estadia en la zona determinada y la solvencia econdémica que poseen para
realizar viajes; También acot6 que las estrategias se basan en el posicionamiento
a través de 2 atributos claves los cuales son la personalizacion y la rapidez del
servicio. Estas estrategias tratan de brindar al cliente una experiencia placentera
y emotiva a través del servicio que se le brinda; por otro lado el precio esta
orientado a la percepcion de la calidad y sensibilidad de los consumidores frente
a los precios que se mantienen en el mercado, es decir, su competencia, es por
ello que se puede afirmar que los estudios que se realizan para poder lanzar un
producto, marca o servicio al mercado son indispensables para poder obtener los

resultados que se esperan.
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Cornejo (2013), en su tesis para obtener el grado de licenciada en
administracién de empresa, concluy6 que el anlisis del entorno chiclayano le dio
como resultado un contexto favorable y totalmente adecuado para la realizaciéon
de su idea de negocio a pesar de que exista una fuerte competencia, pues el
estudio mostré que se estan desarrollando muchas oportunidades comerciales
con respecto al rubro gastronémico en la zona; lo que hace que su idea de negocio
se vuelva cada vez mas atractiva. Por otro lado senal6 que para poder
implementar el plan de marketing realiz6 un proceso de segmentacién tomando
en cuenta criterios de demografia y psicografia. Ademas también hizo referencia
que el estudio de mercado dio a conocer los diferentes aspectos del publico
objetivo tales como costumbres, grupos de referencia, poder adquisitivo,
frecuencia de consumo, lugares de preferencia en el consumo de comida oriental,

entre otros aspectos que resultaron de gran ayuda para la investigacion.

Di Génova (2013), en su articulo publicado expresé que la organizacion de
eventos es un acontecimiento importante que no tiene nada eventual, pues todo
debe ser realizado mediante una previa planificacion y ejecutado de acuerdo alos
méas altos estdndares de calidad, pues es un servicio que demanda
profesionalismo y dedicacion al 100%, pues un evento es una herramienta que en
muchos casos es utilizada por las empresas para alcanzar sus objetivos
comerciales, tener contacto directo y personalizado con el publico asistente,
mediante el cual se pueden llegar a afianzar lazos de confianza, incrementar la
cartera de clientes. Los eventos pueden ser categorizados por académicos,
empresariales, sociales, culturales, deportivos, entre otros; ademas explica que el
buen organizador debe de poseer capacidades como liderazgo y trabajo en equipo,
pues depende mucho de estas dos para que se pueda desarrollar un evento con

éxito.

Palacios & Quito (2013), en su tesis para la obtencién de titulo de ingeniero
comercial explicaron que dentro del sector de organizacion de eventos, alcanzar
prestigio y reconocimiento en el medio va a depender en gran medida de las
referencias personales o experiencias comunicadas boca a boca por los usuarios
de los servicios de organizacion de eventos, lo que nos lleva a comprender que de
acuerdo al servicio que se entrega se podra logran un fuerte posicionamiento y

reconocimiento en una zona determinada. También expresaron que organizar un
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evento no es una tarea sencilla de realizar, pues su éxito depende de una
apropiada planificacion, coordinacién y control de cada una de las actividades a
desarrollarse por casa uno de los colaboradores, quienes deben de estar
capacitados para este tipo de servicio, ademés deben de contar con experiencia y
conocimiento en una area determinada como catering, logistica, entre otras
areas, obteniendo de esta manera un buen resultado que lograra cubrir con las
expectativas de los usuarios que prestaron los servicios del organizador de

eventos.

Pedrotti (2013), en su compendio bibliografico sobre eventos explicoé que como
regla general siempre se debe recordar que la organizacion de eventos promueve
la reunion de personas en un eventos social o empresarial, facilitando el logro de
objetivos, tanto de posicionamiento o de promocién; para ello se deben de tener
conocimientos que direccionan a una buena organizacion. También afirma que
es importante saber que para realizar un evento, el cliente quiere comunicarse de
una determinada forma, es indispensable recordar que debemos de conocer cual
es el presupuesto destinado con el que se manejara el evento y su grado de
elasticidad, ademas de conocer a qué tipo de publico esta dirigido, y cuél es el rol
que juegan las personas; y para finalizar se debe ser conscientes de cuéles son las
estrategias que esperan alcanzar para poder abordar el evento con éxito y

satisfacer las expectativas de los clientes.

Rodriguez (2013), en su tesis expreso que el marketing viral es un concepto del
que se habla mucho en la actualidad, el mismo que surgié como alternativa al
marketing tradicional, con el cual se espera obtener un incremento de adeptos a
la empresa o producto mediante el uso de nuevas tecnologias como las redes
sociales o el internet. Sin embargo para muchas empresas el uso de estos medios
de comunicacion no ofrece resultados inmediatos, pues para utilizar estos
medios, se requiere de tiempo para lograr un posicionamiento adecuado en el

mercado.

2.2. Bases tedricas

Grande (2000), mediante su libro sobre el marketing de los servicios plante6
que la funcién del marketing es un proceso que involucra diferentes estrategias

como la captacion, comprension y satisfaccion de las distintas necesidades de los
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consumidores. La funcion del marketing es considerada el resultado de tres
componentes como la fuerza de mercado, las cuales puede definirse como un
conjunto de variables que generan oportunidades y amenazas para crear
servicios; el conjunto de actividades propias del marketing, el cual se desarrolla
para posicionar sus productos y/o servicios, en las cuales influyen diferentes
opciones de precio, distribucién y comunicacion; y el proceso de ajuste que se

desarrolla entre las fuerzas de mercado y el mix de marketing.

Cutropia (2003), en su libro expreso6 que el plan de marketing es la planeacion
para una obra o un determinado proyecto, es un intento de descubrir algunas
técnicas que ayudaran a cumplir con las metas u objetivo trazados; supone decidir
y planificar qué acciones realizar en el presente para tener un buen resultado en
el futuro. Es una combinaciéon de una ardua investigacion de los productos y/o
servicios, de desarrollo y gestion, de precios y comunicacion, ya sea publicidad,
promociones, relaciones publicas y ventas que ayudan a posicionarse en el
mercado a una determinada empresa, ofreciendo altos estandares de calidad en

los productos y/o servicios que se ofrecen.

Lambin (2003), Sefial6 que el marketing es un proceso social orientado hacia
la satisfacciéon de las necesidades y deseos de individuos; organizaciones por la
creacion y el intercambio voluntario y competitivo de productos; y servicios
generadores de utilidades. La puesta en practica de esta filosofia de accién supone
una doble gestion por parte de la empresa: Marketing Estratégico, el cual es un
analisis sistematico y permanente de las necesidades del mercado y el desarrollo
de conceptos de productos rentables destinados a unos grupos de compradores
especificos que presentan cualidades distintivas que les diferencian de los
competidores inmediatos, asegurando asi al productor una ventaja competitiva,
duradera y defendible; Marketing Operativo, es la organizacion de estrategias de
venta y de comunicacion cuyo objetivo es dar a conocer y valorar a los
compradores potenciales las cualidades distintivas reivindicadas por los
productos ofrecidos. Por otro lado senal6 que el macro entorno estudiar el
Entorno Econ6mico; el cual se miden variables como el cambio econémico que
podria afectar la evolucion del mercado, la demanda, aumento previsible de los
precios, crecimiento esperado del PBI o de la produccion; Entorno Socio-

demografico y Cultural, el cual se mide por las tendencias demograficas que
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podrian afectar la demanda de productos, cambios socioculturales susceptibles
sobre la demanda, cambio de actitudes de los compradores; Entorno Legal, se
mide por la ley o reglamentacion que tenga incidencia sobre actividades de
produccion, afectar nuestros mecanismos de venta, distribucién, comunicacion,
norma financiera o fiscal susceptible sobre la rentabilidad de nuestras
actividades, criticas o quejas de asociaciones en defensa de los consumidores;
Entorno Ecolégico, se miden por los procedimientos utilizados por proveedores,

materias primas, envases, que constituyen una amenaza para el entorno, salud.

Kotler (2005), expresé que las empresas deben de aprender a competir en el
mercado, pues muchas marcas salen al mercado con gran periodicidad,
desarrollando diferentes capacidades y productos, los cuales evolucionan de
acuerdo a las nuevas expectativas del mercado. La competencia lanza productos
o0 servicios con mayor rapidez, en algunos casos estas empresas ganan debido a
un mejor diseno, estilo de productos y/o campanas publicitarias, ademas
aumentan sus ofertas y generan beneficios para los consumidores. Las empresas
deben considerar crear nuevas expectativas en los consumidores y familiarizarse

con los mismos.

Kotler & Keller. (2006), en su libro sobre marketing indicaron que las
estrategias deben plantearse de acuerdo al valor que puede ofrecer la empresa al
mercado; ademas es importante que se den a conocer sus productos y servicios,
para posteriormente crear una base de datos confiable. Para ello deben utilizarse
diferentes métodos; el primero es el uso de nuevas tecnologias como los sitios
webs, los cuales deben incluir una gran cantidad de informacién de acuerdo a lo
que ofrece la empresa, donde se brindard al cliente la sensacion de
profesionalismo y la utilidad de todos los servicios; el segundo método son los
anuncios publicitarios, con publicaciones peridédicas para los diferentes
segmentos; por ultimo dice que la utilizacion de folletos informativos, los cuales
pueden ser enviados via correo electronico a los clientes, lo cual hace que el costo

de publicidad sea muy reducido y genere mayor demanda.

Jijena (2007), en su libro sobre la organizacién de eventos, indic6 que el
mundo de la organizacién de eventos puede brindar diferentes posibilidades y
abrir caminos que permitiran rescatar las tendencias antiguas y aplicar las nuevas

tecnologias, ademas también, que el objetivo principal de la organizacion es la
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comunicacion directa con el cliente, conocer y transmitir una idea mediante los
diferentes herramientas que se utilizan con el fin de poder brindar un servicio de

calidad; de esta manera poder satisfacer las necesidades de los consumidores.

Roca (2012), en su libro de comercializacion de eventos indico que la demanda
de eventos se genera con mayor intensidad en determinadas épocas del ano,
siendo las temporadas mas importantes las de primavera y otono; por otro
también hace referencia que quienes demandan las realizacion de los mismos son
las empresas, entidades sin fines de lucro y otras instituciones que se encuentren
interesadas en su realizacion. Las primeras en mencion, suelen realizar sus
eventos sin necesidad de hacer una extensa publicidad, pues en mas de una
oportunidad realizan pequefias o grandes reuniones dependiendo del tipo de
comunicacion que se desee generar; por otro lado las entidades sin fines de lucro
realizan eventos de acuerdo al tipo de categoria en el que se encuentren y del
presupuesto del que depende. La realizaciéon de un evento es delegado a un
colaborador de la empresa o entidad, porque esta no es una de sus funciones, por
ello no cuenta con la preparacion necesaria para realizarlos, es en ese momento

donde se delega la responsabilidad de la completa organizacién a un tercero.

Alcaide et alt. (2013), en su informe sobre el marketing y PYMES expresaron
que el plan de marketing es un proceso que se divide en 6 etapas las cuales son:
la descripcidn de la situacion actual, el andlisis de la situacién externa e interna
de la empresa, el andlisis de la informacion recopilada, el establecimiento
adecuado de los objetivos cuantitativos y cualitativos, el desarrollo de las
estrategias necesarias que permitan su cumplimiento; y la instauracion de las
medidas de control necesarias, para garantizar el cuamplimiento de los objetivos

fijados en el plan de marketing.
4 p’s del marketing

Kotler (2005), indic6é que las 4p’s del marketing proporcionan un marco util
para los planes estratégicos y operativos. El producto; es la principal defensa de
competencia, pues puede generar confianza, sensacion de comodidad y una
imagen de calidad frente a otros productos. La plaza; son los posibles canales de
distribucién. La promocién; para todas las empresas, el principal reto es

encontrar la manera de llegar al consumidor y alcanzar posicionarse. El precio;
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es un guerra constante en el mercado al que se enfrenta, en muchos casos, la
empresa que ofrezca los precios més bajos, es la que gana al consumidor. Sin

embargo también influye el factor de la calidad.

Kotler & Armstrong (2012), expresaron que el marketing se compone por
cuatro variables que permiten direccionar diversas actividades economicas a
partir de las necesidades de los consumidores. A estas variables se les denominan
4 P’s del marketing o marketing mix, las cuales son: Producto; el mismo que
cualquier empresa puede ofrecer un producto, servicio o ambos para satisfacer
las diferentes necesidades, donde las caracteristicas, atributos y beneficios que
estos otorguen, permiten su debida identificacion en el mercado, creando asi una
diferenciacion de la competencia, estos productos tienen un ciclo de vida que se
divide en introduccion, crecimiento, madurez y declive; Precio, es la cantidad
monetaria que debe ser abonada por el producto, la misma que parte de una
rigurosa investigacion de mercado, mediante la cual se identifica la demanda que
tiene el producto y costo que debe tener; Plaza, también conocido como canal de
distribucién por el cual un producto llegara a los consumidores mediante puntos

estratégicos previamente establecidos y estudiados.
Marketing viral

Godin, (2002), expreso que la idea-virus; es la idea que se pone de moda y es
propagada a través de la poblacion, contribuyendo a una difusién por si misma;
pues esta es puesta en la red, y automaticamente puede ser viralizada a un bajo
costo. Se basa en que los consumidores tienen a admirar lo nuevo y estan al

pendiente de las ultimas tendencias.

Del Pino (2007), sefal6 que el internet puede ser usado como un medio masivo
de “infeccion”, pues si un usuario de cualquier medio recibe determinada
informacion y esta es de su entero interés, esta persona puede crear una cadena
de mensaje de manera gratuita y haciendo publicidad a una determinada marca

y/o producto sin darse cuenta.

Puro Marketing (2007), concluyé que una estrategia de marketing se basa en
aprovechar al maximo todos sus recursos como las redes sociales, blogs, paginas

web, y otros medios en red, con el fin de aumentar el reconocimiento de la
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empresa a través de la emision y recepcion de mensajes de manera ilimitada y
rapida con un costo relativamente bajo, obteniendo una respuesta elevada para
lograr la captacion masiva de consumidores. Asi también sefial6 que las empresas
tienen diferentes maneras de aplicar el marketing viral, entre ellas se encuentra
lo siguiente: Pasalo, puede darse cuando las personas son alentadas a transmitir
un determinado mensaje, video o anuncio, para que circule en red con la finalidad
de que otra persona reciba el mensaje de una manera “accidental”; marketing
encubierto, se realiza cuando las empresas lanzan al mercado sus anuncios con
algiin mensaje encubierto, o que requiere continuaciéon, dejando pistas para que
las personas se enganchen con el mensaje transmitido; marketing del rumor; es

caracterizado por la controversia que puede causar el mensaje.

Meerman. (2008), comenta que el marketing viral puede hacer que los
consumidores hablen de un determinado producto. Este comentario puede ser
negativo o positivo de acuerdo a la percepcién del consumidor; el cual puede
marcar la permanencia o la extincion de una marca. Se sabe que desde hace afios
atrds se maneja el “marketing boca a boca” sin embargo sus canales de
distribucién no eran tan masivos como lo es ahora; pues el mensaje que se envie

ala red, se expone a un indefinido ntimero de personas.
Redes sociales

Aguado & Garcia (2009), explicaron que las redes sociales son consideradas
como una plataforma, para hacer conocida una empresa, logrando que se
establezcan relaciones mas cercanas con los clientes potenciales, para luego
convertirlos en clientes fidelizados; el cual puede lograrse gracias a la
informaciéon compartida de la empresa. Los consumidores con el transcurso de
los afios y obteniendo la nueva tecnologia al alcance de sus manos, han desterrado
el marketing tradicional, creando una ventaja competitiva para aquellos que han
creado un entorno donde los usuarios de las webs son los que comparten la

informacién y propagan los mensajes de las empresas sin costo alguno.

Perez. (2011), expresé que los sitios webs eran utilizados como medio de
contacto entre compafneros de colegio, universidades o institutos, pero en los
altimos anos, los medios masivos de informacion e interacciéon han sido utilizados

por empresas que han empezado a promocionar sus productos en estos medios,
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compartiendo informacion con pequenos grupos de personas, que luego se ha
extendido a comunidades, circulos o grupos. Las redes sociales que actualmente
se utilizan con mayor frecuencia son Facebook, Twitter, YouTube, e Instagram,
las mismas que son parte de la vida de cada persona y por la cual se puede

establecer un vinculo con otra persona de un pais ajeno al consumidor.

Google Trends. (2016), explico mediante graficos que la tendencia del uso de
las redes sociales como Facebook y YouTube, son las que conservan un mayor
grado de actividad, sin embargo estas mismas redes sociales han disminuido en
porcentaje con respecto a los tltimos 3 anos, a pesar de eso siguen liderando la
lista de las redes mas utilizadas. Las redes como Twitter e Instagram son
utilizadas, pero con menos frecuencia, lo que equivale a un porcentaje muy

disminuido.

Interés a lo largo del tiempo @

sept. 2016

Figura 1. Las redes sociales mas visitadas en el Pert a setiembre del 2016.
Fuente: Google trends.

Condiciones del entorno

Aspecto demografico

Segun la investigacion realizada por INEI en el ano 2007, el departamento de
Lambayeque, situado al norte del Pert, tiene una extension territorial de

14,479.52 Kmz2. y cont6 con una poblacion total de 1 260,650 habitantes.

El departamento se divide en tres provincias: Chiclayo, Ferrenafe y
Lambayeque; Siendo la primera la capital, ubicada a 770 Km al norte de la capital
del Pert, con una poblacion de 272,140 mil habitantes, y se estima que para el

2019, la poblacion crezca en 34.6%, siendo para ese ano un total de 279,662 mil.



Tabla 1

Evolucioén de la poblacion metropolitana segiin distrito.

Evolucién poblacion de la Provincia de Chiclayo

24

Distrita Poblacién 1981 Poblacién 1993 Poblacién 2007  Poblacion 2009(**) Poblacion 2014(*) Poblacion 2019(*)  Poblacion 2024(**)
N N° % Ne % N° % N %
1. Chiclayo 213.366 . 239.887 260.948 264.618 . 272140 279.662 287.184 3
2. José Leonardo Ortiz 71.767 | 19.0 119.433 217 [ 161717 | 23.2 167.758 | 234 | 182.859 | 236 197.961 245 | 213.062 | 250
3. La Victoria. 0.000] 00 60.249 1.0 77.699 1.1 80.191 11.2 86.423 114 92.665 1.5 98.887 11.6
4, Pimentel 10.648| 30 18.524 34 32.346 46 34.320 48 30.256 6.2 44.193 6.5 49.129 5.8
5. Monsefi 22319| 60 27.986 5.1 30.123 4.3 30.428 42 31.191 45 31.954 40 32718 38
6. Pomalca(*) 0.000] 00 0.000 0.0 23.092 3.3 23.493 33 24.496 32 25.498 3.2 26.501 3
7. Reque 7.057| 20 9.483 17 12.606 1.8 13.052 18 14.167 18 15.283 1.9 16.398 1.9
8. Santa Rosa 5262 1.0 8.641 16 10.965 1.6 11.297 16 12127 15 12.956 1.6 13.786 16
9. Eten 9.851| 30 11.195 20 10.673 1.5 10.598 15 10.412 13 10.226 1.3 10.039 1.2
10. Eten Puerto 2162 1.0 2472 04 2.238 0.3 2.205 0.3 2121 0.3 2.037 0.3 1.854 0.2
11. Lambayeque 20656 8.0 45.000 8.2 63.376 9.1 66.000 9.2 72.534 9.5 79.069 9.8 85.603 10.0
12. San José 5502 1.0 7.219 1.3 12.078 1.7 12.772 18 14.507 19 16.243 2.0 17.978 21
Total 377.680 | 100.0 | 550.179 | 100.0 | 697.861 [ 100.0 | 716.732 | 100.0 | 762.233 | 100.0 | 807.737 | 100.0 | 853.239 [ 100.0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Chiclayo se ubica en cuarto lugar, en referencia a la cantidad de poblacion,
frente a ciudades como Lima, Arequipa y Trujillo. La provincia de Chiclayo
present6 un total de 600, 440 mil habitantes como se observa en la siguiente
tabla.

Tabla 2
Ciudades con mayor poblacién a nivel nacional.

PERU: CIUDADES COMN MAYOR POBLACION, 2015

Cludad Poblacién
1 Lia Melropolizna 9 886 64T
2 Arsquipa 860 351
3 Truila 798 550
4 Chiclayo 600 440
5 leitos 437 376

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica Informatica.

Aspecto econémico

Lambayeque, segin IPE (2015). Se localiza entre los ocho departamentos con
mayor competitividad econémica a nivel naciones desde varios afios atréas, lo que
ha logrado que el departamento sea una zona idénea para grandes inversiones

como muestra la figura 2.
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Figura 2. Posicionamiento de competitividad regional 2015.
Fuente: Instituto Peruano de Economia.
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De laregiones al norte del pais, solo Tumbes tiene una corta ventaja en relacion
a Lambayeque, sin embargo La Libertad, departamento con el cual se comparte
espacio entre las ciudades con mayor poblacion, esta por debajo, lo que corrobora

lo antes mencionado con respecto a las inversiones.

Figura 3. Posicionamiento del entorno econémico regional 2015.
Fuente: Instituto Peruano de Economia.
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Al igual que el entorno competitivo, la siguiente grafica muestra el entorno
economico del departamento, situandose en el mismo lugar que la grafica
anterior, pero con algunas variantes de los departamentos. Estos graficos
corroboran el buen entorno econémico para que la empresa Tancun Eventos

desarrolle sus actividades.

En la figura 4. Se observa el PBI de Lambayeque segin INEI (2012), el mismo
que es representado con un 8,7% en relacion a la economia nacional. Esta

situacion se explicd con la evolucion de diferentes sectores como el comercio,
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transporte, manufactura y comunicaciones. La provincia de Chiclayo concentra

el 95% de toda la actividad econémica de la region.
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Figura 4. Posicionamiento regional de producto bruto interno (PBI).
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica.

Aspecto social

Las redes sociales juegan un papel muy importante en la relacion socio cultural
de las personas en el Pert y el mundo. Arellano Marketing (2015) indic6 en un
estudio sobre el comportamiento digital del consumidor que el 65% de las
personas usan un promedio de 3 a 6 redes sociales, y de esta poblacion el 75% de
usuarios flucttan en edades entre los 18 a 35 afios. Facebook encabeza la lista
con un 58%, seguido por YouTube (39%), Twitter (38%), Instagram (36%),
Linkedin (25%) y Pinterest (8%). Asi mismo sefial6 que los usuarios de estas redes
prefieres recibir publicidad e informacién primero en Facebook y luego en otras

redes sociales.

El diario La Republica (2016), indic6 en un articulo publicado que hasta el afio
2012 existian un promedio de 9 millones de peruanos usando Facebook, sin
embargo al 2016 la cifra habia incrementado a 17 millones de usuarios; de las
cuales el mayor porcentaje pertenecia a varones. El crecimiento de redes sociales
como Facebook esta en constante crecimiento donde el grupo de entre 18 y 24
anos es el mas numeroso, sin embargo el grupo de entre 55y 63 afos es el que ha

presentado mayor crecimiento en los ultimos afios. Como consecuencia del
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crecimiento en medios de comunicacién no convencionales como las redes
sociales, las marcas descubrieron que este medio es una forma mas directa de
comunicacion con los clientes lo que lleva a las empresas a tener éxito en estas

plataformas virtuales.

Los peruanos cada vez estan més abiertos al uso de tecnologia, IPSOS (2015),
indico que el 60% de una determinada poblaciéon cuenta con Laptop y el 62% con
un Smartphone o teléfono inteligente; dispositivos que facilita que el usuario de
redes sociales tenga acceso mas seguido para interactuar en Facebook, Twitter y

otras redes.

Facebook es la red social més visitada y utilizada en Pert, segtin Google Trend;
la misma que, segiin IPSOS en un estudio realizado en 2014 tenia 99% del total
de la poblacién utilizandola, donde mas del 50% de usuarios promediaban entre
los 18 y 35 anos, de los cuales el 66% eran solteros y el tiempo promedio de
conexion es mas de 2 horas al dia. Existe también el perfil del Facebookero
Smartphonero, el cual es un joven entrando a la etapa de adultez con un registro

de conexion promedio de 3 horas al dia.

El usuario peruano interactia en esta red y realiza actividades de opinion,
exploracion y exposicion de sus ideas, segin Facebook empresas (2015), 14
millones de peruanos acceden a su red social cada mes, 7,8 millones de personas
lo hacen cada dia y de esas 5,2 millones lo hacen mediante sus dispositivos
moviles. Sin duda la tecnologia ha dado un paso importante, pues esta red social
permite identificar a los clientes potenciales y aumentar las ventas mediante la
promocion de publicaciones y creando anuncios que son segmentados por lugar,

datos demograficos, intereses, comportamientos, conexiones, categorias.

YouTube, es la plataforma de videos numero 1 a nivel internacional y es la red
con mayor proyeccion de crecimiento para los préoximos afios. Ro (2015), explica
que esta red cuenta con méas 1,000 millones de usuarios activos al mes. Esta
plataforma es utilizada para publicar y ver videos de cualquier indole, pero
predomina todo lo relacionado a la musica. Muchas empresas aprovechan esta
plataforma gratuita para ofrecer contenido de valor mediante sus canales y llegar
a nuevo publico con audio e imagenes entretenidos creando vinculos

emocionales.
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Instagram, es una plataforma digital enfocada a la publicacién de imagenes y
videos cortos con una duraciéon aproximada de 1 minuto. Segin Estrada, D. (S/F))
indico que esta red crece un 23% de manera anual; y sus ventajas son el facil
manejo y el nimero de personas que se puede alcanzar. Por otro lado sefiala que
la edad promedio de usuarios es de 18 a 29 afios con acceso de Smartphone. Esta
red se diferencia por estar enfocada en subir fotos y luego retocarlas con filtros e
incluir una serie de hashtags para que personas afines o con gustos iguales
puedan encontrar las publicaciones con facilidad; donde las principales teméticas
visuales estan orientadas a moda, arte, disefio y arquitectura; las mismas que

tienen muchos adeptos.

Lambayeque no es ajeno a este auge de tecnologia, pues segiin Google Trend
en la figura 5 hasta setiembre del 2016, las redes sociales que mas se utilizaron
fueron Facebook y YouTube, redes por las cuales se llega a una masiva cantidad
de personas. Y se puede hacer buen uso de promociones, imagenes publicitarias,

videos y contenido de interés para los seguidores de estos canales

Interés a lo largo del tiempo @
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Figura 5. Redes sociales mas visitadas en Lambayeque a setiembre del 2016.
Fuente: Google trends.

Aspecto legal

La empresa desarrolla sus actividades bajo el marco legal que se rige a la ley
N° 27626; Ley que regula la actividad de las empresas especiales de servicios y de
las cooperativas de trabajadores, dada por la comisién permanente del Congreso
de la Republica, donde se expresa lo siguiente en el Articulo 11.- de las empresas
de servicios, son aquellas personas juridicas que contratan con terceras personas

temporalmente para desarrollar sus actividades

La ley establecida para el funcionamiento de una empresa de servicios, no

existe ningun problema de tipo legal, que pueda obstaculizar el cumplimiento de



29

las labores, si es que todas las normas impuestas en los articulos se cumplen de

manera correcta.

Davila (2016), indic6 que para la constitucion de una empresa se deben seguir

los pasos que a continuacion se expresan:

1.  Elegir el tipo de sociedad comercial.
Elaborar una minuta de constitucion de empresa

Elaborar una escritura publica ante el notario.

> @ DN

Inscripcién de la sociedad en la SUNARP, en el registro de personas
juridicas, o en el registro de empresa individual de responsabilidad
limitada.

Obtener un R.U.C. en la SUNAT.

Autorizacion de planillas de pago por parte de autoridades administrativas.

Registrar trabajadores dependientes ante ESSALUD.

® N o w

Tramitar una autorizacion o permiso especial ante el sector correspondiente
segun el siro del negocio.
9. Tramitar la licencia de funcionamiento del local ante la municipalidad.

10. Legalizar los libros contables.
Aspecto ecoloégico

Diario Gestion (2015), expres6 que Pert se encuentra ubicado en el puesto
n°31 de 45 paises en su estudio realizado acerca de sustentabilidad, donde los
sectores que mas se reportan son la mineria, petroleo, gas, construccion,

automotor, energia eléctrica y por ultimo el rubro de alimentos.

El desarrollo sustentable en el pais se vuelve cada vez una practica mas
utilizada en marketing, y se convierte en una estrategia con acciones tangibles y
beneficios duraderos para la empresa y los clientes, donde la primera esta
comprometida con el medio ambiente y el planeta, en un desarrollo equitativo

entre el crecimiento econdmico, el bienestar social y los recursos naturales.

Desarrollar productos y procesos innovadores de mayor calidad, incorporando
variables ambientales son el pilar fundamental para Tancun Eventos, pues se
utilizan materiales reciclados y biodegradables para ayudar al bienestar del

planeta.
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La manipulacion de alimentos y desperdicios organicos se llevara a cabo en
estricto control, lo que permitir4 garantizar el perfecto estado de los productos
que se ofrecen y un correcto desecho de los residuos bajo un sistema de

clasificaciéon: Organicos, Vidrio y metales, Plasticos, Papel y carton.
Términos basicos

Plan de marketing: Es un documento que forma parte de la planificacion
estratégica de una determinada empresa. Este documento sirve para recoger los
objetivos, estrategias, y las acciones que seran necesarias realizar para conseguir

alcanzar los objetivos que se han planteado. (Giui, 2012, p.1)

Eventos: es una actividad social determinada, puede ser una fiesta,
ceremonia, convencion, entre otras. Estas actividades se desarrollan en un
momento puntual determinado por los organizadores, quienes establecen un
principio y un final. También se puede decir que los eventos son una herramienta
de comunicacion debido a que permiten transmitir informacién, conceptos,
sentimientos, modelos de trabajo, establecer contacto directo con los clientes
potenciales, introducir nuevos productos o servicios y crear nuevos sistemas de

promocion y comercializacion. (Galvis, 2012, p.1)

Redes sociales: Se define como un servicio que permite a los individuos
construir un perfil publico o semipuablico dentro de un sistema delimitado,
articular una lista de usuarios con los que comparten una conexion, y ver y
recorrer su lista de conexiones y de las realizadas por otros dentro del sistema.

(Boyd & Ellison, 2007, p.2)
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III. METODOLOGIA
3.1. Diseio de investigacion

El tipo de estudio se realizd de tipo mixto, lo que quiere decir que la
investigacion fue cualitativa y cuantitativa con un enfoque descriptivo, pues como
dice Hernandez, Fernandez y Baptista este tipo de estudio busco especificar las
caracteristicas y perfiles de las personas, grupos o comunidades que fueron
sometidas al anélisis. El tipo de investigacion fue no experimental transeccional,
pues como sefialan los autores antes mencionados solo se observo una realidad

existente de la ciudad de Chiclayo.

El Disefo de esta investigacion se desarroll6 de alcance descriptivo, pues como
afirman Hernandez, Fernadndez y Baptista, (2010). Este estudio consisti6 en
describir los diferentes fenomenos, eventos, situaciones, pues se centré en
especificar las propiedades, caracteristicas y perfiles de los grupos, comunidades,
entre otros, lo que quiere decir que solo midi6 y recogi6é informacion ya existente,
detallando el comportamiento actual de los consumidores; ademas se realiz6é un
analisis para evaluar las combinaciones de atributos predeterminados que
representan el posicionamiento de las empresas dedicadas a la organizaciéon de
eventos, utiles para la eleccion e implementacion de estrategias de marketing
mediante el empleo de encuestas a los consumidores de los servicios de

organizacion de catering y eventos.

3.2. Areay linea de investigacién

Area: Ciencias sociales.

Linea de investigacién: Emprendimiento e innovaciéon empresarial con
responsabilidad social.

3.3. Poblacion, muestra y muestreo de estudio
3.3.1. Poblacion

Para el enfoque cuantitativo se tom6 como referencia al Instituto
Nacional de Estadistica (INEI), el cual indic6 que hasta el ano 2015 la
poblacion econémicamente activa en la ciudad de Chiclayo en los rangos de

edades entre 20 y 50 anos fueron de 205,666 personas.
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Para el enfoque Cualitativo, la poblacion que se eligio fue de 4 personas
entrevistadas mediante un cuestionario que permitié conocer el grado de
compromiso organizacional de los trabajadores (Anexo 2). Los
entrevistados fueron escogidos por criterios de conveniencia de la empresa

Tancun Eventos.

1.  Betzabeth Pescoran Periche — Organizadora de Eventos
2.  Bryan Calderon Rojas — Capitan de mozos

3. Zulmy Pescoran — Jefe del area de comunicaciones

4. Carlos Jacinto Segura — Jefe de Logistica

3.3.2. Muestra

El tipo de muestra para el enfoque cuantitativo que se realizo6 es una
muestra probabilistica aleatoria simple estratificada, Hernandez,
Fernandez y Baptista (2010). El tamaio de nuestra muestra se obtuvo de un
féormula, la cual nos dio el namero exacto de encuestados para esta

investigacion, siendo como resultado el total de 383 encuestados.

_ NZ°pq
e?N + Zqu

En donde:

N= Poblacién:

Z= Nivel de confianza

P= Probabilidad de éxito o proporcion esperada
q= Probabilidad de fracaso

e= error maximo admisible
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Datos:

N= 205, 666 Personas

Z=1.96 que corresponde al 95% de confianza
P= Probabilidad de aceptacion: 0.5

q= 1-p (complemento de p: 1-0.5 = 0.5)

e=5%
n=383

Para el enfoque Cualitativo la muestra fue de 4 personas que se eligieron
por criterio de conveniencia por parte del investigador, pues su
conocimiento dentro de la empresa y el mundo de organizacion de eventos

es relevante para esta investigacion.

3.3.3. Muestreo

El muestreo que se realiz6 fue de tipo Probabilistico Estratificado para el
enfoque cuantitativo. Como se explica en el libro de metodologia de la
investigacion de Hernandez et alt. Implica seleccionar al azar casos o
unidades de la poblacion que sean estadisticamente representativos de
ésta y cuya probabilidad de ser elegidos para formar parte de la muestra
se pueda determinar. (p. 580). Siguiendo esta cita la poblacién que se
seleccion6 fueron hombres y mujeres entre los 20 a 50 afios que pertenecen
al distrito de Chiclayo, en el departamento de Lambayeque; especificamente
a persona que utilizaron los servicios de catering y organizaciéon de eventos.
Quienes fueron seleccionadas por etiquetas personales dentro de las
paginas existentes de organizacion de eventos en redes sociales como
Facebook e Instagram (60%) y de manera personal. (40%). Del total de

encuestas realizadas.

Para el enfoque cualitativo se utiliz6 el muestreo no probabilistico o
propositivo, el cual como dice Hernandez et Alt. Es guiado por uno o varios
fines mas que por técnicas estadisticas que buscan representatividad. (p.
580) Es por ello que para este enfoque se eligié a los entrevistados por

conveniencia.
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El Gerente General, y los colaboradores de la empresa Tancun Eventos
fueron entrevistados para poder recopilar informacion de la empresa, la

misma que es necesaria para el estudio del entorno laboral y competitivo.



3.4. Operacionalizacion de variables

Tabla 3

Operacionalizacion de variables.
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Variable

Dimension

Indicador

Categoria

Escala

Comportamiento
del consumidor

Factores
personales

Sexo

Femenino

Masculino

Nominal

Edad

20-30

31-40

41-50

51-60

Ordinal

Lugar de
Procedencia

Lambayeque

Chiclayo

J.L.O

La victoria

OTROS

Nominal

Ocupacion

Estudiante

Ama de Casa

Trabajador
dependiente

Trabajador
independiente

Desempleado

Nominal

Factor
economico

Ingresos
mensuales

S/ 750.00 —
S/1,000.00

S/1,001.00 —
S/2,500.00

S/ 2,501.00 —
S/4,000.00

Mas de s/4,001.00

Ordinal

Factores
Sociales

Grupo de
influencia

Familiar

Social

Laboral

Nominal

Factores
psicologicos

Motivacion de
compra

Alta

Media

Baja

Ordinal

Percepcion del
servicio

Buena

Mala

Satisfaccion

Excelente

Ordinal

Bueno

Regula

Malo

Ordinal

En una ocasiéon
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Lealtad

Mas de una ocasion

Siempre

Nominal

Plan de
marketing

Andlisis
Externo

Mercado

Descripciéon

Tendencias

Nominal

Demanda

Potencial

Real

Nominal

Competencia

Tiempo en el
mercado

Servicios ofrecidos

Calidad

Infraestructura

Nominal

Comercializacion

Proveedores

Clientes

Nominal

Posicionamiento
estratégico

Precio

Producto

Calidad

Eficiencia

Tradicion

Nominal

Andlisis
Interno

FODA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Nominal

Expectativas

4 P’s Mk

Producto

Precio

Plaza

Promocion

Nominal

3 P’s Servicio

Persona

Planta

Procesos

Nominal

Elaboracion propia

3.5. Métodos, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

El método que se aplico es el de triangulacion concurrente, también

denominada DITRIAC, pues como explican Hernandez et. Alt. (2010). Este

método se utiliza cuando el investigador pretende corroborar resultados de

validacion cruzada entre los datos cualitativos y cuantitativos; ambos datos

pueden ser desarrollados de manera simultanea durante un determinado tiempo.

Generalmente luego de obtener los resultados se procede a una realizacion de una

pequena comparacion de la base de datos que se ha obtenido.
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Las técnicas que se emplearon permitieron contar con fuentes secundarias
para poder sustentar los datos a los largo de la investigacion, a esta Técnica se le
conoce como de Gabinete (Bernal, 2010, p. 192). También se empled la Técnica

de Campo para el enfoque cuantitativo y cualitativo.

El instrumento que se utilizo fue el cuestionario, el cual segin Hernandez et.
Alt. (2010), “Dice que es el instrumento mas utilizado para recolectar datos;
consiste en un conjunto de preguntas respecto a una o mas variables a medir.”
(p. 217). El contenido de las preguntas que fueron incluidas en el cuestionario es
de item cerrado (Anexo 1), pues seran preguntas delimitadas por el investigador,
las cuales proporcionan informacion relacionada con la segmentacion
psicografica, conductual y de valoracion de los servicios que fueron sido
adquiridos por parte de los consumidores y/o clientes de los servicios de

organizacion de Eventos.

Para el enfoque cualitativo se utilizaron instrumentos como Entrevistas

personales para miembros de la empresa Tancun Eventos. (Anexo 2).

3.6. Técnicas de procesamiento de datos

Para la elaboracion de esta investigacion se utilizo el programa Word 2010, el
cual también es empleado para desarrollar el enfoque cualitativo mediante la
realizacion de entrevistas. Para el enfoque cuantitativo, los datos que se
registraron fueron especificos, es decir, se recogié la informacién necesaria, la
cual fue previamente seleccionada, procesada y analizada. Para ello se utilizaron
cuadros y gréaficos estadisticos, con cantidades absolutas y porcentuales. Las
tablas que se confeccionaron son el resultado de la base de datos creada en el
programa Microsoft Excel 2010, de igual manera para la produccién de los flyers

publicitarios, se empled el programa Illustrator CSé.
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IV. RESULTADOS Y DISCUSION
4.1. Resultados

4.1.1. Analisis del entorno competitivo

Cecilia paz producciones

Empresa Lambayecana que brinda servicios de catering y evento con 10
afos de experiencia, reconocida por ofrecer servicio de catering completo.
Asesora, coordina y produce eventos detalle a detalle para que los clientes

tengan un momento inolvidable.

o  Ubicacion: Calle San José #1271 — Chiclayo.

o  Mision: Satisfacer siempre las necesidades del cliente con un
compromiso de proporcionar lo mas altos estdndares de calidad y
profesionalismo, con precios competitivos que permitan el
crecimiento; manteniendo un ambiente de trabajo en equipo, limpio,
ordenado, seguro y con un profundo sentido del respeto.

o  Vision: Ser la mejor opcion en la prestacion de los servicios de catering
por su excelencia en la atencion, satisfaccion a los requerimientos de
los clientes, calidad permanente, capacidad competitiva y 6ptima
productividad.

o  Productos:

e  Toldos Arquitectonicos y Estructuras.

o Bufets, Bocaditos, mesas de dulces y salados.
o Tortas.

o Open Bar y Lounge.

e  Sonidoy Luces inteligentes.

e  Showy Coreografias.

e  Fotografiay Video
Aj eventos - catering

Empresa creada en el 2007 como una alternativa de disefio y concepciéon
de lo que realmente significa para las parejas el dia de su boda y lo

importante que son los meses previos a ese gran dia, considerando asesorar
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alas parejas en todos los pasos que deben tener en cuenta para que no quede
ningin detalle sin afinar, desechando lo tradicional e innovando en los

conceptos de eventos.

o  Ubicacion: Alfredo Lapoint 1069 — Tienda 03. Chiclayo — Peru.

o  Mision: Brindar la maxima comodidad y tranquilidad para ese gran
dia, esos son momentos tan especiales nosotros los convertimos en
momentos inolvidables, contamos con un equipo de trabajo altamente
capacitado para que disfrutes de tu celebracion sin preocuparte por
nada, déjalo todo en nuestras manos y solo octpate de pasar un
momento inolvidable.

o  Vision: consolidarnos como la empresa més prestigiosa en el rubro de
produccion y organizacion de eventos, satisfaciendo los gustos y
detalle mas exigentes de nuestros clientes, una gran experiencia y un
gran humano capacitado nos permiten estar preparado para sus
requerimientos.

o Productos:

° Cenas.
° Bufets.
° Toldos.

o Decoracion y arreglos florales.
. Menaje, manteleria.

. Tortas.

. Pileta de chocolate.

o Open bar.

. Fotografia y filmacion.

. Iluminacion inteligente.

e  Showsy entretenimientos

. Mesa de postres.

o Mesas de queso.

o Distance planner
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Kastillo d’ luna recepciones

Basado en una relacién de confianza mutua, la prioridad es comprender
a la perfeccion, lo que cada cliente necesita y desea, trabajando desde un
inicio con ellos para que disfruten de un evento tinico y tengan mas que un
momento, un recuerdo. Desarrollamos cada evento de manera
personalizada con varios meses de anticipaciéon, basdndonos en el
presupuesto y estilo; definiendo plazos, recursos, disenos, y todos los

componentes que requieran esa fecha tan especial.

o  Ubicacidon: Km. 5.5. Carretera Pimentel (Frente a la UAP). Pimentel —
Chiclayo.

o  Mision: Basiandonos en una relacion de confianza mutua brindamos
soluciones integrales, innovadoras y profesionales a nuestros clientes
en una lugar seguro, comodo y funcional, brindando paquetes
completos con todo lo necesario que requiera su evento.

o  Vision: Ser reconocidos regionalmente por nuestro profesionalismo,
honestidad, vocaciéon de servicio y compromiso con los objetivos de
nuestros clientes.

o  Paquetes de eventos:

o Paquete Atenas.
. Paquete Roma.

o Paquete Roma Plus.
Cat eventos

Empresa que ofrece un servicio integral y exclusivo de organizacion de
bodas, eventos sociales y corporativos. Nos encargamos de cuidar hasta el
méas minimo detalle para conseguir que disfrute un evento inolvidable, de

acuerdo a sus gustos y preferencias.

o Ubicacion: Urb. Ciudad del chofer, Chiclayo.
o  Mision: En Cat Eventos tenemos el compromiso de ofrecer una
solucién integral en planificacion y produccion de matrimonios,

eventos sociales y corporativos en Chiclayo y el norte del Pert,
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proponiendo un presupuesto altamente competitivo para llegar a
superar las expectativas de nuestros clientes.

o  Vision: A 2019, Cat Eventos es una solida empresa que ofrece
soluciones integrales en la produccién de matrimonios, eventos
sociales y corporativos en el departamento de Lambayeque y el norte
del Pera.

o  Productos:

e  Alquiler de toldos.

. Decoraciones tematicas

e  Toldos estructurales

e  Alquiler de sillas y mesas

e  Alquiler de pista de baile

o Sonido profesional, orquesta y Djs
e  Buffets y ment variado

o Luces y efectos especiales

o Proyeccion en pantalla gigante

e  Alquiler de grupo electrégeno.

. Fotografia y filmacion profesional
Chelito’s eventos

Chelito’s es un bonito salon de eventos en el que la celebraciéon de su
matrimonio serd un evento perfecto. Alli les brindaran los servicios
necesarios para escenificar ese gran evento y para hacer que ustedes y sus
invitados se sientan como en cada. Mas de 20 afios de experiencia pondran

a su servicio con el tinico fin de llevar al éxito de ese dia.

o Ubicacién: Km 5.8 — Carretera Pimentel.
o  Productos:

o Recepcién

. Ceremonia

o Fotografia

. Misica

. Decoracion
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Estadistica

Las empresas organizadoras de eventos en la ciudad de Chiclayo poseen

actividad en redes sociales como Facebook, YouTube e Instagram.

A setiembre del 2016, la empresa que tuvo mayor actividad en Facebook
fue Cecilia Paz producciones, la cual cont6 con mas de 6,500 fans de su
pagina, y tuvo un aproximado de 342 interacciones por semana; la segunda
empresa con actividad fue Kastillo d luna, con un total de 3,100 Fans y 24

interacciones por semana como se muestra en la tabla n° 3.

Tabla 4
Estadistica del nivel de alcance de las empresas organizadoras de eventos.

Total daMa guetad Desds la semanapy Publicacionas da sl Intaracclon de asta samana

. Cecilia Paz Producciones = 53% £ 0,7T% L] 34z
" Kasfillo D Luna Recepe... 318 03 5 24
‘i Chelito's Eventos 238 a1 3 1
[ el

B El Golf - Chiclayo 22 a1g% 1 A
[l

@ -\-."' Licky Producciones 17K a,2% 3 r)
. Aj Eventos-catering 13K ald a 1
CatEventos 1% 0% a i
-

o Eduardo Valdivieso We... 1% - 0.2% 2 1

f Hallpa ars £ 1,T% a il
E‘j DCORY Catering =7 1% a i

Fuente: Facebook.
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4.1.2. Analisis interno de la empresa

Historia

Tancun Eventos, es una empresa que inici6 sus actividades en el ano 2012
en el distrito de Pimentel, provincia de Chiclayo, Lambayeque — Pera.
Contando con la participacion de 07 colaboradores, principalmente

miembros de la familia.

Durante los primero 2 afios realizaron eventos de baja magnitud y de
manera eventual, siendo los mas solicitados, la organizaciéon de fiestas
infantiles. Posteriormente y gracias a la vision innovadora de los miembros,
se penso en incrementar el mercado, logrando de esta manera, organizar

pequenos eventos en Chiclayo.

Para el 2015, Tancun Eventos increment6 el porcentaje de ventas en el
mercado, logrando que cuenten con mas logistica propia, evitando

tercerizar algunos servicios.

Con la experiencia obtenida en los tltimos afios, la participacion en
capacitaciones y las actualizaciones con respecto a las nuevas tendencias
que se desarrollan, han logrado obtener un estdndar de calidad y servicio.
Actualmente cuenta con un promedio de 12 colaboradores que trabajan de
manera eventual, pero que son capacitados antes, durante y después de cada

evento.

Gracias al espiritu emprendedor de sus colaboradores, es que la empresa
ha decidido invertir en un plan de marketing que ayude expandir su red de
contactos y clientes. Apostar por la innovaciéon y la competencia libre, en
este mundo empresarial, es apostar por el crecimiento, Tancun Catering &

eventos tiene nuevos servicios que ofrecer al mercado lambayecano.
Vision

Para el afio 2021, ser una empresa lider en el rubro de organizaciéon de
eventos a nivel local. Convertirnos en una solida y eficiente organizacion
capaz de ser reconocida por nuestros clientes gracias al profesionalismo y

CcOmMpromiso.
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Mision

Somos una empresa formada por un grupo de personas comprometidas
y con experiencia en el rubro de organizacion de eventos. Contribuyendo al

desarrollo profesional de cada uno de nuestros colaboradores.
Valores

o  Puntualidad: Respetar los tiempos establecidos para cada evento. La
organizacion debe seguir un programa establecido para evitar
inconvenientes con el cumplimiento de horarios.

o  Responsabilidad: asumir y cumplir nuestros deberes y obligaciones
para alcanzar los propositos de la organizacion.

o  Etica: Actuar con profesionalismo bajo los principios de legalidad, la
moral y la buena conducta en todas nuestras acciones y labores.

o  Lealtad: compromiso de hablar y actuar en términos que honren las

personas, la empresa y los clientes.
Politicas de la empresa

o  Eltrato en todos los niveles sera de manera horizontal, pero ante todo
se debe guardar respeto.

o  Todos los colaboradores deben mantener un comportamiento ético
antes, durante y después de cada evento.

o  Respeto por el horario de trabajo establecido por la empresa

o  Todos deben de cumplir sus labores correctamente uniformados

o  Cumplir de manera adecuado la BPM

o  Realizacion de capacitaciones con periodicidad.

o  Participar del mini-meeting antes de cada evento para recibir las

ultimas indicaciones.



Estructura organizacional

GERENCIA
ASISTENTE
CONTABLE
| l
ADMINISTRADOR COORDINADOR DE EVENTOS JEFE DE LOGISTICA
— 1

COORDINADOR DE
SERVICIOS

COORDINADOR DE
COMUNICACIONES

Figura 6. Estructura organizacional.

Elaboracién propia.

Productos y servicios
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La empresa tiene como fin la prestacion de servicios integrales y parciales

de organizacion de eventos sociales, mediante los cuales se busca la

satisfaccion de los clientes.

La organizacién integral de eventos, esta disponible para las siguientes

ocasiones:

o  Bodas

o Quince anos

o  Fiestas de cumpleanos
o  Fiestas infantiles

o  Graduaciones

o  Bautizos

o  Baby’s Showers

o  Corporativos



46

Situacion financiera

Tabla 5
Estado de ganancias y pérdidas de la empresa Tancun Eventos 2016.

TANCUN EVENTOS
ESTADO DE GANANCIAS Y PERDIDAS
DEL o1 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2015

Ventas netas 31,223
Gastos directos (-) 12,806

Gastos indirectos (-) 3,500

Total gastos 16,306
Utilidad 14,917
Saldo anterior 21,355

Total de utilidad neta 36,273

Elaboracién propia.
Redes sociales

1. Facebook

La empresa interactia en esta red con el nombre “Tancun Eventos” en la

siguiente direccion URL: https://www.facebook.com/TancunEvents desde
el 08 de abril del 2013.

A Setiembre del 2016, la empresa cont6 con un total de 3,317 “Me gusta”,
n° total de likes obtenidos por los usuarios de las redes, donde son las
personas (hombres y mujeres) el grupo principal de edad es entre los 18 y

34 anos como se muestra en la figura 7.

25%
Mujeres 17%
58% 9% a0

Tus fans . 1% 0,389% 0.329%

1317 18-24 25-34 35-44 45-54 5554 G5+
Hombres — | 3899
2% -~ 295 1% 0,389%
m 42% o
16% 16%

Tus fans

Figura 7. Edades de las personas a las que les gusta la pagina.
Fuente: Facebook.


https://www.facebook.com/TancunEvents

Pais
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Dentro del segmento por el cual la empresa envia sus mensajes, se puede
encontrar que son varios los paises de América y uno europeo, a los que les
han llegado la interaccion; sin embargo Peru es el pais que mayor actividad
posee, y Chiclayo la cuidad que mayor cantidad de usuarios frecuenta,
donde el habla hispana es el lenguaje de comunicaciéon oficial como se

observa en la tabla n° 5.

Tabla 6
Estadistica de “Me Gusta” del Fan Pages de Tancun Eventos.

Tus fans Ciudad Tus fans Idioma Tus fans

Fuente: Facebook.

2.  YouTube

Es un portal multimedia que permite a millones de personas descubrir
videos de cualquier tipo, con opciéon a compartirlo en las diferentes redes
que posee el usuario. YouTube también funciona como una plataforma que
comparte contenido original de empresas e incluso crear anuncios de

visualizacidén masiva.

Tancun Eventos cuenta con un canal vigente desde el 2015 con el nombre
de la empresa. A setiembre del 2016 cont6 con 8 suscriptores y 5 videos

subidos de manera publica.
3. Instagram

Red social orientada a ser utilizada por dispositivos moviles, donde se

pueden publicar de manera gratuita fotos y videos cortos, apliciAndoles
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diferentes filtros digitales para estilizar lo que se publicard. Ademas la
aplicacion permite a la empresa publicar pequeiios videos tipo historias que
tienen vigencia de 24 horas, donde se logra que los seguidores vean el

proceso de un evento.

“TancunEventos” es el nombre de la cuenta, que hasta setiembre del 2016
contd con 50 seguidores y 3 publicaciones, donde el mayor porcentaje de
seguidores son mujeres 61% (Figura 8), el rango de edades flucttian entre
los 18 y 34 anos (Figura 9) y la mayor cantidad de seguidores son la de

cuidad de Chiclayo (Figura 10)

Sexo

61%
Mujeses Hombres

Figura 8. Porcentaje de sexo con respecto a los usuarios en Instagram.
Fuente: Instagram.

Rango de edad Jdodo Hombres Mujeres

13-17

25-34 7

35-44
45-54
55-64

65+

Figura 9. Rango de edades en Instagram.
Fuente: Instagram.
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Lugares mds depbacados Ciudades Paisres

fima
Jsuyitlo
Pimentel

Puwra

Figura 10. Ciudades mas participativas en Instagram.
Fuente: Instagram.

4.1.3. Analisis de resultados

Para obtener los resultados que se muestran a continuacion, se realizaron

encuestas y entrevistas durante los meses de enero a mayo del ano 2015.
Analisis de encuestas
Factores personales

El estudio se realiz6 a 383 personas residentes en la ciudad de Chiclayo,
de los cuales se analizaron factores como el comportamiento de compra,
gustos, preferencias, situacion econOmica, en referente al servicio de
organizacion de eventos, los encuestados fueron representados por el 52%
del sexo femenino y el 48% masculino; dentro de los cuales figuran edades
desde los 20 hasta los 50 afos; obteniendo como resultado, que el mayor
nimero de encuestados se encuentra entre el promedio de 31 a 40 afos de

edad, con un porcentaje de 42%.
Ingresos mensuales

Entre los factores personales que se tomaron en cuenta figuran los
trabajadores dependientes, quienes tuvieron una mayor presencia

representada por el 78% del total de la poblacién encuestada. Encuestados
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como los estudiantes y las amas de casa, también obtenian ingresos
economicos, con los cuales podian realizar diferentes tipos de eventos. El
mayor porcentaje de encuestado, es el de aquellas personas que ganan un
promedio de s/1,001.00 a s/2,500.00 mensuales, quienes obtuvieron un
29%, seguidos por los que ganan entre s/2,5001.00 y s/4,000.00, los cuales
tienen 26% de participacion en las encuestas; ingresos con los cuales se

pueden solventar eventos de diferentes categorias como se muestra en la

tabla 7.
Tabla 7
Ingresos mensuales.
Ingreso mensual Frecuencia | Porcentaje
De s/1,001.00 a 2,500.00 110 290%
De s/2,501.00 a s/4,000.00 99 26%
Mas de s/4,001.00 93 24%
Menos de s/1,000.00 81 21%
Total general 383 100%

Elaboracién propia.

de s/1,001.00 a 2,500.00
Bde s/2,501.00 a
s/4,000.00
Bmas de 5/4,001.00

B Menos de s/1,000.00

Figura 11. Ingresos mensuales.
Elaboracién propia.

Adquisicion del servicio

Segin el ingreso econdémico del encuestado, el rango de veces que
contrata el servicio de organizacion figura lo siguiente: Aquellos cuyos
ingresos econdémicos son menos de los s/1,000.00 que equivale al 21% del
total de la poblacidon, contratan estos servicios de 1 a 3 veces al afo; los que

tienen un ingreso econd6mico mayor de los s/4,000.00, pueden contratar
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estos servicios hasta mas de 11 veces estos servicios. Lo que indica que como
tienen una mayor capacidad econdémica, pueden contratar los servicios de
organizacion de eventos, tantas veces les sea posible y crean conveniente.
Sin embargo la opcién que precede es la que incluye la compra o adquisicion
de este servicio en un rango de 1 a 3 veces.

Tabla 8

Numero de veces de contratacién de los servicios con respecto a los
ingresos mensuales.

Etiquetas de fila D ilen | IbELg ) bE Total
mas veces | 4-6 | general
De s/1,001.00 a 2,500.00 0% 29% 0% 290%
De s/2,501.00 a s/4,000.00 0% 25% 1% 26%
Mas de s/4,001.00 2% 20% 3% 24%
Menos de s/1,000.00 0% 17% 4% 21%
Total general 2% 91% 8% 100%

Elaboracion propia.

35%

30%

29%
25%
25%
20%
20%
17% m De 11 amas
15% M De 1-3 Veces
de 4-6
10%
5% 3% 4%
1% 2%
0%

de 5/1,001.00 a de 5/2,501.00 a mas de $/4,001.00 Menos de
2,500.00 s/4,000.00 s/1,000.00

Figura 12. Nimero de veces de contratacion de los servicios con respecto a
los ingresos mensuales.

Elaboracién propia.

Tipo de evento

Segun el tipo de evento, el rubro de bodas es el que alcanz6 el mayor
grado de participacion en la investigacion con un 28% del total; la
realizacion de cumpleafios, entre las cuales figuran las fiestas Infantiles y
otro tipo de fiestas, también tienen un porcentaje alto, dejandolo en el

segundo lugar con un total de 24% del total de la participaciéon de los
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encuestados. La Alternativa de otros, la cual momento de tabular las
alternativas, incluyen eventos como Baby’s Shower, Comuniones, tiene un

14%.

Con respecto a la cantidad de invitados segun el tipo de evento se puede
observar en el grafico, que para celebrar matrimonios y fiestas de quince
anos, la cantidad promedio de invitados es entre 101 y 200 personas, cosa
contraria que sucede para el caso de los Bautizos, Cumpleafios y otras
celebraciones, donde el promedio de invitados es de menos de 100 personas;
ademas también se observa que el porcentaje para el rango de mas de 200

invitados es bajo, lo cual no supera el 2%.

Tabla 9
Cantidad de invitados con respecto al tipo de evento.
Etiquetas . ~ . . uince | Total
q Bautizo | Cumpleaios | Matrimonio |Otros Q ~
de fila Aios |general
101-200 4% 3% 22% 2% 15% 46%
mas de
0% 1% 2% 0% 2% 5%
201
Menos de
100 12% 20% 4% 12% 1% 49%
Total
16% 24% 28% 14% 17% 100%
general
Elaboracién propia.
25%
22%
20%
20%
15%
15%
129% 129 = 101-200
M mas de 201
10% Menos de 100
59, A% 20z A%
J 19 2% 2% 2% 1%
0% L H
Bautizo Cumpleafios Matrimonio Otros Quince Afios

Figura 13. Cantidad de invitados con respecto al tipo de evento.
Elaboracién propia.

En relacion al tipo de evento y el lugar donde a las personas les gustan

que se realicen, el resultado arrojo que el uso de diferentes instalaciones
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varia; es decir, actualmente las celebraciones de bodas, se hacen en
exteriores como se refleja en la grafica, pues el uso de salones ha quedado
en un porcentaje mas bajo. Por otro lado, para la celebracion de
cumpleanos, Bautizos u otro evento, el uso de casas familiares, esta
presente, pues como observamos en el grafico anterior, la cantidad de
invitados no superaba a los 100 asistentes. Ademas también se puede
observar que el uso de las instalaciones de hoteles, en la actualidad es poco

usado, pero aun es vigente.

Tabla 10
Segiin el lugar de evento en relacién al tipo de evento.

Etiquetas |Bautizo |Cumpleaios | Matrimonio |Otros Qu}nce UEEL
Aios |general
101-200 4% 3% 22% 2% 15% 46%
mas de 201 0% 1% 2% 0% 2% 5%
Meilgg de 12% 20% 4% 12% 1% 49%
Total 16% 24% 28% 14% 17% 100%
general
Elaboracion propia.
18%
16% 15%
14% 1 %Oﬂ

12%

M Casa Familiar

10%

10% M Exteriores

8% Hotel

M Otro
6%

M Salén de Recepciones
4%

2%

0%
Bautizo Cumpleafios Matrimonio Ctros Quince Afios

Figura 14. Segin el lugar de evento en relacion al tipo de evento
Elaboracion propia.

Presupuesto total para un evento

El grafico muestra el presupuesto total de los encuestados en relaciéon al

tipo de evento que realizaron. Para Bautizos, el monto que se gasta con
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mayor frecuencia es entre los s/5,001.00 y s/10,000.00; para los
cumpleafios y otro tipo de evento, el monto mas usual es menos de
s/5,000.00; para la realizacion de matrimonios, el monto que lidera el

porcentaje de mas de s/20,000.00: y para las fiestas de quince afios el

monto ronda entre los s/10,001.00 y s/20,000.00 respectivamente.

Tabla 11
Presupuesto total en relacion al tipo de evento.
. De De -
Etiquetas Mas de Menos de | Total
$/10,001.00 a | s/5,001.00 a
de fila $/20,000.00 | $/10,000.00 $/20,001.00 |S/5,000.00 | general
Bautizo 1% 10% 0% 5% 16%
Cumpleanos 0% 6% 0% 18% 24%
Matrimonio 8% 1% 18% 1% 28%
Otros 0% 3% 0% 11% 14%
Quince anos 15% 2% 0% 0% 17%
g:;(::_iﬂ 25% 22% 18% 35% 100%

Elaboracion propia.

20%
18%
16%
14%
12%
10%
8%
6%
4%
2%

0%

18%

18%

B de 5/10,001.00 a 5/20,000.00

® de s/5,001.00 a s/10,000.00

mads de $/20,001.00
m Menos de 5/5,000.00

Bautizo Cumpleafios Matrimonio Otros Quince Afios

Figura 15. Presupuesto total en relacion al tipo de evento.
Elaboracion propia.

Tipo de servicio

Dentro de los servicios que mas solicitan las personas para la realizacion
de su evento, se encuentra el servicio de organizacion integral, el cual
incluye la organizaciéon completa de un evento. Es solicitado en mayor
cantidad para la realizacion de bodas (48%) y fiestas de quince afios (28%)

, pues para estos eventos se requiere un mayor grado de planificacion, sin
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embargo este servicio es requerido para bautizos y algunas fiestas de

cumpleafios con una mayor cantidad de invitados.

Del total de poblacion, el 44% contrata el servicio de decoraciéon, cuyo
evento principal es la celebracién de cumpleanios, entre los que figuran las
fiestas infantiles con mayor porcentaje. La contrataciéon del servicio de
catering en los eventos ha contado con un gran porcentaje, del total de las
personas que contratan este servicio por separado, los que organizan
bautizos y cumpleanos, son los que utilizan con mas frecuencia este servicio,

representando el 36% y 28% de manera correspondiente.

Con respecto al servicio de alquiler de menaje, los eventos de bodas no
figuran dentro de las opciones que los contratan, y esto se puede
comprender mejor, debido a que un gran porcentaje de las personas que
celebran sus bodas, contratan el servicio integral de organizacién, lo cual
incluye el préstamo y alquiler de menaje, por lo que no requieren el
contratar este servicio de manera adicional; sin embargo los cumpleafios si
requieren un determinado alquiler de este servicio, al igual que la otro tipo

de eventos como los bautizos, ambos fueron representados con el 42%.

El servicio floreria en la organizacion de eventos fue una opcién poco
marcada, por lo que solo se tomé en cuenta dos opciones dentro de las cuales
se incluyen los cumpleafios (57%) y la celebracion de la fiesta de quince afios
(43%), ambas opciones tienen un porcentaje elevado dentro de la opciones

para aquellos que contratan este servicio de manera adicional.

Todos los tipos de eventos contratan en diferente porcentaje el servicio
de tortas y bocaditos, y esto es debido a que en muchos de los salones de
recepciones y hoteles no brindan en muchas veces este servicio; este es en
el caso de bodas y quince afios, donde se puede apreciar que el porcentaje
es minimo, con respecto a las otras opciones. Los baby’s shower aparecen

dentro de entre rango con un porcentaje elevado de 41%.

Para el servicio de personal de atencidén, los eventos de cumpleaios son
los que contratan este servicio en mayor porcentaje (37%), seguido por los

bautizos (23%).
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El servicio de Audio y Sonido es contratado con mayor frecuencia para

cumpleanos (40%) y otro tipo de eventos (38%).
Calificacion de servicios

El grado de satisfaccion de los encuestados en relacion a la organizacion
del Pre-Evento, expresaron que el servicio que recibieron fue “Bueno” en
mayor porcentaje, por lo que se puede deducir que el trato que se le dio al
cliente por parte del organizador fue aceptable durante el proceso previo al
evento. Asi también se pudo observar que solo para los cumpleafios, con un
total de 3% respondieron que el servicio que recibieron fue “Regular”. Sin
embargo también se pudo apreciar las opciones de “Deficiente” y “Muy

deficiente” no aparecieron entre las opciones marcadas.

Tabla 12
Calificacion de la organizacion del pre-evento segn el tipo de evento.
tiquetas de fila | Bueno —
Etiq Regular Total general
bueno
Bautizo 16% 1% 0% 16%
Cumpleanios 19% 3% 3% 24%
Matrimonio 17% 11% 0% 28%
Otros 10% 4% 0% 14%
Quince afos 15% 2% 0% 17%
Total general 77% 20% 3% 100%
Elaboracién propia.
20%
18% 17%
16% 15%
14%
12% 1%
10% m Bueno
10%
B Muy Bueno
8%
Regular
6%
2% 4%
2%
2%
0%
Bautizo Cumpleafios Matrimonio Otros Quince Afos

Figura 16. Calificacion de la organizacion del pre-evento segtn el tipo de

evento.
Elaboracién propia.
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Para todos los tipo de eventos en mencion, el servicio recibido por el
personal que se encargd del evento fue “Bueno”, Para las bodas, solo el 16%
indic6 que el servicio ofrecido fue “Muy Bueno”, generando una gran
satisfaccion por parte de los clientes. La calificacion “Regular” tiene
presencia con menor porcentaje en eventos como Bautizos (2%),

Matrimonios (4%), y fiestas de quince anos (6%).

El servicio de Catering es muy importante de la realizacion de Eventos,
por lo que la calificacion de “Bueno” y “Muy Bueno” por parte de los clientes
es un gran indicador para que saber que el servicio ofrecido por los

organizadores cubri6 sus expectativas.

Tanto para bodas y fiestas de quince afios, el servicio de Audio y Sonido
ha sido “Bueno” pues el porcentaje es elevado en cada evento que se ha
realizado, aunque para las algunas fiestas de Bautizo o cumpleaios, el

servicio ha sido de manera Regular.

El servicio de decoracion forma parte fundamental del evento, pues es la
imagen y carta de presentacion del mismo, ademas de reflejar lo que los
anfitriones desean. Los encuestados que organizaron bodas, respondieron
que la decoracion fue “Muy buena” (19%); En evento como cumpleafios

(20%) y fiestas de quince anos (14%) la calificacién fue “Bueno”.

El servicio que recibieron en mensajeria, es “Bueno” (72%), y “Muy
bueno” (21%), solo un (6%) indicaron que el servicio que recibieron fue

regular.

Para la calificacion general del evento, el 70% del total de los encuestados
califico la organizacién general de su evento como “Bueno”, un 25% de los
encuestados calificd el servicio como “Excelente”, y solo un 5% como

regular.



Tabla 13

Calificacion general del evento.

Calificacion general . .
Frecuencia | Porcentaje
del evento

Bueno 268 70%

Excelente 97 25%

Regular 18 5%

Total general 383 100%
Elaboracion propia.

@Bueno

@ Excelente

BRegular

Figura 17. Calificacion general del evento.

Elaboracién propia.

58

En la tabla anterior se mostro la calificacion general del evento, donde el

mayor porcentaje fue la calificacién como “bueno”, y en este grafico se indica

con mayor detalle la calificacion segun el tipo de evento, donde se puede

observar que para todos los eventos el porcentaje mayor es la calificacion

como “Bueno” y la calificacion de “Excelente” se produjo en la realizacion

de bodas y quince afios; por otro lado también se indica que en Bautizos y

Cumpleanos las actividades se desarrollaron de manera “Regular”.



59

Tabla 14
Calificacion general de acuerdo al tipo de evento.

Etiquetas de fila | Bueno | Excelente | Regular | Total general
Bautizo 14% 0% 2% 16%
Cumpleanios 17% 4% 3% 24%
Matrimonio 17% 11% 0% 28%
Otros 10% 4% 0% 14%
Quince anos 11% 6% 0% 17%
Total general 70% 25% 5% 100%

Elaboracion propia.

20%
Qy
18% 17% 17%
16%
14%
12% 1% 11%
10% B Bueno
10%
MW Excelente
8%
% Regular
6%
4% A%
‘a
2%
0%
Bautizo Cumpleafios Matrimonio Otros Quince Afios

Figura 18. Calificacion general de acuerdo al tipo de evento.
Elaboracién propia.

Gustos y preferencias

Para los encuestados, lo que mas les agradé del servicio que recibieron
por parte de los organizadores fue la calidad del servicio (43%), la
organizacion general (29%), y el buen trato recibido (16%). En relacion al
tipo de evento que realizaron, los que contrataron los servicios para Bautizos
y cumpleanos, lo que mas les agrado es la calidad de servicios que les ofrecio
la empresa que contrataron, pues el margen entre los porcentajes es muy
amplio. Para las personas que han realizado bodas existen porcentajes
cercanos que indican que estas personas han recibido servicios de calidad,
pues la opcion de calidad de servicios y organizacion solo tiene 1% de

diferencia.
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Tabla 15
Lo que mas le agrado de los servicios en relacién al tipo de evento.
e e Bautizo | Cumpleafios | Matrimonio | Otros Qu~1 o | izl
fila anos | general
El buen trato 3% 5% 4% 2% 2% 16%
El
profesionalis 0% 0% 6% 0% 1% 7%
mo
El uso de
nuevas 2% 0% 1% 0% 0% 4%
tecnologias
La ;jﬁfg‘l‘é de | gy 13% 9% 8% | 6% | 43%
La (o) (o) o (o) o) )
organizacion 3% 5% 8% 4% 9% 29%
g:‘;:gil 16% 24% 28% 14% 17% 100%

Elaboracion propia.

14%

12%

15%

10%

8%

6%

1%

2%

0%

Bautizo

Cumpleafios Matrimonio

Otros

Quince Afios

B E| Buen trato

B E| Profesionalismo

El uso de nuevas tecnologias

M La calidad de Servicio

M La Organizacion

Figura 19. Lo que mas le agradd de los servicios en relacion al tipo de evento.

Elaboracion propia.

Motivacion

La mayor motivacion para contratar los servicios de catering y

organizacion de evento es que “las cosas estén bien hechas” (57%), y un

(25%) indicdé que contrato los servicios para poder disfrutar de todo el

evento sin preocupaciones. Por otro lado para la opcion de quince anos, el
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mayor porcentaje lo obtuvo “Disfrutar de todo el evento” (14%). Ademas la
alternativa que sefiala la contratacion de estos servicios por “status e
imagen” presenta un porcentaje bajo en comparacion con las otras opciones

que se sugirieron.

Tabla 16
Motivacién para contratar los servicios de organizacion de acuerdo al tipo de

evento.

Etiquetas de Distrutar § S Las cosas Status e | Total
fil de todo el bien Otros | . 1
ra evento hechas Imagen | genera
Bautizo 3% 12% 0% 2% 16%
Cumpleaios 0% 20% 2% 2% 24%
Matrimonio 8% 15% 0% 5% 28%
Otros 0% 8% 2% 3% 14%
Quince anos 14% 3% 0% 1% 17%
Total general 25% 57% 4% 13% 100%

Elaboracion propia.

25%

20%

20%

15%
m Disfrutar de todo el Evento

M Las cosas bien hechas

10%
Otros

5% M Status e Imagen
6

0%

Figura 20. Motivacion para contratar los servicios de organizacion de acuerdo al

tipo de evento.
Elaboracion propia.

Empresas de organizacion de eventos

De acuerdo al mercado de organizaciéon de eventos en la ciudad de
Chiclayo, se tomaron en cuenta determinadas empresas de organizacion de
eventos, donde el (58%) de los encuestados indicaron que contrataron

aquellas que no aparecen en nuestra lista, Chelito’s Eventos tiene el mayor
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porcentaje de participacion dentro de la investigacion (14%), seguido por la

empresa Tancun Eventos y A&J Eventos con un 12%.

Tabla 17
Empresa encargada de la organizacion del evento.
Empl('lesa encargada Frecuencia | Porcentaje
el evento
AJ Eventos — catering 47 12%
Cecilia Paz 11 3%
Chelito's Eventos 55 14%
Otros 224 58%
Tancun Eventos 46 12%
Total general 383 100%

Elaboracion propia.

Otras empresas: Kastillo de Luna, Cat Eventos, El Golf, Eduardo Valdivieso
Eventos, Hallpa Eventos, Diana Lorena show, Ver6nica Eventos, DCory

Catering, Valentinos Buffet, Licky Producciones, Alois, A&D Eventos.

DA&J Eventos
0,
14% B Cecilia Paz

B Chelito's Eventos

B 0Otros

BTan &
Eventos

Figura 21. Empresa encargada de la organizacion del evento.
Elaboracion propia.

Con respecto a las empresas que organizaron los eventos de los
encuestados, sus actividades que desarrollaron de manera “Normal” (78%),
con lo que quiere decir que es posible que no superara las expectativas de
los consumidores, el servicio fue bueno, pero esperaron un poco mas por
parte de los organizadores. Un (26%) indic6 que el trabajo fue “Muy

eficiente”.
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La calificacion para la empresa A&J Eventos fue en mayor porcentaje

“Normal” (8%); Para Cecilia Paz, todas las personas que la contrataron,

indicaron que el servicio recibido fue “Muy Eficiente” (3%), En Chelito’s

Eventos, el porcentaje que predomina es de actividades “Normales” (11%),

al igual que para la empresa Tancun Eventos (9%) y otras empresas (45%)

Tabla 18

Eficiencia de la empresa de acuerdo a la empresa que contrato.

Etiquetas AJ Eventos | Cecilia | Chelito's Otros Tancun Total
q — Catering Paz Eventos Eventos | general
Muy (o) O, (o) ) [0) )

eficiente 4% 3% 3% 14% 3% 26%
Normal 8% 0% 11% 45% 9% 74%

Total 12% 3% 14% 58% 12% 100%
general

Elaboracion propia.
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45%

45%
40%

35%

30%
25%
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15%
10%
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Eventos

M Muy Eficiente

Figura 22. Eficiencia de la empresa de acuerdo a la empresa organizadora de

eventos.

Elaboracion propia.

Para contratar una empresa de Organizaciéon de Eventos se involucran

diferentes factores. El Mayor porcentaje de encuestados elije a una empresa

por los precios que ofrece (38%), un (30%) por los servicios que ofrece y un

(14%) por la calidad.

El porcentaje mas elevado de las razones para contratar los servicios de

la empresa AJ Eventos - catering en la trayectoria (4%), seguido por los

precios y servicios ofrecidos (3%). Para Cecilia Paz, el (2%) la elije por la
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trayectoria. Chelito’s Eventos tiene un (5%) en servicios ofrecidos y un (4%)
en trayectoria. La empresa Tancun Eventos, es escogida por los precios que
ofrece (9%), al igual a las otras empresas que contrataron los encuestados
(23%).

Para toda empresa es importante saber quién orienta a un cliente en la
eleccion de diferentes empresas, es por ello que mediante el siguiente
grafico, se observa como es que las personas toman las decisiones de
adquirir un producto o servicioy si alguien influye en sus decisiones. El 39%
de los encuestados expres6 que son sus amigos quienes han orientado la
decision de contratar o no el servicio de una determinada empresa. El 31%
de los encuestados respondi6 que nadie orienta su decisiéon, y 23%
respondi6 que la decision que toman es influenciada por un contexto

familiar.

Tabla 19
Orientacion de decision.

Orientacion de decision- . .
eleccion Frecuencia | Porcentaje

Amigos 150 39%
Contexto laboral 7 2%
Familia 89 23%
Medios de comunicacion 20 5%
Nadie 117 31%

Total general 383 100%

Elaboracion propia.
BAmigos

BContexto Laboral

@Familia

BMedios de

Comunicaciéon

BNadie

Figura 23. Orientacion de decision.
Elaboracién propia.
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Para conocer sobre las empresas organizadoras de eventos que
contrataron, los encuestados utilizaron las redes sociales como Facebook
para estar actualizados (81%) lo que indica que las empresas manejan
tecnologia y se comunican a través de ella. Sin embargo a un porcentaje de
la poblacion indico que prefiere acercarse personalmente a una oficina para

recibir la informacién detallada y preguntar por precios (13%)

Tabla 20
Medios por los que conocié a las empresas organizadoras de eventos.

Etiquetas de Medios de
fila conocimiento
Facebook 81%
Péagina web 4%
Periodicos 1%
Personalmente 13%
Television 1%
Total general 100%

Elaboracién propia.

B Facebook

M Pagina Web
Periodicos

B Personalmente

M Television

Figura 24. Medios por los que conoci6 a las empresas organizadoras de
eventos.

Elaboracion propia.
Lo que buscan al contratar los servicios

Lo que mas buscan la personas al momento de contratar el servicio de
organizacion de eventos es la calidad de los servicios que le ofrecen, pues
mas del 38% de los encuestados optaron por este item; ademas en segundo

lugar se encuentra la experiencia que pueda tener el organizador, pues mas
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del 26% de los encuestados respondieron de esta manera, dejando en tercer
lugar la organizacidn, para terminar con el compromiso en un cuarto lugar

con un 13,84%.
Lugar del evento

La preferencia de los encuestados para un eventual evento, indicoé que
maés del 58% respondieron que la mejor opcion es realizarlo al aire libre o
exteriores, seguido por la opcién de salon de recepciones (37%) del total de

la poblacion.
Estaciones del ano

De acuerdo a las estaciones del afno (primavera, verano, otoio e
invierno), 26% de los encuestados indicaron que para verano, lo mejor seria
realizar los eventos por la noche y un 4% indicaron que seria mejor en la
mafana; Durante primavera, se presenta el mismo caso, solo que esta vez
se puede observar que un mayor porcentaje de encuestados prefiere realizar
sus eventos durante esta época del afno; Para otofo lo ideal también es
realizar los eventos durante la noche, y por ultimo para invierno, lo cual es
un porcentaje muy bajo de 5% de los encuestados indican que lo mejor es

realizar los eventos por la noche.
Canales de informacion

Los canales de informacion que los encuestados prefieren para recibir
informacion sobre las empresas de eventos como promociones, descuentos,
eventos realizados, son las redes sociales (76.24%) como: Facebook, Twitter,
Instagram, entre otros. Debido al aumento desmesurado de los tltimos afios

y el auge tecnoldgico por el que estamos pasando.
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Tabla 21
Medios por los que le gustaria recibir informacion.
. Preferencia -
Etiquetas . By
informacion de eventos
Correo electronico 3.13%
Medios de comunicacién 2.61%
Otro 18.02%
Redes sociales 76.24%
Total general 100.00%
Elaboracién propia.
Correo Medios de
Electronico Comunicacion

3% 3%

Figura 25. Medios por los que le gustaria recibir informacién.
Elaboracién propia.

Proximo evento

El nimero aproximado de asistente a un evento varia de acuerdo al tipo
del mismo, pero el 82.25% de los encuestados indicaron que la cantidad se
encuentra entre 100 a 200 personas. E1 13% indic6 que serian menos de 100

personas.

De acuerdo a todos los graficos analizados en la segunda parte de la
encuesta, el 48% de la poblacion estaria dispuesta a pagar entre
$/10,000.00 y 8/20,000.00 por todos los servicios; un porcentaje mayor al
26% indica que estarian dispuestos a pagar entre s/5,000.00 y los
$/10,000.00, y un porcentaje de 17.23% pagaria mas de 20,000.00 por

todos los servicios.
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Tabla 22
Disposicion de pago.
Etiquetas . Cl.lePFa de
disponibilidad pago
Entre s/10,001.00 y s/20,000.00 48.56%
Entre s/5,001.00 y s/10,000.00 26.89%
Mas de 20,00.00 17.23%
Menos de s/5,000.00 7.31%
Total general 100.00%

Elaboracién propia.

7.31%

M entre s/10,001.00 y
s/20,000.00

M Entre s/5,001.00 y
s/10,000.00

mas de 20,00.00

B menos de s/5,000.00

Figura 26. Disposiciéon de pago.
Elaboracién propia.

Analisis de entrevistas

Objetivo: conocer el grado del clima laboral y compromiso

organizacional dentro de la empresa.

El estudio fue realizado a 4 colaboradores de la empresa Tancun Eventos
de diferentes areas como: Alimentos y bebidas, Organizacion de eventos,

Comunicacion y Logistica, de donde se obtuvieron los siguientes resultados:
¢Conoce usted la mision y vision de la organizacion?

Los entrevistados expresaron que se les indic6 cual era la mision y vision
de la empresa cuando iniciaron sus labores, sin embargo con el transcurso

de los afnos no se les volvidé a hacer hincapié en lo mencionado con
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anterioridad. Haciendo que este pilar importante de la organizacion quede

olvidado por los colaboradores.

¢Tiene usted conocimiento sobre las politicas de la empresa y sus

valores?

Aligual que la misi6n y vision, los colaboradores no tienen conocimientos
exactos sobre las politicas de la empresa y los valores que promueven el
trabajo en la organizacion; sin embargo indicaron que se desempefian bajo

un régimen de valores personales.

¢Cree usted que las actividades que desarrolla van acorde con su

puesto de trabajo y permite que desarrolle todas sus habilidades?

Los colaboradores, segiin las respuesta obtenidas, indicaron que sus
puestos de trabajado y las labores que deben desarrollar si estdn bien
definidas, e incluso se puede ascender en algunos puestos o cambiar de area
si asi lo desean y los colaboradores estan preparados para presentarse al

puesto que desean.

¢Considera ustedes que la comunicacion entre la organizacion es

la adecuada?

Los entrevistados sefalaron que la comunicacion interna de la
organizacion es idonea y adecuada. No existen temores en expresarse y los

comentarios o ideas son bien recibidas, en general el clima laboral es bueno.

¢La empresa le brinda la oportunidad de aprender y crecer en un

ambiente laboral satisfactorio?

Las personas entrevistados indicaron que empezaron en la empresa
siendo un trabajador normal y que actualmente se desempeiian siendo jefes

del area donde comenzaron sus actividades.
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¢Recibe capacitaciones contantemente con el fin de desarrollar

bien sus actividades?

De acuerdo a la opinién de los entrevistados, las capacitaciones dentro de
la organizacién son casi inexistentes, pues solo cuando iniciaron sus
actividades se les dio la capacitacion correspondiente; y posteriormente se

realizan cuando ingresa un nuevo miembro a la organizacion.

¢La empresa le brinda reconocimientos o incentivos que ayuden

a incrementar su desempeiio?

La empresa desarrolla ha organizado pequeiias reuniones para que los
colaboradores interactiien en un ambiente diferente al de trabajo, donde se
les reconocio el desempeiio de cada uno como miembro fundamental de la
organizacion. Por otro lado senalaron que en varias oportunidades se les

hizo llegar hasta sus domicilios pequenos presentes por reconocimiento.

¢La organizacion le permite aportar ideas o sugerencias con
libertad?

Senalaron que el clima laboral es muy bueno, por lo que no existe
impedimento para expresarse con libertad y aportar ideas y sugerencias con

respecto a las tareas que desempenan.
¢Se siente a gusto trabajando en la empresa?

El comin denominador de los trabajadores, es que trabajan en un

ambiente agradable, la empresa los hace sentir en familia.

4.1.4. Analisis del mercado

Descripcion del mercado

El rubro de organizacion de eventos, es uno de los mas importantes
dentro de las empresas de servicios. Empez6 a desarrollarse a raiz de la
demanda de empresas que a la hora de presentar un nuevo producto o algin
proyecto, organizaban pequefios eventos como desayunos, almuerzo o cenas

de galas, para ganar adeptos. Actualmente es habitual poder ver que algin
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acontecimiento es propicio para festejar junto a una fiesta, por ello las
personas suelen invertir una cantidad determinada de dinero para celebrar

bodas, bautizos, comuniones, fiestas de cumpleanos, entre otros eventos.

Sin embargo no solo los eventos sociales, requieren de una organizacion,

dentro de este sector, también encontramos:

o  Organizacion de ferias, congresos y conferencias
o  Organizacion de eventos empresariales
o  Organizacion de eventos deportivos

o  Organizacion de eventos para instituciones publicas y privadas.
Tamarfo del mercado

De acuerdo a esta investigacion, el mercado objetivo es la provincia de
Chiclayo, ubicada en el departamento de Lambayeque, el mismo que cuenta
con mas de 205, 666 habitantes, segtin el censo realizado en el 2007 por el
instituto nacional de estadistica e informatica (INEI). Informacién recabada

en el afio 2015.
Tendencias

Una de las tendencias que se estan desarrollando en la organizaciéon de
eventos, como indico, Orsini (2014), es el uso del mundo virtual. Las
herramientas online, redes sociales, Apps y drons, son utilizados con mayor
frecuencia creando sitios propios de informacién, ocasionando un fuerte
posicionamiento y creando una conexion fuerte con el cliente, ofreciendo la
posibilidad de realizar sus consultas, compras y pagos, por el medio que més
les convenga. La tecnologia como los Smartphones, son a partir del 2015
parte de los instrumentos més utilizados en lo referente a organizacion de
eventos. Las diferentes aplicaciones para conocer sobre un producto, marca
o servicios, son adquiridas con gran demanda, pues las empresas usan este
medio para enviar datos, imagenes, precios y mensajes, a sus suscriptores,

con relacion al producto que ofrecen.

El uso de estas aplicaciones logran obtener para los organizadores,

informaciéon precisa, calificada y estadistica sobre temas claves como:
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numero de personas que descargan la aplicaciones, género, tipo de evento
de interés, red de contactos, entre otra informacién que sea programada en

la aplicacién antes de salir al mercado.

De igual manera el desarrollo de nuevas tecnologias puso a la mano de
los organizadores de eventos, el uso de pequenos dispositivos moviles,
denominados “Drons”, los cuales, previstos de camaras, debidamente
controladas a distancia, logran desplazarse por un espacio y altura
determinada; capturando imégenes en foto y video sin ningin problema,
permitiendo obtener una vista panoramica, dinamica y entretenida de un
evento; generando un atractivo visual a los clientes y despertando

expectativas por lo novedoso.

4.1.5. Mercado objetivo

El Mercado objetivo para la empresa Tancun Eventos, al cual fueron
dirigidas todas las acciones de marketing establecidas en el informe, son las
personas que requieran de los servicios de una empresa organizadora de

eventos, o solo algunos productos del catdlogo disponible.

Para bodas, los principales clientes seran aquellas personas que estén en
visperas de casarse; hombres y mujeres economicamente activos entre los

31 a 40 anos de edad, dentro del nivel socioeconémico By C.

Para fiestas de 15 anos, el mercado objetivo son las adolescentes que
celebran su fiesta, sin embargo son los padres, aquellos que tienen el poder
adquisitivo para contratar los servicios, por lo tanto la segmentacién es
hombres y mujeres entre los 35 y 50 anos, dentro del nivel socioeconémico
ByC.

4.1.6. Problemas y oportunidades

Fortalezas

F.1. Buena relacion con proveedores.
F.2. Buena calidad en productos y servicios.
F.3. Creacion de nuevos productos y servicios.

F.4. Ventas en crecimiento desde la fecha de inicio de actividades.
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F.5. Capacidad para atender a la demanda.
F. 6. Posibilidad de ampliar ventas a nivel local y nacional.

F. 7. Uso de nuevas tecnologias en las operaciones.
Oportunidades

O.1. Desarrollo de nuevas tendencias en organizaciéon de eventos.

0.2. Crecimiento de la demanda para la contratacion de servicios de
organizacion de eventos.

O. 3. Mayor desarrollo de eventos sociales.

0.4. Tendencia progresiva hacia la modernidad y el progreso de la economia
local.

0.5. Mercado cambiante en gusto, preferencias y expectativas con respecto
a los servicios de organizacion de eventos.

0. 6. Tercerizacion de algunos productos y servicios.
Debilidades

D.1. Falta de local de informacion y venta directa, y de un local para realizar
eventos.

D.2. Bajo capital econémico.

D.3. Escasa publicidad por ser nuevos en el mercado.

D.4. Inexistencia de actividades promocionales por parte de la empresa.

D.5. Desconocimiento de los pilares importantes de la empresa por parte de
los colaboradores.

D.6.Bajo desarrollo intelectual del personal mediante motivaciones
internas.

D.7. La empresa no capacita a sus colaboradores de manera constante.
Amenazas

A.1. Posicionamiento de empresas en el rubro de organizaciéon de eventos
A.2. Pago de demanda por servicio que no va acorde a lo solicitado.
A.3. Poca fidelizacion del consumidor

A. 4. Bajo posicionamiento en la mente de los consumidores.
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FODA DE LA EMPRESA TANCUN EVENTOS
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
F.1. [Buenarelacion con proveedores. 0.1. |Desarrollo de nuevas tendencias en organizacion de eventos.
) . Crecimiento de la demanda para la contratacion de servicios de
F.2. |Buenacalidad en productos y servicios. 0.2 o,
organizacion de eventos.
F.3. [Personal calificado para brindar un servicio de calidad. 0.3. |Mayor desarrollo de eventos sociales.
B . Tendencia progresiva hacia lamodernidad y el progreso de la
F.4.  [Creacion de nuevos productos y servicios 0.4. )
economia local.
Mercado cambiante en gustos, preferencias y expectativas con
F.5. [ventas en crecimiento desde la fecha de inicio de actividades 0.5. B § p. B yexp
respecto alos servicios de organizacion de eventos.
F.6. |Capacidad para atender gran demanda. 0.6. |Tercerizacion de algunos productos y servicios.
£7 Desarrollo del personal intelectual mediante motivaciones internas, antes,
" |durante y después de cada evento
F.8. [Posibilidad de ampliar ventas a nivel local y nacional.
F.9. [Uso de nuevas tecnologias en las operaciones.
F.10 [Precios acorde con los servicios a ofrecer
DEBILIDADES AMENAZAS
Falta de local de informacion y venta directa, y de un local para realizar » . o
D.1 A1, |Posicionamiento de empresas en el rubro de organizacion de eventos.
eventos.
D.2. [Bajo capital econdmico. A.2. |Pago de demanda por servicio que no va acorde a lo solicitado
D.3. |Escasa publicidad por ser nuevos en el mercado. A3. |Pocafidelizacion de consumidores.
D.4. |Inexistencia de actividades promocionales por parte de la empresa. A.4.  [Bajo posicionamiento en lamente de los consumidores.
D& Desconocimiento de los pilares importantes de la empresa por parte de los
™ |colaboradores.
D.6. |Laempresa no capacita a sus colabores de manera constante.

Elaboracién propia.

4.1.7. Objetivos del plan de marketing

o Incrementar las ventas en mas del 50% en relacion a los anos

anteriores.

o  Incrementar el nivel de participacion del mercado en redes sociales.

o  Proponer la creacion de nuevos productos y servicios para el

mercado.

o Incrementar la rentabilidad econ6émica.

o  Disenar estrategias de comunicacion con los clientes.
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4.1.8. Formulacion estratégica

Estrategias FO: fortalezas y oportunidades

1.  Estrategia de control de operaciones: Contar con un sistema de control
de procesos para todas las operaciones que realice la empresa. (F.1,
F.2,F.7,F.9, 02, 0.6).

2.  Estrategia de desarrollo de nuevos productos y servicios: Desarrollo y
creacion de nuevos productos y servicios que seran incluidos en los
paquetes que ofrece la empresa. (F.4, F,8, F.9, 0.1,0.4, O.5)

3. Estrategia de actualizacion de precios: Actualizar los precios que la
empresa ofrece para obtener un liderazgo en precios y productos. (F.4,
F.9, F.10, 0.2, 0.5)

Estrategias FA: Fortalezas y Amenazas

1.  Estrategia de control de operaciones con respecto a las actividades que
realizan los colaboradores: Capacitar a todos los miembros de la
organizacion constantemente (F3, F.6, F.7, A1, A.4)

2.  Estrategia de precio: establecer precios accesibles y acorde con los
servicios que ofrece la empresa. (F.2, F.4, F.6, F.9, F.10, A.2.)

3. Estrategia de control de operaciones con respecto a los productos y
servicios que la empresa ofrece: Ofrecer Productos y servicios de
calidad en referencia a los precios que los clientes pagan por los
mismos. (F1, F.2, F5, F.6,F.8, A.4, A.4)

4. Estrategia de promocion: usar Tecnologia actualiza para crear una

fidelizacion de los clientes.( F.4, F.5, F.9, A.3, A.4)
Estrategias DO: Debilidades y Oportunidades

1.  Estrategia de crecimiento: Implementar un local de informacion y
atencion al cliente. (D.1, 0.2, 0.3)

2.  Estrategia posicionamiento de marca: Implementacion de actividades
de BTL para lograr posicionamiento en el mercado. (D.3,D.4,0.1,0.4)

3.  Estrategia productos: Ingresar al mercado competitivo con nuevos

productos y servicios. (D.1, D.3, 0.1, 0.4, O.5)
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Estrategias DA: Debilidades y Amenazas

1.  Estrategia de posicionamiento: Realizar acciones promocionales en
diferentes canales de distribucion. (D.3, D.4, D.6, A.1, A.3, A.4).
2.  Estrategia de desarrollo: Utilizar alianzas estratégicas con locales de

organizacion de eventos. (D.1, D.2, A1, A.2.)
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OPORTUNIDADES

constante.

AMENAZAS
R . L, Posicionamiento de empresas en el rubro de organizacién de
0O.1. |Desarrollo de nuevas tendencias en organizacion de eventos. Al
eventos.
Crecimiento de la demanda para la contratacion de servicios de
0.2 B . P A.2 Pago de demanda por servicio que no va acorde a lo solicitado
organizacion de eventos.
0.3 Mayor desarrollo de eventos sociales. A.3 Poca fidelizacién de consumidores.
Tend i iva hacia | d idad | del
0.4 en enclla progresiva hacia la modernidady e progreso de fa A.4 Bajo posicionamiento en la mente de los consumidores
economia local.
05 Mercado cambiante en gustos, preferencia y expectativas con
) respecto a los servicios de organizacién de eventos.
0.6 Tercerizacién de algunos productos y servicios.
F.1. Buena relacién con proveedores.
1. Estrategia de control de operaciones con respecto a las actividades que
F.2. Buena calidad en productos y servicios. 1. Estrategia de control de operaciones: Contar con un sistema de control realizan los colaboradores: Capacitar a los miembros de la organizacién
de procesos para todas las operaciones que realice la empresa. (F.1, constantemente. (F.3, F.6, F.7, A.1, A. 4)
F.3. Personal calificado para brindar un servicio de calidad. F.2, F.7,F.9, 0.2, 0.6)
F F.4. Creacién de nuevos productos y servicios.
o 2. Estrategia de precio: Establecer precios accesible y acorde con los servicios
1R_ F.5. Ventas en crecimiento desde la fecha de inicio de actividades. que ofrece la empresa. (F.2, F.4, F.6, F.9, F.10, A.2)
A 2. Estrategia de desarrollo de nuevos productos y servicios: Desarrollo y
L F.6.  |Capacidad para atender gran demanda. creacion de nuevos productos y servicios que seran incluidos en los
5 o del | intel | medi o paquetes que ofrece la empresa. (F.4, F.8, F.9, 0.1, 0.4, 0.5) 3. Estrategia de control de operaciones con respecto a los productos y
A F.7 Petsarro ° te pzrsonat mtde eau,a ;"e ':"te mott'vac'ones servicios que ofrece la empresa: Ofrecer productos y servicios de calidad en
S internas, antes, durante y despues de cada evento. referencia al precio que el cliente paga. (F.1, F.2, F.5, F.6, F.8, A.1, A.4)
F.8 Posibilidad de ampliar ventas a nivel local y nacional. ) ) . ) ) )
3. Estrategia de actualizacién de precios: Actualizar los precios que la
. . empresa ofrece para obtener un liderazgo en precios roductos. ( F.2, N » . )
F.9 Uso de nuevas tecnologias en las operaciones. P p 9 p ye ( 4. Estrategia de promocion: Usar tecnologia actualizada para lograr la
F.4,F.9,F.10,0.2,0.5) T N
- . fidelizacion de los clientes. (F.4, F.5, F.9, A.3, A4)
F.10 Precio acorde con los servicios a ofrecer.
DA Falta de local de informacién y venta directa, y de un local para
= realizar eventos. 1. Estrategia de crecimiento: Implementar un local de informacién y i . . » . .
atencion al cliente. (D.1, 0.2, 0.3) 1. Estrategia de posicionamiento: Realizar acciones promocionales en
? D.2. Bajo capital econémico. diferentes canales de distribucion. (D.3, D.4, D.6, A.1, A.3, A.4)
L . . . o
) D.3 Escasa publicidad por ser nuevos en el mercado. 2. Estrategia de posicionamiento de marca: Implementacién de
D oA Inexistencia de actividades promocionales por parte de la actividades BTL para lograr posicionamiento en el mercado. (D.3, D.4,
A . empresa. 0.1,04)
D oS Desconocimiento de los pilares importantes de la empresa por 2. Estrategia de desarrollo: Utilizar alianzas estratégicas con locales de
E - parte de los colaboradores. 3. Estrategia de productos: Ingresar al mercado competitivo con nuevos organizacion de evento. (D.1, D.2, A.1, A.2)
S b6 La empresa no capacita a sus colaboradores de manera productos y servicios. (D.1, D.3, 0.1, 0.4,0.5

Elaboracién propia.
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4.2. Discusion

Esta investigacion tuvo como proposito elaborar un plan de marketing para la
empresa Tancun eventos, mediante el cual se pudo disefiar y proponer estrategias
que ayudaran a que la empresa logre un notable posicionamiento en la ciudad de

Chiclayo.

Como expresa Grande (2000) y Lambin (2003), la planeacién de estrategias
involucra la captacion, comprension y satisfaccion de las necesidades del publico
objetivo, donde también incluyen factores como comunicacién, canales de
distribucion y precios que se ofrecen, por lo que dentro de las estrategias
planteadas en el plan operativo, se han tomado diferentes acciones que luego de
realizarlas daran como resultado el posicionamiento de la empresa. Estas
estrategias planteadas tomando en cuenta las 4 variables del marketing mix, que
de acuerdo a Kotler, et alt (2004), permiten direccionar diferentes actividades de
acuerdo a las necesidades de los consumidores, y le permitiran a la empresa
obtener un canal méas fuerte de informacion con el cliente, pues las estrategias

establecidas, proporcionaran una respuesta afirmativa de ellos.

Una de variables mencionadas es denominada Plaza; la misma que segiin
Kotler, et alt. (2004), es un canal de distribuciéon mediante el cual un producto
llega ser conocido por los consumidores en puntos estratégicos establecidos. El
implementar un local de atencion al cliente como parte del plan operativo dentro
de la estrategia de crecimiento, donde se pueda recibir clientes y brindarles
informacion es un punto fundamental para que el incremento de ventas sea
notable. Dentro de la Variable Promocion, se toman en cuenta dos estrategias
fundamentales. La primera es de posicionamiento de marca, donde se toman
acciones como la modificacion de imagen de la empresa y el desarrollo de un
manual de identidad donde se establezcan patrones fijos de colores, tamafos y
tipo de letra que sea un poco mas llamativo y cree una percepcion de lo que la
empresa ofrece mediante la misma, pues cuando se les pregunt6 a los encuestado
sobre si conocian a la empresa Tancun eventos, un porcentaje muy bajo respondio
de manera afirmativa, por lo que se cree conveniente este cambio de imagen, la
cual sera incluida en todos los medios que la empresa crea conveniente como

publicidad impresa y viral. Este tltimo esta incluido dentro de las acciones a
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realizarse mediante la estrategia de promocion, pues como dice el autor Del Pino
(2007), los medios de internet son usados de manera masiva, donde el
consumidor puede recibir informaciéon de manera gratuita, de acuerdo a su
interés. Es por ello que cree conveniente habilitar una plataforma web donde el
usuario pueda ingresar de manera rapida y segura para obtener informacién
sobre la empresa, los productos y servicios que ofrecen, tematicas que
implementan, y algunos eventos que se han realizado. Mediante esta pagina web,
los usuarios también pueden pedir cotizaciones o hacer algin comentario

respecto a los servicios.

Una de las claves importantes para el posicionamiento de la empresa es la
utilizacion de social media como herramienta de difusién de menajes y canal
informativo. Como senalan Aguado & Garcia (2009) las redes sociales son
consideradas como un plataforma inteligente de relaciones fidelizadas, que con
el transcurso de los afios se ha convertido en la principal fuente de anuncios y
publicidades. Por tal motivo y siendo Facebook, la red que mas se utilizo hasta
septiembre del 2016 segiin Google Tends; sera el canal oficial de anuncios, por lo
que se dispondra una cierta cantidad del presupuesto general para implementar
esta herramienta, donde se colocaran post relacionados a los eventos que se
realicen, frases motivadoras, promociones, lanzamiento de nuevos productos,
servicios y clips de resumen de los eventos, con lo que se conseguira un mayor
porcentaje de “Me Gusta” y posteriormente un conocimiento masivo sobre la
empresa en la poblaciéon. Por otro lado dentro de las variables de producto y
precio, empresa ofrecera nuevos productos y servicios de manera adicional a los
que ya ofrece, es decir, incrementar su carta de opciones con precios accesibles y
que compitan con los que ofrece el mercado de competencia, para poder de estar

manera obtener eventos a realizar.

Es importante que de dentro de las estrategias proporcionadas por esta
investigacion, se realice la revision de viabilidad, pues es fundamental que la
empresa tenga el sustento econémico para realizarlas, por tal motivo la
proyeccion de ventas estimadas hasta el afio 2020 para la empresa Tancun
eventos indica que estas acciones pueden ser realizadas, sin ninguna dificultad,

pues las ventas a partir del 2017, ascenderan considerablemente.
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Por otro lado, el estudio de la competencia actual en el mercado de
organizacion de eventos en la ciudad Chiclayo, indica que el nimero de estas
empresas ha incrementado de manera significativa, pero son pocas las que han
logrado obtener un reconocimiento por parte del mercado Chiclayano. Dichas
empresas ofrecen productos y servicios que van de acuerdo a las expectativas de
los clientes, pues los comentarios que colocan en sus redes sociales, son de
satisfaccién y recomendacion, creando de esta manera una cadena de valor.
Dentro del estudio también se pudo notar que todas las empresas ofrecen los
mismos productos, pero con toques personales que cada organizador le otorga,
sin embarga existe una brecha de productos que ain no ofrecen y son de vital
importancia para darle otro enfoque a la realizacion y organizacion de eventos
sociales, tales como los showers, Flashmob, VideoPedidas, Wedding day,
Wedding part time, Trash the dress, Photocall, Sesiones New Born, polizontes,
entre otros, que no han sido implementados dentro de los paquetes que ofrecen,
lo que le da a la empresa Tancun Eventos, una oportunidad venta para ingresar
al mercado, pues al realizar las encuestas para esta investigacion, las respuestas
no tenian un gran diferencia en porcentaje con respecto a la aceptacion de estos

servicios.

El analisis financiero de la empresa, y su proyeccion de ventas estimadas para
los proximos anos, indican que la Tancun eventos, podra solventar los gastos
propuestos mediante las acciones del plan operativo, e incluso implementar otros
medios de comunicacion masiva, si asi lo requiere, pues las ventas incrementaran

en un 50% me manera anual.

Las acciones expuestas, deben ser ejecutadas durante el afio 2017, para poder
ver resultados y ser comparadas con la tabla de proyeccion de ventas y el flujo de

caja.

Esta investigacion luego de su estudio revel6 que la elaboracion de un plan de
marketing, contribuye notablemente a la mejora y posicionamiento de una
empresa, pues con las estrategias planteadas, las ventas incrementaran, el

posicionamiento de la empresa sera notable.
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Tancun eventos para el afio 202, sera reconocida por ser una de las mejores
empresas en organizaciéon de eventos y logrard un mayor posicionamiento en

redes sociales como Facebook, YouTube e Instagram.
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V. PROPUESTA.

Con el desarrollo de las estrategias planteadas, se estima incrementar las ventas
netas al término del 2017 a s/ 61,123 Nuevo soles, que representa un incremento de

50% con respecto a las ventas obtenidas al 2016.

5.1. 7 P’s del marketing
5.1.1. Producto

Estrategia de desarrollo de nuevos productos y servicios

La estrategia se basa en desarrollar nuevos servicios con los que el cliente

tendra una carta mas amplia para la organizacién de eventos.
General

o  Flashmob: Es una conglomeracion espontanea y anénima de personas
que actian conjuntamente en un lugar publico determinado. En el
caso de este servicio para la pedida de Mano, se utilizaran canciones
de acuerdo al gusto de clientes y se realizara una mezcla con las
mismas, con el fin de que puedan ser ensayadas para su posterior
presentacion. Durante esta presentacion la organizacion detalla items
como lugar de realizacion, hora, fecha y personas cercanas a la novia
para efectuar el Flashmob, donde se utilizaran todos los recursos
necesarios para que la respuesta sea positiva para los futuros novios.

o  VideoPedida: Se crea un clip de video tipo, musical, corto de cine,
remembranza, anécdotas, opiniones, mensajes o segun el criterio del
cliente. Para luego proyectarse en un lugar determinado en
coordinacién con los participantes. Cada video es tinico, eso hace que
el momento sea especial e inigualable.

o  Usted Pone la idea, nosotros la hacemos realidad: Si el cliente tiene
una idea original para realizar su pedida de matrimonio, pero no
cuenta con los recursos necesarios, la organizacion se encarga de
hacerlo realidad. El cliente solo debe especificar los detalles y se le

realizara un presupuesto estimado.
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o  Shower: La organizacion de fiesta para despedir la solteria, no es algo
a lo que el publico chiclayano esté adecuado, sin embargo poco a poco
estd teniendo una gran acogida en diferentes partes del pais.
Principalmente es una reunién con las personas més cercanas a los
novios, donde se realizan juegos, bailes y actividades propias del
evento.

o  Sesiones New Born: Divertidas y creativas sesiones de fotos para
recién nacidos. Estas fotos se tomaran cuando el bebé tenga hasta 2
semanas de nacido y pueden ser separadas desde que la mama tenga 7

meses de gestacion.
Bodas

Para el rubro de bodas, se presentan 3 nuevos servicios que ayudaran en
la organizacion de estos eventos, donde también se ofrecen productos

nuevos en el mercado.

o  Wedding Day: Servicio, que es especificamente contratado por un solo
dia. La novia contrata este servicio, cuando tiene todo organizado, pero
desea que una persona externa supervise el trabajo de todas las
personas involucradas el dia de su boda.

o  Wedding Part Time. Se contrata este servicio, cuando se tiene algunos
servicios contratados en otras empresas, pero se requiere que el
organizador de evento, termine de y contratar el resto de los servicios
requeridos.

o  Trash the dress: Estas sesiones de fotos se realizan tiempo después de
la boda, incluso muchas parejas optan por tomarlas como celebraciéon
de su primer aniversario de casados. Durante esta sesién los novios
vuelven a usar sus trajes sin los nervios del gran dia, en escenarios
como la playa, campos, bosques, desierto, ciudad entre otras
locaciones, creando fotos con aires artisticos que se mueven entre lo

divertido, atrevido y sexy.

Los paquetes para eventos son importantes, brindan a los novios
diferentes para poder elegir a conveniencia, es por ellos que se han creado 2

paquetes para bodas con las siguientes caracteristicas:
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1. Paquete “Diamonds”
Tancun Eventos organizara de manera integral el evento con el fin de que
el cliente disfrute al maximo la celebracion, pensando en todos los detalles

para la boda perfecta.

Paquete para: 300 Personas

Incluye:

1.  Wedding Planner
2.  Cubierto: Puede elegir una opcién dos opciones por item para
degustacion
o Ensaladas: Ensalada Arabe, Ensalada Blanca, Ensalada César,
Ensalada crocante de hojas verdes, Ensalada de Kiwi y nueces,
Ensalada Mediterranea, Ensalada Waldorf.
o  Plato principal:
. Res: Asado de Res en salsa de champifiones, Cordon bleu
de res.
) Cerdo: Cerdo en salsa de ostion, Cerdo al horno
o Pollo: Honey Chicken, Cordon Bleu de pollo, medallén de
pollo en envuelto en tocino crocante, Pollo al vino, Filete
de pollo a la parmesana con salsa de aguacate, enrollado
de pollo.
° Arroces: Arroz primaveral, Arroz de novia, Arroz, Arroz
arabe, Arroz Chino, Arroz ahumado.
3. Servicio deiglesia: Arreglos florales para el altar, Arreglos florales para
bancas, Cuarteto de cuerdas / coro para la ceremonia.
4. Espacio para ceremonia civil: totalmente decorado.
Produccion audiovisual: video highlight HD, pre boda, boda (spa, casa,
ceremonia, recepcion y hora loca), Clip de la boda. Todo en DVD y Blu
Ray (2 copias c¢/u)
6. Produccion Fotografica: Sesion Pre Boda, Boda (Spa, casa, ceremonia,
recepcion y hora loca), Sesion Trash the dress.
7. Open Bar: 15 variedades de cocktails (cantidad ilimitada durante 5

horas)
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Bebidas:

o  Vino: Para cada mesa de invitados.

o  Cerveza: Servida en jarra.

o  Aguay gaseosa: Ilimitadas

Brindis de ceremonia.

Menaje completo:

o  Porpersona: Plato base, Copa de agua, Copa de champagne, Copa
de Vino, Vaso de wiski, vaso de cerveza, cubiertos, servilleta

o Por mesa: Jarras, hielera, pinzas.

Logistica:

o  Mesas cuadradas de vidrio e iluminadas con centro de mesa

o  Sillas de metal.

o  Salaslounge

o  Mesa para torta: Torta de 6kg. (relleno de pasas, pecana,
almendras; cubierta de masa fondant.

o  Mesa para bocaditos: Incluye 1500 bocaditos (dulces y salados)

o  Mesade queso

o  Mesa de mimosas

o  Toldo arquitectonico: Cubre el nimero de invitados.

o  Estrado para orquesta/ Dj

o  Grupo electrégeno

o  Paquete de luces: Luces inteligentes, Gogd personalizado,
maquina de burbujas, maquina de humo, chisperos, kabuquis.

Orquesta o Dj: Incluye pago de Apdayc, sonido para ceremonia.

Coreografia: Baile de novios, play de honor y coreografia sorpresa.

Hora Loca: Tematica con 5 integrante + Cotillon para invitados / mimo

para el ingreso de invitados.

Personal de servicio:

o  Maestro de ceremonia

o  Maitre

o  Mozos profesionales

o  Bartenders

o  Personal de Seguridad y mantenimiento.

Auto para traslado de los novios: Decorado + botella de espumante
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17. Adicional:
o  Disefio y reparto de invitaciones
o  Numeracién de mesas y disposicion de invitados.
o  Entretenimiento para invitados:
o  Photocall
o  Recuerdos para invitados

o  Atril para foto firma.

2. Paquete “Premium”

Paquete para: 200 Personas

Incluye:

1.  Wedding Planner
2.  Cubierto: Puede elegir una opciéon dos opciones por item para
degustacion
o  Ensaladas: Ensalada Arabe, Ensalada Blanca, Ensalada César,
Ensalada crocante de hojas verdes, Ensalada de Kiwi y nueces,
Ensalada Mediterranea, Ensalada Waldorf.
o  Plato principal:
. Res: Asado de Res en salsa de champifiones, Cordon bleu
de res.
o Cerdo: Cerdo en salsa de ostion, Cerdo al horno
o Pollo: Honey Chicken, Cordon Bleu de pollo, medallon de
pollo en envuelto en tocino crocante, Pollo al vino, Filete
de pollo a la parmesana con salsa de aguacate, enrollado
de pollo.
o Arroces: Arroz primaveral, Arroz de novia, Arroz, Arroz
arabe, Arroz Chino, Arroz ahumado.
3. Servicio deiglesia: Arreglos florales para el altar, Arreglos florales para
bancas, coro para la ceremonia.
4. Espacio para ceremonia civil: totalmente decorado.
5.  Produccion audiovisual: video highlight HD, pre boda, boda (spa, casa,
ceremonia, recepcion y hora loca), Clip de la boda. Todo en DVD y Blu

Ray (2 copias c/u)
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Produccion Fotografica: Sesion Pre Boda, Boda (Spa, casa, ceremonia,

recepcion y hora loca).

Open Bar: 10 variedades de cocktails (cantidad ilimitada durante 4

horas)

Bebidas:

o  Vino: Para cada mesa de invitados.

o  Cerveza: Servida en jarra.

o  Aguay gaseosa: Ilimitadas por 4 horas

Brindis de ceremonia.

Menaje completo:

o  Porpersona: Plato base, Copa de agua, Copa de champagne, Copa
de Vino, Vaso de whisky, vaso de cerveza, cubiertos, servilleta

o Por mesa: Jarras, hielera, pinzas.

Logistica:

o  Mesas cuadradas de vidrio e iluminadas con centro de mesa

o  Sillas de metal.

o  Salaslounge

o  Salasbar

o  Mesa para torta: Torta de 6kg. (relleno de pasas, pecana,
almendras; cubierta de masa fondant.

o  Mesa para bocaditos: Incluye 1000 bocaditos (dulces y salados)

o  Toldo arquitectonico: Cubre el nimero de invitados.

o  Estrado para orquesta/ Dj

o  Grupo electréogeno

o  Paquete de luces: Luces inteligentes, Gogo personalizado,
maquina de burbujas, maquina de humo, chisperos.

Orquesta o Dj: Incluye pago de Apdayc, sonido para ceremonia.

Coreografia: Baile de novios y play de honor.

Hora Loca: Tematica con 5 integrante + Cotillon para invitados / mimo

para la el ingreso de invitados.

Personal de servicio:

o  Maestro de ceremonia

o  Maitre y Mozos profesionales

o Bartenders
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o  Personal de Seguridad y mantenimiento.

Auto para traslado de los novios: Decorado + botella de espumante
Adicional:

o  Entretenimiento para invitados

o  Photocall

o  Recuerdos para invitados y Atril para foto firma.

Paquete “Dreams”

Paquete para: 100 Personas

Incluye:
1.  Wedding Planner
2.  Cubierto: Puede elegir una opcidén dos opciones por item para

3.

4.

degustacion
o Ensaladas: Ensalada Arabe, Ensalada Blanca, Ensalada César,
Ensalada crocante de hojas verdes, Ensalada de Kiwi y nueces,

Ensalada Mediterranea, Ensalada Waldorf.

o  Plato principal:
. Res: Asado de Res en salsa de champifiones, Cordon bleu
de res.
o Cerdo: Cerdo en salsa de ostion, Cerdo al horno
. Pollo: Honey Chicken, Cordon Bleu de pollo, medallén de
pollo en envuelto en tocino crocante, Pollo al vino, Filete
de pollo a la parmesana con salsa de aguacate, enrollado
de pollo.
o Arroces: Arroz primaveral, Arroz de novia, Arroz, Arroz
arabe, Arroz Chino, Arroz ahumado.
Servicio de iglesia: Arreglos florales para el altar, Arreglos florales para
bancas, coro para la ceremonia.

Espacio para ceremonia civil: totalmente decorado.
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Produccion audiovisual: video highlight HD, pre boda, boda (spa, casa,

ceremonia, recepcién y hora loca), Clip de la boda. Todo en DVD y Blu

Ray (2 copias c¢/u)

Produccion Fotografica: Sesion Pre Boda, Boda (Spa, casa, ceremonia,

recepcion y hora loca) y sesion Trash the dress.

Open Bar: 15 variedades de cocktails (cantidad ilimitada durante 4

horas)

Bebidas:

o  Espumante: Para cada mesa de invitados.

o  Cerveza: Servida en jarra.

Brindis de ceremonia.

Menaje completo:

o  Porpersona: Plato base, Copa de agua, Copa de champagne, Copa
de Vino, Vaso de whisky, vaso de cerveza, cubiertos, servilleta

o Por mesa: Jarras, hielera, pinzas.

Logistica:

o  Mesas cuadradas de vidrio e iluminadas con centro de mesa

o Sillas de metal.

o  Salaslounge y Salas bar.

o  Mesa para torta: Torta de 6kg. (relleno de pasas, pecana,
almendras; cubierta de masa fondant.

o  Mesa para bocaditos: Incluye 1000 bocaditos (dulces y salados)

o  Toldo arquitectonico: Cubre el nimero de invitados.

o  Estrado para Dj.

o  Grupo electrogeno.

o  Paquete de luces: Luces inteligentes, GoGo personalizado,
maquina de burbujas, maquina de humo, chisperos.

Dj: Incluye pago de Apdayc, sonido para ceremonia.

Coreografia: Baile de novios y play de honor.

Hora Loca: Tematica con 5 integrante + Cotillon para invitados / mimo

para la el ingreso de invitados.

Personal de servicio:

o  Maestro de ceremonia

o  Maitre y Mozos profesionales



90

o  Bartenders

o  Personal de Seguridad y mantenimiento.
16. Auto para traslado de los novios: Decorado + botella de espumante
17. Adicional:

o  Photobook.

o  Photocall.

o  Recuerdos para invitados.

o  Atril para foto firma.
Fiestas de 15 anos
1. Paquete “Dulces xv”

Se puede elegir cualquier tematica para la fiesta. Todos los detalles son

personalizados.

Paquete para: 300 Personas

Incluye:

1.  Cubierto: Puede elegir una opciéon dos opciones por item para
degustacion
o Ensaladas: Ensalada Arabe, Ensalada Blanca, Ensalada César,
Ensalada crocante de hojas verdes, Ensalada de Kiwi y nueces,
Ensalada Mediterranea, Ensalada Waldorf.
o  Plato principal:
o Res: Asado de Res en salsa de champifiones.
o Cerdo: Cerdo en salsa de ostion, Cerdo al horno
. Pollo: Honey Chicken, Cordon Bleu de pollo, medallén de
pollo en envuelto en tocino crocante, Pollo al vino, Filete de
pollo a la parmesana con salsa de aguacate, enrollado de
pollo.
o Arroces: Arroz primaveral, Arroz de novia, Arroz, Arroz
arabe, Arroz Chino, Arroz ahumado.
2.  Produccion audiovisual: video highlight HD para el dia del evento
(spa, casa, ceremonia, recepcion y hora loca), Clip de la recepcion.

Todo en DVD y Blu Ray (2 copias c/u)
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Produccion Fotografica: Sesion de fotos, dia del evento (Spa, casa,

ceremonia, recepcion y hora loca).

Open Bar: 10 variedades de cocktails (Alcoholicos y no alcohélico)

cantidad ilimitada durante 5 horas.

Bebidas:

o  Vino: Para cada mesa de invitados.

o  Cerveza: Servida en jarra (15 cajas)

o  Aguay gaseosa: Ilimitadas

Brindis de ceremonia.

Menaje completo:

o  Porpersona: Plato base, Copa de agua, Copa de champagne, Copa
de Vino, Vaso de wisky, vaso de cerveza, cubiertos, servilleta

o Por mesa: Jarras, hielera, pinzas.

Logistica:

o  Mesas cuadradas de vidrio, iluminadas + centro de mesa / Sillas
de metal.

o  Salaslounge / Salas bar.

o  Mesa para torta: Torta de 5kg. (relleno de pasas, pecana,
almendras; cubierta de masa fondant.

o  Mesa para bocaditos: Incluye 1000 bocaditos (dulces y salados)

o  Toldo arquitectonico: Cubre el nimero de invitados.

o  Dj: Estrado e Incluye pago de Apdayc + sonido para ceremonia.

o  Grupo electréogeno

o  Paquete de luces: Luces inteligentes, Gogd personalizado,
maquina de burbujas, maquina de humo, chisperos.

Coreografia: Coreografia del vals, Coreografia con damas y coreografia

sorpresa.

Hora Loca: Tematica + Cotillon para invitados / mimo para la el

ingreso de invitados.

Personal de servicio:

o  Maestro de ceremonia

o  Mozos profesionales

o  Bartenders

o  Personal de Seguridad y mantenimiento.
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12. Auto para traslado de la celebrada.
13. Adicional:
o  Disefio y reparto de invitaciones
o  Numeracién de mesas y disposicién de invitados.
o  Entretenimiento para invitados:
o  Photocall
o  Photobook

o  Recuerdos para invitados y atril para foto firma.

2. Paquete “Noche sonada”

Se puede elegir cualquier tematica para la fiesta. Todos los detalles son

personalizados.

Paquete para: 200 Personas

Incluye:

1.  Cubierto: Solo para adultos.

o Ensaladas: Ensalada Arabe, Ensalada Blanca, Ensalada César,
Ensalada crocante de hojas verdes, Ensalada de Kiwi y nueces,
Ensalada Mediterranea, Ensalada Waldorf.

o  Plato principal: Res ( Asado de Res en salsa de champinones),
Cerdo (Cerdo en salsa de ostion, Cerdo al horno), Pollo ( Honey
Chicken, Cordon Bleu de pollo, medallon de pollo en envuelto en
tocino crocante, Pollo al vino, Filete de pollo a la parmesana con
salsa de aguacate, enrollado de pollo)

o  Arroces: Arroz primaveral, Arroz de novia, Arroz, Arroz arabe,
Arroz Chino, Arroz ahumado.

2.  Produccion audiovisual: video highlight HD para el dia del evento
(spa, casa, ceremonia, recepcion y hora loca), Clip de la recepcion.
Todo en DVD y Blu Ray (2 copias c¢/u)

3. Produccion Fotografica: Sesion de fotos, dia del evento (Spa, casa,
ceremonia, recepcion y hora loca).

4. Open Bar: 10 variedades de cocktails (Alcohdlicos y no alcohélico)

cantidad ilimitada durante 4 horas.
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5. Bebidas:
o  Vino: Para cada mesa de invitados.
o  Cerveza: Servida en jarra (10 cajas)
o  Aguay gaseosa: Ilimitadas
6. Brindis de ceremonia.
7. Menaje completo para adultos:
o  Porpersona: Plato base, Copa de agua, Copa de champagne, Copa
de Vino, Vaso de wisky, vaso de cerveza, cubiertos, servilleta.
o Por mesa: Jarras, hielera, pinzas.
8. Logistica:
o  Mesas cuadradas de vidrio, iluminadas + centro de mesa / Sillas
de metal.
o  Salas lounge / Salas bar.
o  Mesa para torta: Torta de 5kg. (relleno de pasas, pecana,
almendras; cubierta de masa fondant.
o  Mesa para bocaditos: Incluye 1000 bocaditos (dulces y salados)
o  Toldo arquitectonico: Cubre el nimero de invitados.
o  Dj: Estrado e Incluye pago de Apdayc + sonido para ceremonia.
o  Grupo electréogeno
o  Paquete de luces: Luces inteligentes, Gogo personalizado,
maquina de burbujas, maquina de humo, chisperos.
9. Coreografia: Coreografia del vals, Coreografia con damas.
10. Hora Loca: Tematica + Cotillon para invitados.
11. Personal de servicio:
o  Maestro de ceremonia
o  Mozos profesionales
o  Bartenders
o  Personal de Seguridad y mantenimiento.
12. Adicional:
o  Entretenimiento para invitados:
o  Photocall

o  Atril para foto firma.
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5.1.2. Precio

Estrategia de actualizacion de precios y productos

Los precios que ofrecera la empresa Tancun Eventos se basaran en el
valor de sus productos y servicios, y seran los que se muestran a
continuaciéon

General
o  Flashmob: s/.1,500.00
o  VideoPedida: s/. 1,000.00
o Shower: s/3,000.00
o  Sesion New Born: s/300.00
Bodas

o  Wedding Day: s/.1,200.00

o  Wedding Part Time: s/.2,500.00
o  Trash the dress: s/.800.00

o  Paquete Diamonds: s/. 30,000.00
o Paquete Premium: s/. 25,000.00

o Paquete Dreams: s/. 15,000.00

Xv ahos

o  Paquete Dulces XV: s/18,000.00
o Paquete noche sonada: s/15,000.00

5.1.3. Plaza

Estrategia de crecimiento

Dentro la estrategia de crecimiento, se encuentra la implementacion de
un local para brindar informacién sobre los productos y servicios que la
empresa ofrece. Dicho establecimiento funcionaréa en la calle 7 de enero 084

en Chiclayo, durante los siguientes horarios de atencion:

o lunesa Viernes: 09:00 — 1301:30 / 04:00 — 08:00

o Sabados: 09:00 — 01:00

El presupuesto estimado de inversion para la apertura del

establecimiento se es de s/ 13,339.78 como se muestra en la tabla 25.



Tabla 25
Inversion del local de informacién y venta.
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Inversion del local

Descripcion | Cantidad Precio Total
unitario
r Alquiler Por 12 meses 12 S/.350.00 | S/. 4,200.00
E Servicio de luz | Por 12 meses 12 S/.150.00 | S/.1,800.00
Total alquiler S/. 6,000.00
:g leisliﬁzfe 1 S/.400.00 | S/.400.00
% Pintura Ba.ldes de 2 S/. 60.00 S/.120.00
3 ' pintura
=] Cortinas 1 S/.110.00 S/.110.00
QE, Tapis 1 S/.300.00 | S/.300.00
R Total remodelacion S/.930.00
Escritorio 1 S/.799.90 S/.799.90
2 Silla 1 S/.249.90 S/.249.90
= Muebles pubs 2 S/.80.00 S/.160.00
% Mueble grande 1 S/.250.00 | S/.250.00
9 Lamparas 2 S/.89.99 S/.179.98
< Estantes 2 S/.170.00 | S/.340.00
Total accesorios S/.1,979.78
Laptop Lenovo 1 2130 S/.2,130.00
g Cable proyector 1 100 S/.100.00
\?Q Telev;s;r led 1 1500 S/.1,500.00
.3 Impresora Hp 1 700 S/.700.00
Total logistica S/. 4,430.00
Total inversion S/.
13,339.78

Elaboracion propia.

Estrategia de control de operaciones

1.  Controlar las operaciones que la empresa realiza, mediante un

seguimiento detallado, puede también utilizarse un programa, pero es

mejor que las actividades de los colaboradores, puedan ser registrados

por algunas evaluaciones peridédicas y reuniones que la empresa

realice.

2. Creacion de un sistema de control de colaboradores, productos,

servicios y clientes, donde la persona encarga pueda acceder a todos
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los datos necesarios para llevar un buen control y manejo de las

actividades que desarrolla la empresa

3. Capacitar constantemente a todos los miembros de la organizacion,

para que el servicio ofrecido por la empresa, no disminuya y se vean

afectadas las ventas.

El presupuesto aproximado para el desarrollo de esta estrategia asciende

a una cifra de s/4,500.00 anuales como se detalla en el siguiente en la tabla

26.

Tabla 26

Presupuesto estimado para las estrategias de control de operaciones.

items

Cantidad Precio

Total

Sistema operativo 1

S/.2,500.00

S/.2,500.00

Capacitaciones

4

S/. 500.00

S/.2,000.00

Total

S/. 4,500.00

Elaboracion propia.

El presupuesto estimado para el desarrollo de las estrategias presentadas

para el desarrollo de la plaza, asciende a un total de s/ 17,839.78 como se

muestra en la tabla 27.

Tabla 27
Presupuesto estimado para la estrategia de plaza.
ftems Cantidad Precio Total
Inversion del local 1 S/.13,339.78 S/.13,339.78
Sistema operativo 1 S/.2,500.00 S/.2,500.00
Capacitaciones 4 S/.500.00 S/.2,000.00
Total S/.17,839.78

Elaboracién propia.

5.1.4. Promociéon

Estrategia de Posicionamiento de marca:

1.  Como estrategia de posicionamiento de marca, se cree conveniente,

modificar el disefio del logo empleado en sus redes sociales, asi como
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los colores que desde un principio se utilizaron para que la empresa
sea conocida. La imagen de la empresa quedara como se muestra a

continuacion.

Clavcus

eventos

Garantizar a los clientes que la informacion que reciben, es fidedigna
y de confianza, evitando posibles problemas.

Implementar el Buzz Meaning, para que la empresa pueda ser
conocida en lo que coloquialmente llamamos marketing de “boca a
boca” mediante amigos, familiares o conocidos que les recomienden
los servicios ofrecidos por la empresa.

Medios impresos: utilizar tarjetas de presentacion que contenga
informacion basica como: Nombre de la empresa, direccion, teléfonos,
correo electronico y logos de redes sociales que se utilizan. Estas
tarjetas seran distribuidas durante los eventos que se realicen y cuando
algin cliente se acerque a pedir informacion al local de venta. El disefio

se muestra a continuacion.

(Parte delantera)

Clanetuw

eventos
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(Parte Posterior)

eventos

ORGANIZACION INTEGRAL DE EVENTOS

@ 07 de Enero 084

© taneun.cventos@gmail.com
O #966181188/987712037
@ 074 - 273923

Tabla 28
Presupuesto estimado para la estrategia de posicionamiento de marca.

ftems Descripciéon | Cantidad | Precio Total
Tarjetas fl,e Por millar 4 S/.60.00 |S/.240.00
presentacion
Total S/.240.00

Elaboracién propia.
Estrategia de Promocion

1. Construir una Pagina web:

Con el dominio www.tancuneventos.com para que el cliente pueda

acceder a ella e informarse de manera, rapida cuales son los productos que
la empresa ofrece antes de coordinar una entrevista personal si asi lo desea;
la pagina web sera actualizada de manera constante de acuerdo a los eventos

que se realicen, las tematicas que se emplean y los servicios que se ofrecen.

El presupuesto estimado para esta estrategia es del s/1,031.99 como se

muestra en la tabla 29.


http://www.tancuneventos.com/

Clancun B~
evemos ; ) INICIO QUIENES SOMOS SERVICIOS GALERIA

Disefio de inicio de la pagina web

SIGUENDS EN:

[ flE]o]o)

CONTACTANOS

Tabla 29
Presupuesto estimado para la creacién de un portal web.
ftem Descripcion Cantidad Pl:ecu.) Total
unitario
Dominio Tancuneventos.com 1 S/.31.99 S/.31.99
Creacion del
sitio web 1 S/. 400.00 | S/.400.00
Actualizacion X meses 12 S/.50.00 S/.600.00
y soporte
Total S/.1,031.99

Elaboracion propia

2.  Promocionar el Fan Page de la empresa:

99

Mediante la compra de anuncios en Facebook se obtiene que los usuarios

de esta red social, indiquen que les “Gusta la Pagina”, logrando que las

personas puedan recibir notificaciones sobre los eventos que la empresa

realice, imagenes, fotos, videos y promociones que se implementen por mes

como se muestra a continuacion.

El presupuesto estimado para promocionar en Facebook como se nuestra

en la tabla 30. Es de s/ 1,477.00 de manera anual, con los que se conseguira

un minimo de 3,334 “Me gusta” durante el 2017.
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Tabla 30
Presupuesto estimado para anunciar en Facebook.
,? antidad de Cantidad | Precio
Meses me gusta al de di d Total
dia" edias | por dias
Enero "11-44" 20 S/.7.00 S/.140.00
Febrero "11-44" 20 S/.7.00 S/.140.00
Marzo "14 - 55" 15 S/.9.00 S/.135.00
Abril 17-69 10 S/.11.00 S/.110.00
Mayo "14 - 55" 15 S/.9.00 S/.135.00
Junio 17 — 69 7 S/.11.00 S/.77.00
Julio "14 - 55" 15 S/.9.00 S/.135.00
Agosto "14 - 55" 15 S/.9.00 S/.135.00
Septiembre 17 — 69 10 S/.11.00 S/.110.00
Octubre 17-69 10 S/.11.00 S/.110.00
Noviembre 17 - 69 10 S/.11.00 S/.110.00
Diciembre "11-44" 20 S/.7.00 S/.140.00
Total de dias 167 Ptl;i(;lo S/.1,477.00

Elaboracion propia.
3.  Crear clips promocionales de eventos:

Esta promocion se basa en realizar clips sobre los eventos que se realizan,
para mostrarles a las personas que visiten el Fan Pages, un pequeno
resumen de los eventos que realiza la empresa. Estos clips seran colgados

en el canal oficial de empresa en Youtube y Vimeo.

Tabla 31
Presupuesto estimado para crear clips promocionales
ftem Descripcion | Cantidad Pl:ec1? Total
unitario

Produccion x Clip 12 S/.100.00 | S/.1,200.00
Almacenamiento Youtube S/.0.00 S/.0.00
Almacenamiento | Vimeo Basic S/.0.00 S/. 0.00

Total | S/.1,200.00

Elaboracién propia.
4. Actualizaciones constantes de las redes sociales que posee la empresa:

Dentro del estudio que se realizo, los encuestados indicaron que prefieren

recibir informacion mediante las redes sociales, es por ello que la constante
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actualizacion de informacion en las redes sociales, hara que las personas se
sientan interesadas en los productos y servicios que la empresa ofrece,

creando asi una cadena de valor a favor de la empresa.

La publicacién de anuncios en Facebook, sera de manera semanal, pero
se realizar4 una promocién de manera mensual, la misma que seré “Fijada”
en la parte superior de la FanPages para que cuando ingresen a la pagina,

pueda ser vista de manera rapida.

Enero

"4.'__. | y
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PR, N
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Diciembre

AGENDA
ABIERTA

O Y
q— ~ eventos l"

El presupuesto estimado para el desarrollo de las estrategias de
promocion, asciende a un total de s/ 3,708.99 de manera anual, como se

muestra en la tabla 32.

Tabla 32
Presupuesto estimado para las estrategias de promocion
ftem Descripcion | Cantidad P1:ec1? Total
unitario
Creacion de o
pégina web Por ano 1 S/.1,031.99 | S/.1,031.99
Publicidad en o
Facebook Por ano 1 S/.1,477.00 | S/.1,477.00
Clips Por afio 1 S/.1,200.00 | S/.1,200.00
TOTAL S/. 3,708.99

Elaboracion propia.
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5.1.5. Personas

Estrategia de control de operaciones con respecto a las

actividades que realizan los colaboradores

El desarrollo de los eventos involucra la interaccion de personas
(Personal — Invitados), por lo que es necesario que todo el equipo miembro
de la empresa reciba entrenamiento y capacitaciones constantes para poder
evaluar su desempefio y eliminar malos funcionamientos, pues como
especificaron los colaboradores de la empresa, no recibian capacitaciones

adecuadas o constantes para evaluar su desempeio.

Asimismo los colaboradores puedes aportar diferentes puntos de vista,
ideas o sugerencias sobre la realizacion de los eventos y acciones que deben

mejorar como lo vienen haciendo dentro de la organizacion.
Personal

El personal para un evento es de vital importancia para que todo lo
programado con anterioridad se desarrolle de manera adecuada; es un
punto clase que debe ser representado con el 100% de satisfaccion del

cliente.

Tancun Eventos debe de reclutar a su personal bajo un estricto método
de seleccion, donde cada miembro seleccionado debe de cumplir con todas
las caracteristicas necesarias y en adelante conocer sus funciones en la

organizacion, lo que garantizara un exitoso resultado.

El personal que es necesario, y sus servicios no seran tercerizados, seran

los siguientes:

o Mozos y azafatas: Personas capaces de atender a los invitados, guiarlos y
ayudarlos durante el desarrollo de un evento. Son la cara principal de un
evento, por lo mismo su presencia debe ser inocua.

o Animador: La principal caracteristica sera la manera dinamica y original
de como lleven el evento e impulsen la diversiéon del mismo, pues cada

ocasion es Unica y se requiere un tipo de animacioén distinta.



109

o Maestro de ceremonia: Persona encargada de llevar a cabo la ceremonia
del evento de manera apropiada, sobria y elegante. Persona con
experiencia que sepa llevar el momento de manera agradable y
reconfortante para los asistentes.

o Bartenders: Encargados del Open Bar del evento, personas que dominen
el area, y sepan preparar variedades de cocktails con facilidad y
dinamismo.

o Personal de seguridad: Encargados de registrar los accesos al evento, el
ingreso de asistentes y velar por la seguridad integral de inicio a fin.

o Personas de logistica: Personas encargadas de llevar un control del
material logistico que posee la empresa.

o Personal de fotografia y video: Encargados de dejar plasmados el éxito
del evento mediante material impreso y digital

o Personal de mantenimiento: Encargados de mantener en buenas
condicionales el lugar donde se desarrolla el evento, evitando que las

areas se encuentren en malas condiciones.
Reclutamiento

El reclutamiento y seleccion de personal para la empresa Tancun
Eventos, sera un proceso que contiene diferentes etapas, por el cual se
lograra contratar al personal idoneo para desarrollar las funciones y

actividades de acuerdo al area donde se desarrollaran.

Este proceso sera establecido estratégicamente para que la empresa logre

sus objetivos mediante los siguientes pasos.

o Andlisis de la necesidad del personal dentro de la empresa: Se define el
puesto de trabajo disponible, y el perfil idoneo del postulante a contratar:
Experiencia, habilidades, actitudes y otras caracteristicas de acuerdo al
puesto al que se postulara.

o Reclutamiento: Busqueda de candidatos que cumplan las caracteristicas
senalas en el analisis anterior mediante los siguientes métodos:

e Redes sociales: se realizara un post sin costo alguno con imagenes en
las redes sociales que maneja la empresa; donde se especifique que

existen vacantes disponibles en determinados puestos de trabajo. En
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dichos anuncios se especificara el puesto disponible, correo del

contacto, habilidades.

T—

e
evenlos >4

BUSCAMOS NUEVOS TALENTOS

NECESITAMOS MOZ0S Y AZAFATAS
B =

CON EXPERIENCIA
DINAMICO
AGIL
CARISMATICO

ENVIA CV A: TANCUNEVENTOS(@GMAIL coM

Via IMBOX, © EN 7 DE ENERO #084

e Recomendaciones: Tipo de reclutamiento a través de la red de
contacto que tenga la empresa, donde involucren amigos,
trabajadores, conocidos y clientes. Esta es una manera rapida que no
representa costo alguno para conseguir al postulante adecuado.

e Practicantes: se anunciara la necesidad de practicantes en distintas
areas con opcion a obtener un puesto de trabajo posterior al tiempo de
practica.

e Péaginas de empleos: crear un perfil del postulante en paginas que
ofrecen ofertas de empleo en la region.

o Seleccion: Involucra la Seleccion de la persona que cumpla con los
requisitos mediante una evaluacién entre los postulantes. Esta etapa se
define mediante la evaluacién del CV y entrevistas preliminares.

o Integracion a la organizacién: Para finalizar el proceso de reclutamiento,
la empresa debe de inducir al colaborar en su puesto de trabajo mediante
capacitaciones para un mejor desempeifio, donde se le dé a conocer las
areas de la empresa, personas a cargo, herramientas de trabajo, horarios,
procesos, politicas y normas de la empresa. Las capacitaciones seran de
manera periddica para que el servicio ofrecido por la empresa sea el mas

adecuado.
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Uniformes

El uso de uniformes dentro de la organizacion, creard una imagen dentro
de la organizacion y el entorno, reduciendo dificultades e indecisiones sobre
que ponerse o cual es el atuendo adecuado para trabajar; ademas es una

parte importante sobre la imagen y apariencia de la empresa.

o Mozos: Pantalon sastre, Chaleco, camisa blanca manga larga, corbata.
Los colore de la corbata y chaleco varian de acuerdo al color del evento.

o Maitre: Esmoquin de tirantes y pajarita.

o Personal de seguridad: Terno simple, todos el personal de seguridad
utilizara intercomunicadores y tendra la indumentaria necesaria.

o Personas de mantenimiento: zapatos antideslizantes, ropa resistente al

agua y mascarillas que eviten la inhalacion de productos de limpieza.
Capacitaciones

Es importante que cada uno de los colabores de la empresa sepa
responder a las necesidades y actividades que se realicen antes, durante y
después de la jornada de trabajo, es por ello que es necesario la definicion
de actividades de acuerdo al area donde se trabaja, es por ello que se

implementaran de la siguiente manera:

o Realizar capacitaciones mensuales por area e indicarles nuevamente
cuales son las tareas a desarrollar para que las tengan de manera clara.

o Realizar reuniones previas a un evento para darles informacion sobre el
programa que se seguira y algunas especificaciones necesarias.

o Brindarles un instructivo que contenga informacién sobre la empresa y

sea aprendido por los colaboradores.

5.1.6. Planta

Estrategia de crecimiento/ Estrategia de desarrollo

La oficina de informacion de la empresa Tancun Eventos sera ubicada en
la calle 7 de Enero N2 084- Primer piso. Cuenta con una extensién de 6 x 5
m2 . El espacio sera utilizado como oficina y almacén, cuya distribucion sera

como se muestra a continuacion.
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Distribucion fisica de la oficina y almacén.

] ALMACEN
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Distribucion 3d de la oficina
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5.1.7. Procesos

Estrategia de control de operaciones de la empresa
Control de calidad

La calidad del servicio para la empresa, no debe ser considerada como
algo anadido a los procesos, sino que debe ser integrado como un claro
sistema de gestién dentro de la organizacion; es indispensable que para
controlar la calidad de los productos o servicios, la empresa evalte
constantemente a sus colaboradores, para que en cada ocasién que se
organicen eventos, se tenga la plena confianza de que todos realizaran sus

actividades dentro de los estandares establecidos por la organizacion.

Paralaverificacion de la calidad, antes, durante y después de cada evento,
se toman las medidas que proporcionen la organizaciéon en diferentes
elementos que permitan lograr una 6ptima calidad del producto y servicio
que se ofrece bajo los estandares de las normas ISO 9000, de manera que
las necesidades del cliente sean satisfechas de manera permanente.

Con este sistema se aseguran beneficios como manejar una mejor
documentacién, un amplio conocimiento de calidad, se incrementa la
eficiencia y productividad de los colaboradores, se desarrolla una mejor
comunicacion, genera una mejor produccion de servicios y se reducen

costos por eliminacion de desperdicios y procesos mal establecidos.

Moreno (2001), indic6 que la norma ISO 9000 proporciona una
orientacion adecuada para la implantacion de un sistema de calidad, la cual
incluyen las fases de diagnostico, donde se analiza la situacion de la empresa
en cada una de sus areas; planificacién, donde se recaba la informacion
obtenida en la etapa previa para elaborar un plan de acciones concretas o
también conocido como el manual de identidad; documentaciéon del
sistema, donde se escribe de manera precisa el sistema con el que se
gestionara el proceso; implantacion, se denomina a la puesta en practica del
plan; control, el proceso establecido para revisar de manera periédica y

confirmar el correcto funcionamiento del plan.
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Las BPM (Buenas Practicas de Manufactura), son un conjunto de
procedimiento de higiene y manipulacién que define las condiciones por las
cuales deben desarrollarse los procesos de manipulaciéon de alimentos
mediante la correcta capacitacion del personal, garantizando que los
productos se fabriquen en las condiciones sanitarias adecuadas y
disminuyan los riesgos de produccion. La implementaciéon de estas normas

garantiza una obtencién de productos seguros para el consumo humano.

El decreto supremo N° 007-98-S.A, establece el uso obligatorio para

todos los establecimientos y empresas que elaboren alimentos.
Los beneficios que aportan las BPM son las siguientes:

o  Produccién adecuada de alimentos.

o  Procedimientos 6ptimos para la produccion.

o  Reduccién de reclamos y costos.

o  Aumento de competitividad y productividad de la empresa.

o  Proporciona evidencia de manipulacion segura.

o  Posicionamiento de la empresa de acuerdo a los estandares
establecidos.

o  Trabajo de calidad.

El sistema HACCP para la fabricacion de alimentos y bebidas, mediante
el cual se aplica un sistema preventivo de control que asegure la calidad e
inocuidad, basado en la evaluacion y control de posibles peligros que se
presenten durante los proceso. Este documento identifica la politica
sanitaria, los objetivos de la empresa, diseno de planta y los principios
fundamentales de higiene, los mismos que se ponen en practica luego de un
entrenamiento; donde el equipo HACCP estd conformado por los
colaboradores de empresa que trabajen dentro del are de manipulacién de

alimentos.
El sistema esta estructurado en los siguientes principios:

1. Identificacion de peligros potenciales y evaluacion de riesgos.
2.  Determinacion de los puntos criticos de control.

3. Establecimiento de limites para el control.
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Establecimiento del sistema para el control y monitoreo.
Establecimiento de las acciones correctivas.

Procedimientos de verificacion operacion.

oo A

Documentacidn y riesgo.

Para poder controlar la calidad de los productos y dar conformidad de los
procedimientos del sistema HACCP, se realizan las auditorias de calidad, el
cual es un proceso cuyo principal objetivo es valorar el grado de eficiencia a

través de la comprobacion de los procesos mencionados.
Los puntos auditados por DIGESA son los siguientes:

o  Limpieza de cada area.

o  Orden e identificacion del material en procesos o almacenado.
o  Correcta utilizacion de las instalaciones.

o  Correcta utilizacién de documentos.

o  Limpieza de maquinaria, atiles y herramientas de cocina.

o  Usoadecuado de maquinaria, instalaciones y documentacion.

o  Higiene personal y uso correcto del uniforme.

5.2. Control del plan operativo

Programacion del plan operativo

Para desarrollas el plan operativo, se ha estimado a que las diferentes acciones se

desarrollen e inicien en diferentes meses del afio como se muestra en la tabla 33.
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Cronograma de desarrollo de estrategias.
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ITEMS ESTRATEGIA DESARROLLO PROGRAMACION
ENERO |FEBRERO [MARZO |ABRIL|{MAYO [JUNIO [JULIO [AGOSTO [SEPTIEMBRE|OCTUBRE [NOVIEMBRE |DICIEMBRE
FLASHMOB
VIDEO PEDIDA
UD. PONE LA IDEA
PRODUCTO ESTRATEGIA DE DESARROLLO DE NUEVOS SHOWERS
PRODUCTOS WEDDING DAY
WEDDING PART TIME
PAQUETES DE BODA
PAQUETES DE XV ANOS
PRECIO ACTUALIZACION DE PRECIOS NUEVOS PRODUCTOS
PLAZA ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO LOCAL DE INFORMACION
ESTRATEGIA DE CONTROL DE OPERACIONES SISTEMA OPERATIVO
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO DE MODIFICACION DE IMAGEN
VARCA BUZZ MEANING \
TARJETAS DE PRESENTACION
PROMOCION CONSTRUCCION DE PAGINA WEB
ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO ACTUAUIZACION EN REDES
PROMOCIONES EN FACEBOOK
CLIPS PROMOCIONALES
PERSONA | ESTRATEGIA DE CONTROL DE OPERACIONES RECLUTAMIENTO
CAPACITACIONES
PLANTA  |ESTRATEGIA DE CRECIMIENTO
PROCESOS |ESTRATEGIA DE CONTROL DE OPERACIONES CONTROL DE CALIDAD

Elaboracién propia.
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Programacion del plan de publicaciones en Facebook

Para lograr que las publicaciones en Facebook tengan gran respuesta por parte

de los internautas, es importante que el patron que se muestra en la tabla n°4.30.

o  Mensaje de la semana: se publica alguna frase motivadora de interés
publico.

o  Dato curioso/ Tips: se publica algtn tips o dato de interés sobre los eventos
o tendencias que se desarrollan en el mercado.

o  TBT (throwback thrusday): se publica alguna imagen o video referencial de
algan evento realizado anos atras, con el fin de recordar el trabajo de la
empresa.

o  Publicacién principal de la semana: puede ser una promocién, publicacién
de un album, sesiones de fotos, etc.

o  Trasmision en vivo: con la plataforma de Facebook se puede realizar una
trasmision en vivo para que los fans de esta red pueda ver extractos de un
evento en vivo y en directo.

o  Clips: publicacién de videos cortos con lo mejor de los eventos.

Tabla 34
Programacién de publicaciones.

Lunes | Martes | Miércoles | Jueves Viernes | Sabado | Domingo
o|Mensaje| Dato TBT Publicacién | Trasmisi
.2 dela |curioso/| Opcional | (throwback |principalde| 6nen Clip
™| semana tips Thursday) | la semana vivo

10hrs 13hrs 16hrs 19hrs 20hrs 12hrs 19hrs

Elaboracién propia.

Como el principal publico objetivo de la empresa ronda entre los 25 y 34 afios

de edad, la mejor hora para realizar las publicaciones es en el horario nocturno

como se muestra en la tabla 34.

Presupuesto general de estrategias

Para desarrollar todas las estrategias que se han planteado para el afio 2016,

se estima que la cifra asciende a un total de s/21,788.77 como se muestra en la

tabla

35-




Tabla 35
Presupuesto estimado de estrategias.
Na ftems Estrategia Presupuesto
1 | Producto Nuevos productos S/.0.00
Precio Actualizacion de precios S/.0.00
Crecimiento S/.13,339.78
3 Plaza Control S/. 4,500.00
4 | Promocién Posicionamiento S/.240.00
Promocién S/.3,708.99
5 Persona Reclutamiento S/.0.00
6 Planta Crecimiento S/.0.00
7 Procesos Control S/.0.00
Total S/. 21,788.77

Elaboracién propia.

5.3. Evaluacion financiera
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De acuerdo al estudio realizado de las ventas que la empresa ha tenido desde

el aflo 2012, fecha que inici6 sus actividades, estas crecieron entre el 30% y 40%

dependiendo de los afos.

La proyeccion de ventas que se estima para los proximos 4 anos, es de un

aumento del 50% anual, pues las medidas que seran tomadas para incrementar

las ventas, se haran a través de canales de rapido acceso y respuesta.

Como se muestra en la tabla 36, la empresa incrementara sus ventas desde el

afo 2017, hasta el 2020, de manera considerable, dando pie a que estas y otras

medidas con respecto a la promocion, sean utilizadas.



Tabla 36

Proyeccion de ventas.
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Ventas Netas
Meses Anos
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Enero S. S/, 2,000 S/. 3,200 S/. 4,000 S/. 7,000 S/. 12,000 | S/. 18,000 | S/. 27,000 | S/. 40,500
Febrero S S/, 800 | S/. 1,400 | S/. 1,200 | S/. 948 | S/. 4,000 | S/. 6,000 | S/. 9,000 | S/. 13,500
Marzo S, S/, 1,200 | S/. 1,500 | S/. 1,300 | S/. 1,164 | S/. 2,500 S/. 37509/ 5,625 S/. 8,438
Abril S A 1,400 | S/. 1,900 | S/. 1,600 | S/. 12,000 | S/. 7,000 | S/. 10,500 | S/. 15,750 | S/. 23,625
Mayo S A 1,080 | S/. 1,140 | S/. 1,350 | S/. 4,500 | S/. 4,000 | S/. 6,000 | S/. 9,000 S/. 13,500
Junio S. S/, 600 | S. 1,000 | S/. 1,500 | S/. 1,200 | S/. 2,300 | S/. 3450 S/ 5175 S/ 7,763
Julio S, S/, 1,500 | S/. 3,650 | S/. 5,800 | S/. 3,500 | S/. 10,000 | S/. 15,000 | S/. 22,500 | S/. 33,750
Agosto S. 800 | S/. S. S/ 1,906 | S/. 1,200 | S/. 2,550 | S/. 38259/ 57385/ 8,606
Septiembre | S/. 3,600 | S/ S. 5125/ 967 | S/. 1,000 | S/. 2,500 | S/. 3750/ 56255/ 8,438
Octubre S 2,500 S/. 2,000 S/. 1,100 | /. 1,400 S. 1,600 | S/. 2,400 | S/. 3,600 S/. 5,400
Noviembre | S/. 2,500 | S/. 3,600 S/ 2,300 | S/. 2,200 S 36189/ 5427 | S/ 81415/ 12,211
Diciembre | S/. 2,400 | S/. 1,750 | /. 4,600 | S/. 8,000 | S/. 11,200 | S/. 13500 | S/. 20,250 | S/. 30,375 /. 45,563

Total S 11,800 | S/. 15,930 | S/. 22,302 | S/. 31,223 | S/. 43,712 | S/. 65,568 | S/. 98,352 | S/. 147,528 | S/. 221,292

Elaboracién propia.




Tabla 37

Flujo de caja.
| FLUJO DE CAJA - TANCUN EVENTOS
Inversion Afio 2012 Ao 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016* Ao 2017 Afio 2018 Ao 2019 Ao 2020
INVERSION
Inversion del Local 0 0 0 0 0 13,340 0 0
Sistema Operativo 0 2,500
Total Inversion 0 0 0 15,840
GASTOS

DIRECTOS
Gastos administrativos 1,800 3,186 4,460 4,683 6,557 6,557 9,835 14,753 22,129
Gastos de personal 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
Comisién de Ejecutiva de Eventos 0 0 2,230 3,122 4,371 6,557 9,835 14,753 22,129
Total Gastos Directos 6,800 8,186 11,691 12,806 15,928 18,114 24,670 34,506 49,258

INDIRECTOS

Alquiler de Local 0 0 0 0 350 350 350 350
Tarjetas de Presentacion 0 0 0 0 0 240 240 240 240
Capacitacion del Personal 0 0 0 0 2,000 1,000 1,000 1,000
Pagina Web 0 0 0 0 0 1,032 600 600 600
Redes Sociales 0 0 0 0 1,477 1,000 1,000 1,000
OTROS 0 0 2,000 3,500 5,600 6,160 6,776 7,454 8,199
Produccion de clips+BB10:B22 0 0 0 0 0 1,200 1,200 1,200 1,200
Total Gastos Indirectos 0 0 2,000 3,500 5,600 12,459 11,166 11,844 12,589
Total Gastos 6,800 8,186 13,691 16,306 21,528 30,573 35,836 46,349 61,847
Total Inversiéon + Gastos 6,800 8,186 13,691 16,306 21,528 46,412 35,836 46,349 61,847

INGRESOS
Ingresos de Eventos 11,800 15,930 22,302 31,223 43,712 65,568 98,352 147,528 221,292
Total Ingresos 11,800 15,930 22,302 31,223 43,712 65,568 98,352 147,528 221,292
Saldo 5,000 7,744 8,611 14,917 22,184 19,156 62,515 101,179 159,444
Recuperacion Inversion 5,000 12,744 21,355 36,273 58,456 77,612 140,127 241,306 400,750

Elaboracién propia
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VI. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

O

La empresa Tancun eventos incrementoé sus ventas a lo largo de los afios

desde su creaciéon con un porcentaje de 30% y 40%.

El Marketing a través de social media, es el mejor canal que la empresa

puede utilizar, para obtener un posicionamiento en el mercado.

Facebook es la principal herramienta para la comunicaciéon en masa con

los clientes.

Las principales empresas de organizacion de eventos utilizan Facebook
como medio de comunicacion directa con sus clientes, sin embargo la
cantidad de “Likes” en sus paginas estan por debajo de los cuenta Tancun

Eventos.
El plan operativo que se propone, obtendra resultados desde el afio 2017.

Las ventas de la empresa, incrementaran un 50% luego de poner en

accion el plan operativo proporcionado.

El publico objetivo, estad dividido en Bodas y Fiestas de quince afios;
ambos segmentos estan conformados por personas entre los 25y 34 aiios
de edad, y se encuentran en los niveles socioeconémicos B y C, de la
ciudad de Chiclayo.

Los consumidores analizados, fueron en su mayoria, mujeres, las cuales
en mas de una oportunidad, son las que se encargan de buscar y contratar
los servicios de organizacion de eventos. Estas personas son motivas por
su entorno familiar y social, quienes con sus experiencias, brindan

opiniones sobre algunas empresas relacionadas al rubro mencionado.

El Flashmob, es el producto que las personas encuestadas, esperan pueda

estar dentro de los productos que la empresa ofrezca.
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El cronograma de actividades disenado, permitira tener un control mas
especifico con respecto a las acciones que deben tomarse en un

determinado mes y canal.

Tancun Eventos no capacita a sus colaborares de manera
constantemente, aun asi los colaboradores se sienten identificados con

las organizacion y les gusta el clima laboral de la empresa.

Tancun Eventos permite a sus colaboradores aprender y desarrollarse

dentro de la organizacion.

La comunicacion dentro de la organizacion es adecuada y permite a los

colaboradores aportar ideas y opiniones que ayudan a la empresa.

6.2. Recomendaciones

o

La empresa Tancun Eventos debe seguir el plan operativo para poder

obtener los resultados esperados.

La empresa no debe descuidar su posicionamiento en el mercado luego

de desarrollar el plan estratégico y operativo.

Luego de desarrollar el plan operativo, se deberan plantear nuevas

estrategias de acuerdo al mercado existente.
La difusion de la marca debe ser constante y por los canales sefialados.

Tancun Eventos debe seguir innovando con nuevos productos y servicios

de acuerdo a las tendencias que se desarrollen durante los préximos afos.
Adaptarse al mercado con los precios que ofrecen.

La empresa debe de capacitar constantemente a sus colaboradores e
indicarles cuales son los pilares principales de la organizacion como

mision, vision, valores y politicas que desarrollan.

Tancun Eventos debe especificar de manera constante a sus

colaboradores sobre sus funciones dentro de la organizacion.
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VIII.

I.

II.

ANEXO
ANEXO 1
Objetivo: conocer el comportamiento del
consumidor con respecto al d
OsaT u 1. gec 9 ’a as empresas de
Universidad catolica Catering y Organizacion de eventos.
DATOS GENERALES
1.  Sexo: ( ) Femenino ( )Masculino
2. Edad:

() 20-30 () 31-40 () 41-50
3. Ocupacién:

() Estudiante

() Ama de casa
4. Ingreso mensual:

()-deS/1,000

()de S/2,501aS/4,000

() Trabajador independiente.
() Trabajador Dependiente

() de S/1,001a 2,500
() +des/4,001

CONSUMIDOR

5. ¢Ha contratado usted alguna vez el servicio de Catering Y organizacion
de eventos?
() Si () No

6. Aproximadamente ¢Cuéntas veces al afio ha contratado este servicio?
() De 1-3 veces () de 4-6 () de 7-10 () de 11 a mas

7. ¢Para qué tipo de evento usted contrato este servicio? (ultimo)
() Matrimonio () Quince afios () Bautizo
() Cumpleanos () Otro:

8. ¢Cual fue el nimero de invitados que asisti6 a su evento?
()Menosde1oo0 ()101—-200 () maésde201

9. ¢Donde realizo su evento?
() Casa Familiar () Salon de Recepciones
() Exteriores ( ) Hotel ( )Otro:

10. Marque con una X los servicios que le brindaron
( ) Servicio integral ( ) Decoraciéon ( ) Catering
( ) Menaje ( ) Audio y sonido ( ) Floreria
() Personal de servicio ( ) Tortas y Bocaditos

1. ¢Como calificaria los servicios que le brindaron durante el evento?

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.
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Buen

bueno o) Malo

Regular malo

Organizacion del
pre-evento

Atencidn del
Personal

Catering

Audio y Sonido

Decoracién

Tluminacién y
equipamiento

Menaje

¢Cuél fue el presupuesto total con el que dispuso para realizar su
evento?

( ) Menos de s/5,000 ( ) des/5,001as/10,000

( ) Des/10,001a /20,000 ( ) mas des/20,001

¢Qué es lo que mas le agrad6 cuando contrat6 estos servicios? Solo una
opcion.

El buen trato

El profesionalismo
La calidad de Servicio
La organizacion

El uso de Nuevas tecnologias ()

¢Como calificaria el evento en general?

( ) Excelente ( ) bueno ( ) Regular ( ) Malo ( ) Pésimo

¢Qué lo motivo a contratar los servicios de organizacion de eventos?
( ) Status e imagen ( ) Disfrutar de todo evento

( ) La cosas bien hechas ( ) Otros:
¢Qué empresa se encargd de la organizacién de su evento?
() A&J Eventos () Tancun Catering y eventos

() Cecilia paz () Chelito’s ( )Otros:
¢Qué tan eficiente fue el trabajo que realiz6 el organizador de eventos?
( ) Muy eficiente () Normal ( ) Ineficiente

¢Por qué eligi6 esta empresa organizadora de eventos?

( ) Trayectoria ( ) servicios ofrecidos ( ) Calidad

( ) Costumbre ( ) Precios ofrecidos ( ) Otro:

Y Yan Yan)
N N N N




19.

20.

II1.

21.

22,

23.

24.

25.

26.

27.

28.

¢Quién orient6 tu decisiéon para la eleccion de esta empresa?
( ) Amigos ( ) Familia ( ) Contexto Laboral
()OPC ( ) Nadie ( ) Medios de comunicacién
¢Mediante que canal informativo se enterd de esta empresa?
( ) Redes sociales ( ) Medios de comunicacién convencional
( ) Correo Electronico
( ) Avisos Publicitarios ( ) Otros:
Mercado
¢Qué es lo que busca al contratar el servicio de organizacién de
eventos?
( ) Organizacién ( ) Compromiso
( ) Calidad ( ) Experiencia
¢Conoce usted alguna de estas empresas de Organizacion de Eventos?
Realice un ranking con las empresas mas conocidas por usted (1) +
conocida hasta (5) — conocida.
Cecilia Paz
A & J Eventos - Catering
Tancun Catering & eventos
Chelito’s Eventos
Otra: ()
¢En qué medios ha visto, escuchado o leido acerca de estas empresas?
( ) Television ( ) Radio ( ) Periddicos
( ) Facebook ( )Pagina Web ( ) Ninguno
( )Personalmente
¢Doénde preferiria organizar sus eventos?
() Al aire libre ( ) salon de recepciones
( ) Hotel ( ) Casa Familiar ( ) Otro:
¢En qué momento del dia preferiria realizar su evento?
( ) Manana ( ) Tarde ( ) Noche
¢En qué estaciones del afio prefiere organizar sus eventos?
( ) Primavera ( ) Verano ( ) Otono ( ) Invierno
¢Mediante qué medios le gustaria recibir informacién de las empresas
organizadoras de eventos?
( ) Redes sociales ( ) Medios de comunicaciéon
( ) Correo Electronico ( ) otro:
¢Qué productos o servicios le gustaria incluir para complementar el
servicio de organizacion de eventos?
a) Pirotecnia ()
b) Performances ()

NN
N N N N

29.

30.
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¢) flashmood (Baile Improvisado) ()
e) Polizontes (Reporteros) ()
g) Photocall (Alfombra Roja) ()
f) Flair Bartending (Bar Show) )
g)Pedida de Mano ()
h) Otro: ()

Aproximadamente ¢Cuantos asistentes le gustaria tener en este
evento?

( )Menosde100 ( )101—200 ( ) masde 201

¢Cuénto esta dispuesto a pagar por la organizaciéon de un evento
incluyendo los servicios antes mencionados?

( ) Menos de 5,000.00 ( ) entre 5,001y 10,000

( ) entre 10,001 y 20,000 ( ) mas de 20,000

Gracias por su participacion
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ANEXO 2

AR CUESTIONARIO
USAT Objetivo: conocer el clima laboral y el grado compromiso
i organizacional dentro de la empresa.

Nombre:

Puesto:

1. ¢Conoce usted la mision y vision de la organizacion?

2. ¢Tiene usted conocimiento sobre las politicas de la empresa y sus valores?

3. ¢Cree usted que las actividades que desarrolla van acorde con su puesto de
trabajo y permite que desarrolle todas sus habilidades?

4. ¢Considera ustedes que la comunicacion entre la organizacion es la adecuada?
¢La empresa le brinda la oportunidad de aprender y crecer en un ambiente
laboral satisfactorio?

6. {Recibe capacitaciones contantemente con el fin de desarrollar bien sus
actividades?

7. ¢La empresa le brinda reconocimientos o incentivos que ayuden a incrementar
su desempeio?

8. ¢La organizacion le permite aportar ideas o sugerencias con libertad?

9. ¢se siente a gusto trabajando en la empresa?



Entrevistan® 1

CUESTIOMNARIO
,ﬂt\ Ohjetivo: conocer el grado compromiso crganizacional
LSAT dentro de la empraza.

MNombre: Brayvan Sarmel Calderon Riojas.
Puesto: Capitan de mozos.

L

sComoce usted la mision vvizion ds 1z orzanizacion?

M.

i Tiene ustad conocimdento sobre las politicas de 12 emprasa v sus valoras?

o

iCree ustad gue las actividades guoe desarrolla van zcorde com su puasio ds
trzbajo ¥ permite que desarrolle todas sus habdlidades?

zi, smpece trabajands como asistante 42 mozo v ahorz mi poests jefe de 2rea.
sConzidera ustedes que la comunicacion antra la organizacion s la adecnada”
La relacion entre todos los miembros da L2 organizacion a5 muy basna.

iLa ampresz le brindz 1z oporunidad d= aprendar v crecar epn un ambdients
laboral satistactorio?

Zi, m=nzlments nos dan 1z cportunidad de zprender muevas cosas ¢ ineursionar
en otras areas, sin descuidar nuestros paestos de trabajo.

iRecibe capacitaciones contantements conm el fin de dssarrollar bienm suas
actividades?

Las capacitaciones son nsnalmente cozndo una persona 4= mitegra al equine. Mo
zom periodicas.

iLa empresa le brinda reconocimiantos o ncentivos que ayuden 2 incrementar
zu dasempena?

La =mpresa realiza reandones con todos los trabajadores com 2l fin da
confratermizar, v en varias oportunidades me hizo llegar prasantes hasta mi casa.
¢{La organizacion la permita aportar ideas. sugerencizs o aportas con libertad?
Siempre somos libres de axpresarnos v somas escwchadas. El equipo de trabajo
as joven ¥ sabemos trabajar.

isa stemte 3 gusto trabajando en la empresas

Siempre me hacen santir 3 gusto, son exeslantes personas.
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Entrevista n® 2

CUESTIOMNARTO
,ﬁ:\ Objetive: conocer el srado compromiso crganizacional
USAT dentro de la empresa.

Mombre: Carlos Jacinto Sezura,
Puesto: Jefe de Logistica,

(%]

Ehn

sConoce ustad la mision vvision da la organizacion?

o tenpd conocimdento.

{Tiene ustad conocimiento sobre las polhiticas d= la empresa v sus valores?

Mo tenpa conocinento.

cCres wstad que las actividades que desarrollz vanm acorde con so puasto da
trabajo v permite que daszarralle todas sus habdlidades?

L puesto de trebaje es ser encargado de la logistica, ¥ me especializo 2n
decoracion.

¢Conzidera nstades que 1z comuniczeion sntrs la organizacion a5 la adacnadas
Todos los gue trzbajamos en la ampresa nos cODOCEMOS DODQUE DO SOMGS
muches.

iLa smpresa l= brinda ]z oportunidad de aprendsr v crecsr en un ambients
labaoral satisfactaria?

i aprendo porque en mias ds una oportunidad ma han eowiado a cursos da
daporacion.

iRecibe capacitaciones contantementa com el fin de desarrollar bien =as
actividades?

Bacibo cursos de decoracicn, pero las capacitaciones geparalas zon anualss o
nanda hay cportunidad d= que todos nos reunames.

iLa empresa le brinda reconocimiantos o incentivos gue ayuden a incrementar
su dasempeio?

2, coma dije, me han dado L2 aportonidad de sagndr aprendiendo.

{La organizacion le permits aportar ideas, superencias o apartas con Hbertzd?
IMuestras opindones stamprs son bisovenidas,

iz siente 3 gusto trabajando en la empreza?

zi, zin duda ez una buana crganizacion.
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Entrevistan® 3

,ﬁ;‘{\ CUESTIONARIO

LSAT Oijetive: conooer al grade compromiso organizacional

dentra d= la emprasa.

Mombre: Zulmy| Pescoran

Pues

5]

to; Jefe del area d= comunicacionas.

sConocs nsted la misidn ¥ vision ds la organizacion?
Mao.
L Tiena nsted conocimisnto sobra las politicas da la empresa y sus valores?
Tengo conocimianto da los valores bajo los que trabajamas en la empresa,
perelas politicas son totalments desconocidas para mi.
iCres usted qus las actividades que desarrollz van acorde con su puesto de
trabajo v permita que desarrolle todas sus habdidades?
51, md trabajo tiene completa relzcicn con lz carrera umiversitariz gue
astudie; Ciencias dz la comunicacion.
iConsidara ustedes que Lz comunicacion sotre la organizacitn es la
adecuada?
La relzcidn entre todos los qua trabaiamos en Lz empresa & buena.
iLa emprasa e brinda la oportunidad de aprender v erecar en un ambisnte
laboral satisfactoria?
Ziemnpre nos meentivan 2 seguir aprandiendo
iRecibe capacitaciones contantemente con &l fin de desarrollar bizn =us
actividades?
Las capacitaciones 3on ascasas.
iLa empresa lz brinda recomocimientos o ineeatives gue ayadsn a
incremantar su desempadia?
Siempre tratan d= mantenernos a gusto con la empresa. Mencionan el
trzbajo que realizamos v siempre nos agradecen por nuestro desampenio.
. £La orgamizacion la permite aportar ideas, sugerenciaz o aportes con
libertads
Lz libartad de axpresion ez muoy imporiante, v en la ampresa siempre
podamos exprasarnas son temerss ¥ agradecsn nuastras opdniones.
isa siants a guste trabajando en la empreza?t

i
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Entrevista N° 4
A ANEXO =
LUSAT CUESTIONARIO

_|:I'.

Ohbjetivo: conocer &l grado compromizo organizacional
dentro de la empresa,

Nombre: Betrabeth Pazcoran Periche
Pussto: Event Flannar

iConoce usted la mision vvizion de la organizacion?

Desconozeo totalmanta,

¢Tiens usted conocimiento sobre las politicas de la emypresa v sus
valores?

Tengo conocimiento de los valores de la empresa, pero no de las politicas
de la empresa.

:Crae usted que las actividades que desarrclla van acorde con =u passto
de trabajo v permite que dezarrolle todas sus hakilidades?

%i. las actividades que realizo me permiten cracer profesionalmente v
como persona por 2l trato constante v directo que tengo con los clientes,
LComo considera la comunicacion entre su jefe v ustedes?

Existe una buena comunicacion con mi jefe ¥ con todo el equipo dg
trabajo.

cConsidera ustedes que la comunicacion entre comparniercs de trabajo es
la adecnada?

Existe camaraderia entre toda la familia emprezarial, £] clima laboral =
oy baeno.

tLa empresa le brinda la oportunidad de aprender v crecer en un
ambdente laboral satisfactoric?

Se aprends v se crece todos los dias,

:PRecibe capacitacionss contantemente con el fin de desarrollar bisn sus
actividadas?

Si. T VeCas por ano.

¢La empresa le brinda reconccimientos o incentivos que ayuden a
incrementar su desempeno?

La motivacitn 25 constants, la empresa nos brinda los incentavos
necesarios que nos ayudan a realizar mejor nuestro trabajo.

:La organizacion le permite aportar id=as, sngerancias o aportes con
libertad®

Sin lugzar a dudas, el trabajo que se realiza en la empresa es eso. aporte de
ideas y sugerancias, iniciativa, tendencias. aportames con libertad todo lo
que tenemeos en mante,

{za sjente @ gusto trabajando en la empresa?

Me siento a gusto v feliz,
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