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1. Introduccion

El presente proyecto consiste en la implementacion de un servicio nuevo para la localidad de
Carhué. Dicha localidad situada al oeste de la Provincia de Buenos Aires, cuenta con una
poblacion de casi 10.000 habitantes. Es un centro turistico por excelencia, ya que se encuentra
junto al Lago Epecuén, reconocido por las propiedades de sus aguas termales. Los espacios
verdes y el cuidado por el medio ambiente caracterizan a la ciudad, contando con gran cantidad
de plazas y paseos.

Pero ademas del turismo, Carhué es una ciudad que crece todo el afio con mas y mejores
servicios para sus habitantes. Por ello surge la idea de ofrecer un nuevo servicio destinado a la
organizacion de eventos, principalmente cumplearfios de 15 y casamientos. Un servicio que en
otras localidades con mayor cantidad de habitantes existe y funciona, y dado que Carhué es una
localidad en crecimiento, resulta oportuno analizar la posibilidad de implementar este tipo de
Servicios.

La realizacion de eventos como casamientos y cumpleafios de 15, es una costumbre cada
vez mas frecuente en la localidad. Hoy en dia la mayoria de las quinceafieras anhelan tener su
fiesta de cumpleafios con todos los servicios y no sélo eso, sino que ademas cada evento debe
ser Unico e irrepetible, lo que hace de este tipo de servicio un desafio constante para quienes se
encargan de su organizacién. Algo similar ocurre con los casamientos, que si bien se
caracterizan por un estilo mas clasico no dejan de ser menos exigentes.

Actualmente para la organizacion de esta clase de fiestas no existe un unico proveedor, sino
que es el mismo cliente quien debe organizar y coordinar a los diferentes proveedores de los
distintos servicios que forman parte del evento. Si bien cada proveedor se encarga de su parte,
es el cliente el que debe coordinarlos para que todo salga como lo planeado.

La idea principal de este proyecto es ofrecer un servicio de coordinacién directa con los
proveedores de manera tal que el cliente solo interactlie con una persona (el coordinador), y ésta
persona sea la encargada de llevar a cabo cada detalle de la fiesta, desde el catering y la
musicalizacién hasta la tarjeteria, la decoracién del lugar, etc. Este servicio ofreceria un gran
abanico de posibilidades entre las cuales el cliente puede elegir, liberandose de las presiones y
responsabilidades que conlleva la organizacién de un evento de tal magnitud, dada la
inexperiencia ldgica de la mayoria de los clientes en la materia de organizacion de fiestas. Por
ello es importante tener a personas capacitadas y con experiencia en el tema, para evitar errores
y omisiones que podrian desmerecer la fiesta.



A lo largo de este documento se describen todos los aspectos concernientes a la realizacion
del proyecto, desde los antecedentes en el area hasta la estimacion de ventas que se prevé, las
inversiones a realizar, los costos a tener en cuenta, etc.

2. Objetivos

Es el objetivo general de este proyecto, ofrecer un mejor servicio y mas completo en un area
del mercado no muy desarrollado actualmente en la localidad de Carhué.

Se pretende replantear el emprendimiento de una manera diferente a lo que se ofrece en el
mercado y distinta a la realizada en afios anteriores.

3. Antecedentes

Es importante tener en cuenta que ya se tiene cierta experiencia en el area de organizacion
de eventos debido a trabajos realizados en los afios 2008 y 2009 en la localidad de Carhué. En
es0s afos se trabajo de manera independiente en la organizacion de cumplearios de 15 y bailes
de egresados, de una forma similar a la que se plantea en este proyecto. Pero aqui se propone
un diferencia fundamental que consiste en contar con un servicio de catering especifico, y no
como en aquellos afios en los que se ofrecian varias alternativas de distintos proveedores de
zona (ya que no existe algo a nivel local) y el cliente decidia cual contratar.

Tal experiencia sirvié para analizar la demanda de este tipo de servicios e identificar cuales son
los puntos mas vulnerables. De la experiencia adquirida se obtuvieron los siguientes datos:

» Es necesario contar con una agenda de contactos con cierto nivel de compromiso en el
proyecto, para ello es preciso captar de alguna manera la atencion de los demas proveedores
para que formen parte del proyecto de forma indirecta.

» Es conveniente una buena difusion de lo que se propone con el proyecto (publicidad)
aunque el punto fuerte de este tipo de servicios y en este tipo de localidades es el “boca en
boca”.

* Seria lo ideal contar con un saldn “fijo” para facilitar tanto el trabajo del armado del mismo
como el hecho de que el cliente ya pueda visualizar parte del servicio que se pretende brindar.
Pero ante la imposibilidad de adquirir uno como propio, al menos desde el comienzo del
emprendimiento, resulta importante conocer los salones que existen en la localidad y adaptar el
servicio a los mismos.



* Y por ultimo, resultaria de gran simplificacién contar con un servicio de catering local
determinado para ofrecerle al cliente.

Es preciso aclarar que se tuvo éxito en el proyecto, hubo ganancias y los clientes quedaron
muy conformes. Aun asi, este tipo de servicio en las condiciones que se trabajé, no cubrio las
expectativas en cuando al rédito recibido en proporcion al esfuerzo realizado. Claro esta que
muchas veces para entrar en un mercado resulta conveniente comenzar con un precio que cubra
los costos, deje alguna ganancia pero que en principio sea atractivo para los clientes.

La verdadera razon por la que no se continu6 con el proyecto fue por una cuestion de tiempos
disponibles del titular del mismo y de distancias reales, que al vivir en la localidad de Bahia
Blanca, imposibilitaban brindar tal servicio de forma efectiva. Por ello, la idea de replantear el
proyecto de manera tal que dicho emprendimiento resulte mas rentable.

En el Anexo | se pueden observar imagenes de algunos de los eventos llevados a cabo en los
afios 2008 y 2009. En su mayoria fueron cumpleafios de 15, pero también hubo bailes de
egresados, aniversarios y cumpleafios infantiles. Todos requirieron de organizacion completa,
desde invitaciones y souvenirs hasta la contratacion del catering, del fotografo, la tematica de la
fiesta, etc.

4. Justificacion

En funcion de los datos obtenidos con los antecedentes del proyecto pareciera ser posible la
realizacion de un proyecto que nunca antes se llevd a cabo en la localidad de Carhué, pero que
en otras localidades, como Bahia Blanca, existe y funciona muy bien.

Es real también que para insertar este tipo de servicio en la comunidad sera fundamental
generar la necesidad en la gente, haciendo notar que para organizar satisfactoriamente un
evento es necesario contratar dicho servicio.

En este caso se agregarian al proyecto una diferencia fundamental como la de contar con un
equipo de trabajo fijo local que realice el catering del evento. Actualmente existe un grupo de
personas que estan trabajando para la cocina de un hotel en Carhué que estan interesados en la
propuesta de formar un servicio de catering para eventos en la localidad, sélo que no saben bien
como organizarse ni como conseguir los clientes. Lo bueno de este grupo es que muchos en la
localidad conocen su calidad en el servicio lo que no generaria incertidumbre en los clientes al
momento de ofrecerles el mismo, ya que si el cliente no conoce personalmente el tipo de
servicio, seguro tiene a alguien conocido que si lo haya probado en algun momento.



5. Estudio de Mercado

5.1. Descripcion General del Servicio

Como se menciond anteriormente, el objetivo de este proyecto es ofrecer un servicio integral
de organizacion de eventos en donde brindar un destacado servicio con personal especializado y
equipamiento propio. Ofrecer todo lo que se necesita para una fiesta inolvidable, a través de la
subcontratacion de algunos proveedores, y la coordinacion de cada uno de los servicios
involucrados, para facilitarle al cliente la organizacion general del evento y la interaccion con
todos y cada uno de los proveedores.

La intencion no sblo es funcionar como interlocutor entre el cliente y los proveedores, sino
también ofrecer algunos servicios propios:

5.1.1. Servicios Propios:

*Decoraciones tematicas, ambientaciones con todo tipo de
elementos: telas, flores, plantas, juegos de living o una iluminacién en
colores que pueda distinguir los espacios. Propuestas modernas y
originales.

*Servicio de catering, amplia variedad de platos, con la
posibilidad de armar un menu de acuerdo a las preferencias
del  cliente.

Recepciones y mesas dulces que realmente sorprenden por
su innovacién, variedad, presentacion y sabor.

Se cuenta con un equipo de trabajo especifico para
todos los eventos. El servicio incluye la vajilla.

*Tarjetas de invitacion, souvenirs o regalos empresariales desde lo
tradicional, hasta lo mas distinguido y novedoso, Banners, libros de
firmas, etc.




En el Anexo Il se puede observar un muestrario de diferentes propuestas para invitaciones y
souvenirs, tanto para cumpleafios de 15 como para
casamientos. Dicho muestrario resulta util cuando el iy
cliente no tiene una idea definida sobre la tematica de la =
fiesta. Pero dado el caso de que el cliente ya tenga una '
idea sobre los modelos de invitaciones y/o souvenirs, sera _
tenida en cuenta también. Ademas pueden combinarse { mags |
diferentes ideas de las cuales surjan nuevos modelos.

En cuanto a la eleccion de las tarjetas y los souvenirs, el cliente puede
elegir 2 6 3 opciones de las presentadas en el muestrario y luego se hace
una muestra definitiva para que €l mismo tenga la certeza de como
quedara terminada la tarjeta o el souvenir elegido.

5.1.2. Servicios subcontratados:

En cuanto a este punto es importante considerar 2 6 3 proveedores de cada tipo de servicio
involucrado, y de esa manera asegurar la disponibilidad de los mismos para la fecha del evento.

*El Salén puede ser cualquiera de las opciones que presenta Carhué seguln la cantidad de
personas invitadas. Se espera contar con un salén propio a largo plazo de forma de no necesitar
tercerizar el servicio.

En el Anexo Il pueden observarse fotos de los 2 salones mas utilizados en Carhué para este
tipo de eventos. Uno es el de la Sociedad Rural de Adolfo Alsina ubicado en el acceso Ruta 33
de la ciudad, que cuenta con una capacidad para 250 personas. Y el otro es un salon mas
pequefio que pertenece al Club San Martin, ubicado en Av. San Martin y Boulevard Roca cuya
capacidad maxima es de 100 personas. Ambos cuentan con una Quena parquizacion y lugar
suficiente para utilizar como estacionamiento.

La parquizacion de ambos salones permite ademas incluir la
posibilidad de organizar eventos o parte de los eventos al aire
libre, siempre y cuando las condiciones climaticas sean
favorables.

*Tortas para casamientos y cumpleafios especialmente
disefiadas.




*Musica e iluminacion,
seleccionada para cada evento
asegurando la maxima diversion. La
ultima  tecnologia en sonido e
iluminacion de pista. Sistemas de luces
de LED para ambientar tanto el interior

como el exterior del salon.

*Vestidos para novias, quinceafieras y madrinas, se ofrece servicio de modistas
profesionales que disefian los vestidos a gusto y medida.

*Cotillén carioca, inflables y luminosos.

*Maquillaje y peinado a cargo de peluqueras y maquilladoras
contratadas para la ocasion.

*Shows en vivo, locales y zonales para vivir un pequefio
momento inolvidable dentro de un evento o diferenciarlo. Fuegos
artificiales de interior y exterior.

*Seguridad y vigilancia durante todo el evento para
garantizar la tranquilidad y dar respuesta rapida ante
cualquier inconveniente que pudiera presentarse.

*Filmacion y fotografia a cargo de profesionales
locales y lo dltimo en equipamiento para garantizar un
servicio optimo.

*Limpieza antes y después de la realizacién del evento. Es preciso aclarar que la limpieza de
los salones corre por cuenta de sus respectivos duefios y esta incluida dentro del presupuesto de
alquiler del salén. Otro servicio de limpieza a tener en cuenta, es el lavado de la manteleria pero
que esta contemplado dentro del precio de alquiler de los mismos.



5.2. Caracterizacion de los clientes potenciales o destinatarios del servicio

Los potenciales clientes seran principalmente aquellos que desean festejar un cumplearios de
quince o un casamiento. Aunque también se hara extensivo a otros cumpleafios, aniversarios,
conferencias y reuniones que permitan la aplicacion de este tipo de servicios.

5.3. Caracterizacion de los competidores o de otros prestadores del servicio

Podria decirse en principio que no existiria en la ciudad una competencia directa. No existen
actualmente empresas que se encarguen de la organizacién completa de un evento ya sea un
casamiento 0 un cumpleafios. Sélo se ofrecen servicios por separado (salones, decoracion,
catering, musica, etc.) que el mismo cliente debe contactar y coordinar para la fecha del evento.
Sin embargo, podrian considerarse competidores indirectos aquellos oferentes de los mismos
servicios (aunque no de forma integral) que los que se plantean en este proyecto como son la
decoracion, el catering, la tarjeteria, etc.

Existe una amenaza de un posible servicio sustituto o de competidor potencial, que es el caso
de una decoradora que actualmente esta reacondicionando un saloén para fiestas. Pero se
desconocen los servicios que ofrecera.

5.4. Estimacion de ventas

Teniendo en cuenta que las contrataciones de este tipo de servicio sdlo se prevén para fines
de semana (viernes, sabados, domingos o feriados) y segun el relevamiento realizado de los 2
salones de fiesta existentes en Carhué, ambos estan alquilados entre 3 y 4 ocasiones por mes
(incluyendo todo tipo de eventos no sélo quinceafios y casamientos) durante lo que se considera
temporada alta que va del mes de septiembre al mes de abril, y mientras que de mayo a agosto
los alquileres son de un promedio de 2 por mes para cada salon. Estas cifras equivalen a un
promedio anual de 64 eventos en la localidad.

De acuerdo con los datos recién presentados, la estimacién de ventas para este proyecto se
realizara suponiendo que inicialmente es posible captar aproximadamente el 23% de la demanda
actual o el equivalente a 15 eventos anuales. Este valor resulta conservador, por lo que se
espera que cuando el emprendimiento lleve algun tiempo de funcionamiento, se incremente la
demanda de este servicio. Sin embargo, por tratarse de una propuesta innovadora, el analisis
econdmico se realizara suponiendo que las contrataciones mencionadas.
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Participacion en el
Mercado 23%

Competencia
7%

Conforme al relevamiento realizado a través de entrevistas con los duefios de los salones
existentes, se sabe que los eventos que se realizan van desde 50 hasta 200 invitados.

Para poder realizar una estimacion de precio de ventas se tomara como referencia un evento
de 100 invitados, dado que es, en promedio, el tipo de evento mas frecuente en la localidad.

A continuacién se detalla un presupuesto de servicios propios necesarios para la
organizacién de un evento para 100 personas. Los precios estan fijados de acuerdo a los precios
del mercado tomando como referencia a empresas y profesionales del rubro no sélo de Carhué
sino también de la zona de influencia como Coronel Suarez y Guamini. Obviamente también son
tenidos en cuenta los costos que involucra cada servicio, como por ejemplo para fijar el precio de
alquiler de la manteleria se considera el costo de lavanderia de la misma.

Descripcion Valor Unitario | Cant Valor total
Promedio

Decoracién basica Telas al tono, flores, $900 $900
centros, luces
Catering Primer plato, postre $100 100 $10.000
y bebidas (incluye
vajilla)
Cubre manteles Negros S5 10 S50
Cubre sillas Blancos S5 100 $500
Tarjetas de invitacion Modelos varios S2,5 80 $200
m Modelos varios S5 80 $S400
Juegos de livings Color Hueso $275 2 S550
Total para 100 personas $12.800
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A continuacion una breve descripcion de cada uno de los servicios mencionados en el
cuadro:

° La decoracién del salon incluye telas blancas para cubrir el techo y/o las paredes, telas del
color elegido por el cliente para resaltar ciertos detalles, arreglos florales para las mesas o
colgantes, velas, luces de colores y detalles alegoricos a la tematica elegida.

° El Catering presupuestado se basa en un menu que incluye una entrada de jamén crudo y
queso gruyere, un primer plato de carne asada con ensalada rusa y como postre helado
cassatta. Como bebida vino blanco, tinto, gaseosa y agua mineral. El servicio ademas incluye la
vajilla completa.

° Los manteles son blancos para mesas redondas de 1,20m de diametro, los cubre
manteles son cuadrados de color negro y los cubre sillas son blancos con lazos en el mismo
tono.

¢ Las tarjetas y souvenirs son elegidos por el cliente de un muestrario preparado para la
ocasién o bien pueden surgir de una propuesta propia del cliente. Pero para fijar un precio para
el presupuesto se eligio una tarjeta blanca sencilla de 16¢cm por 10cm en papel de 220gr e
impresa a un color con sobre blanco ne 10 de 90gr.

° Los souvenirs consisten en porta velas de madera de 9 ¢cm de diametro con vela
decorativa en el color elegido por el cliente.

° Y por ultimo el juego de living estd compuesto por dos sillones de dos cuerpos, seis puf
individuales y dos mesas ratonas rectangulares de madera laqueada, todo el juego en color
hueso.

Ademas del presupuesto presentado, se ofreceran los servicios por subcontratacion por los
que el cliente puede optar o no, aunque el adicional que abona por ellos, se transfiere
directamente a los proveedores.

Servicios indispensables:
= Luces y sonido desde $800
= SADAIC y ADICAPIF $400 (suele incluir el DJ)
= Salén (incluye limpieza) $1200
= Fotografo $200

Servicios opcionales:

= Filmacion (antes, durante y edicion de video) desde $350
» Pierna de ternera $500

= Mesa dulce $1200

= Recepcion gourmet $600
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= Magquillaje desde $50

» Peinado desde $40

= Servicio de modista y vestidos desde $200
= Torta principal desde $40 el kg

= Juegos para nifios desde $150

En cuanto a los honorarios por la coordinacion con los distintos proveedores de servicios, y la
mano de obra de los servicios propios, cabe aclarar que se encuentran incluidos en el total
presupuestado, es decir, que para un evento como el que se muestra en el cuadro anterior (de
100 personas), los honorarios estan incluidos en los $12.800 presupuestados.

Otro dato que es conveniente considerar, es la posibilidad de mejorar el precio por cantidad
de invitados superior a 100 personas, para que resulte mas atractiva la oferta.

En el Anexo IV se detallan distintos tipos de presupuestos segun las necesidades de cada
evento. Los presupuestos son presentados de manera orientativa para el cliente y el mismo
puede hacer las modificaciones que considere conveniente para la ocasién contando siempre
con el asesoramiento adecuado.

6. Organizacion del Servicio

Existen dos formas de llevar a cabo la organizacién de un evento:

1. El cliente contrata todos los servicios por separado, que es lo que se hace actualmente.
Los clientes deben contactar uno por uno a los proveedores de cada uno de los servicios
necesarios para organizar un evento.

2. El cliente contrata a una persona y/o empresa que le resuelva toda la gestion y le evite
tener que ponerse en contacto con cada uno de los agentes intervinientes en la organizacion.
Esta opcién resulta la mas conveniente desde el punto de vista de la comodidad del cliente y
permite garantizar un servicio completo y sin imprevistos.

La maxima capacidad que podra ofrecerse seran 2 eventos por fin de semana debiendo
realizarse uno un viernes y otro un domingo, por ejemplo. Siempre debe haber preferentemente
un dia libre entre dos contrataciones dependiendo de la complejidad de los eventos y del o los
salon/es que los clientes elijan para llevarlo a cabo. En términos anuales, la capacidad maxima
es de 96 eventos.

El servicio comienza con la consulta del cliente via mail, teléfono o personalmente. Luego se
acuerda una reunién en el domicilio del cliente para que el mismo exponga sus necesidades y
consulte acerca de los beneficios del servicio.
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Se solicita de tres a cinco dias (segun la urgencia del cliente) para la entrega de un
presupuesto estimativo acorde a la necesidad del mismo.

Finalmente, si el cliente acepta el presupuesto, se comienza a trabajar en cada uno de los
items que hacen a la organizacion del evento, comenzando por los méas urgentes como la
eleccion de la tematica de fiesta, si la hubiera, y las tarjetas de invitacion.

Se van estableciendo diferentes fechas de reunidn para ir avanzado en los distintos puntos de
la organizacion, asi como también el cliente va haciendo entregas de dinero para congelar
precios que al mismo tiempo permiten la compra de los insumos necesarios para comenzar. La
totalidad del valor del servicio debe ser cancelada el dia anterior al evento.

Para el caso de casamientos y quincearios, el servicio no termina con la entrega del salon en
las condiciones convenidas, sino que el asesoramiento continua durante la fiesta, guiando y
marcando cada unos de los momentos clasicos de ese tipo de eventos, como por ejemplo el
momento del vals, el corte de la torta, la entrega del cotillén, etc.

7. Estudio de Localizacion

= En cuanto a la ubicacion de los salones:

Al tratarse de una localidad chica, la localizacion del salon para este tipo de servicios no suele
ser un problema. En realidad, puede ser cercano al centro de la ciudad o méas bien alejado. Lo
importante es el espacio, la distribucion y la ambientacion.

Los proveedores son locales y la ubicacion de cualquiera de los 2 salones existentes es de
facil acceso para ellos. Ademas todos los salones cuentan con cocina propia, lo que permite al
de catering trabajar en el lugar trasladando sélo los insumos necesarios para la elaboracion del
menu elegido.

En una segunda etapa, podria evaluarse la posibilidad de adquirir a largo plazo un salon
propio para la realizacién de eventos. La mejor localizaciéon serd aquella que disponga de un
espacio verde que permita llevar a cabo también eventos al aire libre y que al mismo tiempo
tenga disponibilidad de espacio para ser destinado como estacionamiento propio, tanto para los
proveedores como para los invitados del evento.
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= En cuanto al servicio propiamente dicho:

El emprendimiento no tendria, al menos inicialmente, un lugar propio ya que no se justifica
dado que las reuniones se fijan en el domicilio de cada cliente o en algun lugar neutral o en el
posible saldn del evento.

8. Estudio Organizacional

Para la organizacion de este emprendimiento se necesita un equipo de trabajo compuesto por
varias personas con diferentes responsabilidades:

= Logistica y Decoracion: el titular del emprendimiento y 1 socio.

= Cocina: 1 cocinero y al menos 2 ayudantes de cocina. Los mozos seran contratados
segun la cantidad de invitados.

SOCIO 1 TITULAR DEL PROYECTO

JEFE DE COCINA

AYUDANTE AYUDANTE
DE COCINA1 DE COCINA 2

Los restantes servicios se manejaran por subcontratacion, o sea que no se requiere de mas
personal de manera estable. La idea es contar con 2 o 3 opciones de cada tipo de servicio
tercerizado para evitar riesgos de falta de disponibilidad de alguno de ellos.

Cabe aclarar que tanto el titular del proyecto como el socio serian los encargados de
interactuar con cada cliente y de transmitir luego la tarea a realizar a quien corresponda,
facilitando la comunicacion entre el cliente y los proveedores para llevar a cabo la organizacién
del evento.
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9. Estudio Normativo

9.1.Formato Societario: Sociedad de Hecho

La Sociedad de Hecho no tiene una instrumentacion, ni se constituye bajo un tipo, sino que
se trata de una mera union de dos 0 méas personas determinadas con el objetivo de explotar de
manera comun una actividad comercial.

La Sociedad de Hecho es una sociedad que no esta tipificada, por lo tanto no hay una
definicion. En la ley 19550, art. 1 se define lo que es una sociedad; a ello se le debe agregar que
puede o no tener acto constitutivo:

Art 1.” Habra sociedad comercial cuando dos o mas personas en forma organizada,
conforme a uno de los tipos previstos en esta Ley, se obliguen a realizar aportes para aplicarlos
a la produccion o intercambio de bienes o servicios participando de los beneficios y soportando
las pérdidas”

La primera ventaja de conformar este tipo de sociedades, es que la Sociedad de Hecho es
mas facil de lograr al iniciar actividades con respecto a los otros tipos societarios, inclusive no se
necesita instrumento escrito, sélo bastan los documentos de los socios y algunos datos para
comprobar el domicilio, y en la AFIP le dan el alta como Sociedad de Hecho (después vienen las
inscripciones en el orden provincial y municipal).

Pero la ventaja mas notable se da en el ahorro impositivo con respecto a las regularmente
constituidas, como las S.A. y las S.R.L., pues ya en el impuesto a las ganancias las sociedades
de capital tributan siempre el 35% sobre las utilidades netas, mientras que las sociedades de
hecho no tributan directamente este impuesto, sino que distribuye las utilidades a sus socios y
estos lo pagan, pero con la diferencia fundamental de que para las personas fisicas la tasa del
impuesto es progresiva y escalonada, de modo que para cada escalén de ganancias, se paga
una tasa cada vez mas alta, pero no sobre el total, sino que cada escalén paga su tasa. A ello
hay que agregar que las personas fisicas gozan de un minimo no imponible y de cargas de
familia por sus familiares directos en determinadas condiciones. Una vez restados de las
utilidades estas Ultimas deducciones se calcula el impuesto segun la escala citada.

En cuanto a las desventajas, se puede decir que la ley, por decirlo de alguna manera, castiga
a las Sociedades de Hecho y no les da los beneficios y derechos que poseen las otras
sociedades. Si se desea excluir a un socio o este tan solo quiere terminar su relacién, podria
demandar la disolucion de la sociedad, sin importar lo que desean los demas socios y tendra
derecho a una suma de dinero equivalente al valor de su parte a la fecha del acuerdo social que
la dispone.
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En las Sociedades de Hecho los problemas se agravan, desde la obtencidn de un crédito,
que se dificulta, hasta las rendiciones de cuentas de los administradores, la representacion legal
de la sociedad, el tratamiento de los bienes registrables o los problemas laborales e impositivos.

Otra desventaja es que los socios son responsables de forma ilimitada y solidaria y los
acreedores tienen la facultad de accionar contra cualquiera de ellos. Es decir que desde el marco
de la responsabilidad, cada uno de los socios de una sociedad de hecho responden con la
totalidad de sus bienes, por cualquier obligacion con causa a la operatoria propia de la empresa,
por contingencias o situaciones no habituales en la organizacidén, o por la actuacién de
cualquiera de los socios o de cualquier persona en nombre de la sociedad.

Pero para una sociedad que se inicia en un rubro complejo como lo es el de organizacion de
eventos y del modo en que se plantea en este proyecto, resulta conveniente comenzar como una
Sociedad de Hecho dado que para el proyecto es mas significativo el ahorro impositivo que se
obtiene, que el riesgo de tener que responder con todo el patrimonio, tanto el particular, como el
de la empresa.

9.2. Tratamiento Impositivo: Monotributo

Esta sociedad, integrada por dos socios, debe inscribirse a partir de la Categoria D en
adelante, de acuerdo con el tipo de actividad desarrollada. El pago del impuesto integrado estara
a cargo de la sociedad y el monto a ingresar sera el de la categoria que le corresponda (segun el
tipo de actividad, el monto de sus ingresos brutos y demas pardmetros), mas un incremento del
20% por cada uno de los socios integrantes de la sociedad. Dado que se trata de una sociedad
de prestacion de servicio y que se prevé un ingreso anual (para el primer afio) de $192.000,
debera encuadrarse en la categoria |, siendo el monto a ingresar de $1.600 mas el 20% por cada
socio ($320 c/u). Lo que da un total de $2.240.

Es importante aclarar que no se incluye el aporte por obra social ni el aporte jubilatorio dado
que ambos socios realizan aportes por la actividad laboral en relacion de dependencia que
realizan independientemente de este proyecto.

Esta figura (monotributista) para empezar es la mas econdmica, pero por necesidad ante
mayores ingresos, pueda que se saque a la Sociedad de Hecho del cuadro de monotributo y
pase obligatoriamente a Responsable Inscripto. Segun la proyeccién de ventas eso deberia
ocurrir a partir del segundo afio cuando los ingresos anuales pasan a ser de $230.400 superando
el limite de ingresos brutos para ser considerado monotributista. Esto implica que ademas cada
socio debera pagar a partir del segundo afio el Impuesto a las Ganancias.
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9.2.1. Oftros Impuestos Nacionales

° SADAIC: (Sociedad Argentina de Autores y Compositores) e€s una organizacion sin fines
de lucro de Argentina que nuclea a todos los autores y compositores argentinos de musica,
cualquiera sea su género, en defensa de los derechos de autor, amparandose para ello en el art.
17 de la Constitucion Nacional para la proteccién a la propiedad intelectual garantizada por la
Ley 11.723 de creadores de obras musicales.

° AADI CAPIF: es la asociacion argentina que representa a los artistas intérpretes y a los
productores de fonogramas, tanto nacionales como extranjeros, en la percepcion y
administracién de los derechos correspondientes por la ejecucidn publica de fonogramas. AADI
CAPIF esta integrada por la Asociacion Argentina de Intérpretes (AADI) y la Camara Argentina
de Productores de Fonogramas y Videogramas (CAPIF).

Dado que el servicio de musicalizacién no es un servicio propio del proyecto sino contratado,
los cargos de SADAIC y AADI CAPIF estan a cargo del DJ o empresa de musicalizacién que sea
contratada para cada evento en particular.

Sélo a modo informativo: para un evento con 100 invitados, como el que se viene analizando,
los costos son de $240 para SADAIC y de $160 para AADI CAPIF.

9.2.2. Impuestos Provinciales

° Impuesto a los Ingresos Brutos: en cuanto a la Ley Impositiva 14.200 de la Provincia de
Buenos Aires correspondiente al ejercicio fiscal 2011, la sociedad debera encuadrarse en la
categoria de Servicios NCP (No Clasificados en otra Parte) cuya alicuota es del 3,5%.
Considerando los ingresos del primer afio de $192.000, el importe a ingresar sera de $6.720
anual. Para el segundo afio sera de $8.064 mientras que a partir del tercero sera de $9.408.

Dado que los ingresos del primer afio no superan los $300.000, el impuesto es liquidado de
acuerdo al nuevo régimen de Arbanet, que permite pagar “un anticipo” mensual determinado por
la Agencia de Recaudacién. En el nuevo esquema, la Autoridad de Aplicacion es la que liquida
mensualmente el anticipo que debe pagar el contribuyente, lo que constituye un ingreso a cuenta
del impuesto anual, que en definitiva le correspondera pagar, segun la determinacién que realice
el propio contribuyente en su Declaracion Jurada al finalizar el periodo fiscal (una Unica
Declaracién Jurada Anual).
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° Patente y Seguro del Vehiculo: en cuanto al vehiculo que la sociedad posee, una
camioneta SAVEIRO modelo 97, corresponde abonar una patente de cinco cuotas al afio de
$140 cada una y un seguro mensual de $160.

° Seguro del Saldn: esta a cargo de los duefios de cada salén donde se lleven a cabo los
eventos. El seguro esta incluido dentro del precio de alquiler.

10. Evaluacion Economica-Financiera

Con toda la informacién proveniente de los distintos estudios realizados, se lleva cabo la
evaluacién economica financiera del proyecto a lo largo de 5 afios, tiempo en el cual se espera
recuperar la inversién inicial.

10.1. Inversiones:

Para dar inicio al proyecto es necesario realizar una inversién de aproximadamente unos
$67.400, que incluye las herramientas basicas para poder ofrecer el servicio de la manera
planificada. Dentro de las inversiones a realizar se incluyen juegos de livings, vajilla, manteleria,
telas para la decoracion en general, una maquina de escaneo e impresion para la realizacion de
tarjeteria, etc.

A continuacion se detalla el tipo de inversion a realizar con los respectivos valores:

TIPO DE INVERSION PRECIOS

Vajilla (para 120 personas) $15.000

Telas para decoracion $6.000

Manteles y cubresillas para 15 $2.000
mesas y 120 personas

PC de escritorio $2.200
Impresora para tarjeteria $600

Articulos de decoracién $5.000
2 Juegos de living $9.600
Vehiculo $27.000

Inversidn inicial total $67.400
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° La adquisicién de la vajilla incluye platos playos de entrada, plato principal, plato de
postre y plato de sitio. Copas de agua, vino y champagne. Cubiertos para la comida y para
postre. También incluye jarras para agua, paneras, hieleras, ensaladeras y bandejas.

° En cuanto a las telas se invertira en dos rollos de 50 metros de tela bual blanca y tafeta
negra, que podran ser utilizadas en todos los eventos independientemente del color elegido
por el cliente.

° Se necesitaran 10 manteles y 100 cubresillas de tela acrocel blanca, 10 cubre manteles
en tafeta negra, 100 lazos en raso blanco para las sillas y 120 servilletas blancas.

° La PC de escritorio y la impresora seran utilizadas principalmente para el disefio y
armado de las tarjetas, souvenirs y ciertos detalles de la decoracién de acuerdo a la tematica
elegida para el evento.

° Los articulos de decoracion incluyen jarrones de cristal de diferentes tamafios para ser
utilizados como centros de mesa y para la decoracion general del saldn, porta velas de cristal,
velas de diferentes tamarios, dos antorchas, cuatro columnas de fibrofacil pintadas en blanco
de 1,20 de altura.

° Los juegos de living son de cuerina en color hueso e incluyen dos sillones de dos
cuerpos, seis puff, dos mesas ratonas y aimohadones al tono.

° Y por ultimo la adquisicion de una camioneta Saveiro modelo 97 para el traslado de los
articulos que involucra el servicio hasta el salén donde se llevara a cabo el evento.

Muchos de los articulos necesarios son de facil adquisicion en la misma localidad de Carhué.
Aunque dada la cercania a la ciudad de Bahia Blanca, también se la considera como un destino
posible para adquirir algunos de los items.

Ademas se tiene en cuenta la posibilidad de adquirir algunos de ellos a través de proveedores
de Buenos Aires, sobre todo en lo que se refiere a telas en cantidad para el armado de la
decoracién.

Sera necesario tener en cuenta, ademas, una reinversion a principios del tercer afio que
incluye materiales que dado un tiempo determinado de uso requieren ser renovados o bien
ampliados en cuanto a la cantidad disponible o ciertos elementos como los de decoracién, que
en un principio no son de extrema necesidad pero si los ingresos lo permiten es conveniente
incluirlos para poder renovar el servicio en ese aspecto. El siguiente cuadro describe el tipo de
reinversion y los valores correspondientes a tener en cuenta en el tercer afio:
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REINVERSION VALOR DE

EN EL TERCER ANO ADQUISICION

Manteles, cubresillas y/o S 1.000
lazos

Impresora $ 600
Articulos de decoracion $1.200
Vajilla $2.500
Acoplado para transporte $4.000
TOTAL $9.300

Un item importante de la reinversién es la incorporacién de un acoplado para la camioneta
que permitira aumentar la capacidad de transportar elementos de gran tamario o peso.

A modo ilustrativo en el Anexo V puede observarse el inventario de articulos a adquirir en la
inversion inicial, detalle de la vajilla, modelo de PC e impresora, algunos articulos de decoracion,
juegos de living, vehiculo y el acoplado a adquirir en la reinversion del tercer afio.

10.2. Valor Residual

El Valor Residual es calculado en funcion del monto de las inversiones a realizar, al inicio y
en el tercer afio de funcionamiento de la empresa, monto que asciende a los $76.700 y teniendo
en cuenta que la mayoria de los articulos en los cuales se invierte pierden su valor a lo largo del
tiempo.

En el siguiente cuadro se muestra el Valor Residual estimado para cada articulo en el que se
invierte.

ADQUISICION RESIDUAL % A 5 ANOS
Telas para decoracién $ 6.000 - -
Manteles y cubre sillas $ 2.000 20% S 400
Impresora $ 600 25% $ 150
Articulos de decoracién $5.000 6% $ 300
2 Juegos de living $9.600 40% $3.840
PC de escritorio $2.200 40% $ 880
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Vehiculo 27.000 55% $14.850
TOTAL $67.400 $20.420

REINVERSION 3ER ANO VALOR DE VR % VALOR RESIDUAL
ADQUISICION A 3 ANOS
Manteles y cubre sillas $ 1.000 30% $ 300

swo x50
$1.200 15% $180
$4.000 60% $2.400
$9.300 30% $3.120
7670

sz

10.3. Ingresos estimados

La siguiente es una estimacion de ingresos teniendo en cuenta el presupuesto presentado en
el punto 5.4 y una estimacion de venta para el primer afio que incluye 12 eventos en temporada

altay 3 en temporada baja.
CANTIDAD DE
CONTRATACIONES WS

de septiembre a abril 12 153.600

PRIMER ANO

de mayo a agosto 3 38.400
TOTAL ANUAL 15 192.000

La proyeccion de ingresos, pensada a lo largo de 5 afios, incluye un incremento del 20% en
las ventas en el segundo afio, pasando de 15 contrataciones en el primer afio a 18 en el
segundo, lo que da como ingreso anual $230.400. Mientras que para el tercer afio se prevé un
incremento del 17% con respecto al afio anterior con 21 contrataciones anuales equivalente a
$268.800.
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El incremento que se tiene en cuenta es bastante conservador y se fundamenta en el hecho
de tratarse de un servicio nuevo y que requerira de un cierto tiempo para instalarse en la
comunidad.

Para el cuarto y quinto afio se prevé que las contrataciones permanezcan estables
manteniéndose los mismos niveles de ventas, dada la demanda actual y la presente
competencia de los servicios involucrados.

En los siguientes cuadros puede verse la proyeccion de ingresos a lo largo de 5 afios.

CANTIDAD DE
SEGUNDO ANO ONTRATACIONES INGRESOS ($)
de septlembre a abril 184.320

TOTAL ANUAL 18 230.400

CANTIDAD DE
TERCER a QUINTO ANO PERSONAS INGRESOS ($)

de septlembre a abril 217.600

TOTAL ANUAL 21 268.800

En cuanto a la modalidad de pago, el cliente puede empezar minimamente con tres meses de
anticipacion, lo necesario para la organizacion del evento haciendo entregas mensuales para
facilitar el pago total del servicio, logrando al mismo tiempo comprometer los servicios
tercerizados para la fecha prevista del evento.
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10.4. Costos Fijos

Los costos a tener en cuenta para este proyecto son en su mayoria costos variables. Los
costos fijos no son muchos dado que no se cuenta con un lugar propio como una oficina 0 como
seria en el caso de tener un saldn propio. Entre ellos debemos incluir el impuesto al monotributo
equivalente a un monto de $2.240 por mes en el primer afio, y la publicidad minima en radio y
diario locales de $120 y $80 mensuales respectivamente.

Otros gastos, considerados costos fijos, son la disponibilidad de crédito telefénico para la
comunicacion con el cliente y los proveedores en cualquier momento, contando desde el inicio
de la actividad con un abono mensual de $100. Se analizara, de acuerdo a la necesidad, el
incremento en el abono. Y los gastos que involucra la posesion de un vehiculo para la
coordinacion de todos los servicios, que son ademas del combustible, la patente y el seguro
contra terceros, incendio y robo.

En el siguiente cuadro se detallan los costos fijos mensuales y el total anual correspondiente:

$200 $2.400
$100 $1.200
$2.240 $26.880
$58,3 $700
$160 $1.920
$150 $1.800
$2.908 $34.900

10.5. Costos Variables

En cuanto al pago del servicio del cocinero y de los ayudantes, es un costo que se genera de
acuerdo a las contrataciones que surjan por lo que no se considera un costo fijo, lo mismo que
ocurre con los insumos e ingredientes para la elaboracion de cada mend. Los pagos por mano
de obra se consensuan en cada contratacién de acuerdo con la complejidad de cada menu.

Entre los costos variables se incluyen las telas necesarias para la decoracion del salén, la
papeleria y materiales especificos para la realizacién de las invitaciones y los souvenirs, los
mozos Y la limpieza de la manteleria luego del correspondiente uso.

En el cuadro que se presenta a continuacion, se detallan los costos variables por evento:
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DESCRIPCION CANTIDAD COSTOS VARIABLES

Mano de obra servicio de catering 3 personas $1.100
Insumos preparacion de 100 platos $6.260
Telas 10m $ 200
Tarjeteria 80 S 110

80 $221

5 $80 c/u $ 400
Limpieza de
manteles 10 $10c/u
Cubre manteles 10 $4 c/u $ 400
Cubre sillas 100 $2.6 c/u
Honorarios $500 $1000

TOTAL $9.691

A continuacion se presenta un andlisis minucioso de cada item que integra los costos

variables:

° La mano de obra del servicio de catering incluye a un cocinero y dos ayudantes de
cocina, con un costo de $500 correspondiente al cocinero y $300 por cada ayudante, de
acuerdo con el tipo de menu presupuestado. No estd de mas aclarar que el servicio de
catering incluye la limpieza de la vajilla y demas utensilios de cocina.

° Los insumos para la preparacién de la comida estan calculados para 100 platos y
comprende un servicio con entrada de fiambre, primer plato, postre y bebida toda la noche. En
la siguiente tabla se puede observar un detalle especifico para una cena de 10 personas con
los calculos correspondientes que llevados a una cantidad de 100 nos da el gasto total que

aparece en la tabla anterior.

25



INSUMOS PARA LA ELABORACION DE 10 PLATOS

Descripcion Cantidad Precio Costo Total
Unitario

Jamén Crudo 1 kilo S 27
$45
Queso Gruyere 1 kilo $18
Plato Asado de novillo 5 kilos $34 $170
Principal Papas 2 kilos $3 $6
Vino Blanco 2 botellas 1l $12,5 S 25
Vino Tinto 3 botellas 1l $ 16,6 S50
Agua Mineral sin Gas (15 g;)tellas S5 S 30
Agua con Gas 615 g:)tellas $6,6 S 40
8 botellas
Gaseosa 2 251 S12 S96
Cerveza 5 botellas 11 S 10 S50
Cassatta Helada 10 unidades S4 S 40
Condimentos Varios S 10
Panificados 2 kilos S 20 S 40
Hielo 8 kilos S3 S24
COSTO TOTAL DE INSUMOS (10 PLATOS) S 626
COSTO TOTAL DE INSUMOS (100 PLATOS) $6.260

° En cuanto a las telas, sélo se incluyen unos 10 metros de alguna tela en particular y en
el color elegido por el cliente para decoraciones especificas como algun tipo de decoracién en
el techo o paredes. Se usaran también telas bual en color blanco y/o tafeta negra para la base
de todas las decoraciones, pero las mismas estan incluidas en la inversion inicial, ya que
formaran parte del armado general para cualquier tipo de evento y pueden ser reutilizadas
muchas veces.
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° Para el calculo de los costos en el armado de las
tarjetas se tuvo en cuenta un disefio basico y sencillo como
los que se muestran en la foto, en papel opalina blanca lisa
de 220gr con impresidn en negro, y sobre N°10 blanco de
90gr.

INSUMOS PARA LA ELABORACION DE 80 TARJETAS

Descripcion Cantidad Pr.e Ci? Costo Total
Unitario
:;E:" ::;'Zigzr"” BIEHEOEE SO 80 unidades $ 0,60 $ 48
Cartucho tinta para impresora 30% de 1 cartucho S36 S 36
Sobres N° 10 90gr 80 $0,325 $26
TOTAL (80 TARJETAS) $ 110

° Los souvenirs presupuestados consisten en porta velas de madera con una vela de color
y un pequefo cartelito con el nombre y la fecha del agasajado/a. El papel para la elaboracion
de la tarjeta souvenir no se incluye en el siguiente presupuesto porque se obtienen del mismo
papel con que se hacen las tarjetas de invitacion.

INSUMOS PARA LA ELABORACION DE 80 SOUVENIRS

2GR Cantidad Pr.e cu.) Costo Total
Unitario

Porta vela de madera con forma 80 unidades $1.875 $ 150
de estrella

Vela aromatica de hornillo 80 unidades $0,60 S50
Alambre de Bijouteri de color 16 metros S0,93 S 15
Pintura Acrilica 1 color 1 pomo de 60ml S6
TOTAL (80 SOUVENIRS) $ 110
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° La cantidad de mozos que se necesita para cada evento dependera de la cantidad de
invitados. Se calcula un mozo por cada 20 invitados, lo que significa que, para un evento de
100 personas como el que se esta analizando, se necesitan cinco mozos disponibles.
Actualmente el mozo esta cobrando $80 por evento, de acuerdo con los montos que manejan
otros servicios.

° La limpieza de manteles para mesas redondas de 1,20m de diametro se paga $10 por
unidad mientras que los cubre manteles, que son mucho mas pequerios, se pagan $4 cada
uno. Y ademas hay que sumarle el lavado de los cubre sillas que suman otros $260. Lo que
para un evento con 10 mesas y 100 sillas seria un costo de $400 en limpieza. Este es un costo
que se tiene en cuenta en algunos lugares, en otros salones se incluyen la manteleria en el
alquiler del salén, por lo que no se considera el costo de su limpieza. Pero en el caso
analizado deben ser considerados.

Los costos variables anuales dependeran del nimero de eventos realizados. Para el primer
afio la proyeccién de eventos es de 15 contrataciones, por lo que los costos variables anuales
ascienden a $145.365. Para el segundo afio, con una estimacion de 18 contrataciones en ese
afo, los costos variables seran de $174.438. Mientras que del tercer al quinto afio, con una
estimacion de 21 contrataciones, seran de $203.511.

) CV ANUAL CV ANUAL CV ANUAL
1* aNoO 2°° Ao 3* a5 ANO
$ 16.500 $19.800 $23.100
$ 93.900 $112.680 $131.460

platos

$3.000 $3.600 $ 4.200
$4.965 $5.958 $6.951
_ $ 6.000 $7.200 $ 8.400
$ 6.000 $7.200 $ 8.400
$ 15.000 $ 18.000 $21.000
$ 145.365 $174.438 $203.511
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10.6. Capital Circulante

Formalmente, la inversion en capital circulante (o capital de trabajo) esta definida como el
conjunto de recursos necesarios expresados en pesos, en la forma de activos corrientes, para la
operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo. Es por ello que sus componentes
principales son los ingresos por ventas y los costos (tanto fijos como variables) asociados al ciclo
productivo. Se debe recordar que se denomina ciclo productivo al proceso que se inicia con el
primer desembolso para cancelar costos por materias primas, insumos, sueldos, etc. y termina
cuando se venden los productos terminados y se percibe el ingreso por la venta, quedando
disponible este ingreso para cancelar nuevos costos.

Para este proyecto, el ciclo productivo se inicia cuando el cliente contrata el servicio hasta la
cancelacion total del precio, y sera de tres meses, que es el tiempo minimo necesario para la
organizacion de un evento. Con el objetivo de fijar el precio, el cliente realiza adelantos parciales
segun el siguiente cronograma de pagos: una entrega del 30% el primer mes, 20% en el
segundo y el 50% restante un dia antes de la fecha del evento en el tercer mes.

Si la cantidad estimada de eventos para el primer afio es de 15 eventos, el equivalente
mensual sera de 1,25 eventos por mes. Aplicando el mismo razonamiento se tiene que en el afio
2 seran 1,5 eventos por mes y del tercer al quinto afio, 1,75 eventos por mes. Con estos datos es
posible determinar los ingresos mensuales promedio para cada afio.

Sin embargo, no es suficiente determinar los ingresos mensuales sino los ingresos
mensuales realmente percibidos de acuerdo al ciclo productivo y la politica de cobro definida. A
continuacion se presentan una estimacion temporal de los ingresos del proyecto:

Anuales = 18 21
Equivalente 1,25 1,50 1,75
Mensual
Anuales $ 192.000 S 230.400 S 268.800
Equivalente $ 16.000 $19.200 $22.400
Mensual
Mes 1 (30%) $ 4.800 $5.760 $6.720
Mes 2 (20%) $3.200 $3.840 $4.480
Mes 3 (50%) S 8.000 $9.600 $11.200
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En cuanto a las erogaciones del proyecto, los costos fijos son constantes, de $34.900
anuales, o su equivalente de $2.908 mensual. Para determinar los costos variables mensuales
efectivamente pagados es necesario considerar la politica de pago establecida para cada uno de
los proveedores involucrados de cada evento durante los tres meses de organizacion. Asi, en el
primer mes se pagaran los costos de las telas utilizadas para la decoracion, la tarjeteria y los
souvenirs, equivalente a $664. En el segundo mes se necesitaran $9.200 para abonar los costos
derivados de la mano de obra del servicio de catering y los insumos para la elaboracion del
menu elegido. Por ultimo, en el tercer mes se requeriran cubrir los costos de los mozos y del
lavado de la manteleria, que equivale a $1.000.

COSTO VARIABLE COSTO EQUIV.
RUBRO COSTO VARIABLE I~ poR EVENTO 1,25 EVENTOS mmm
Telas para decoracion $ 200 $ 250 $ 250
Tarjeteria $ 110 $138 $138

Souvenirs $ 221 $ 276 $ 276

Mano de Obra Servicio de $1.100 $1.375 $1.375
Catering
Insumos elaboracion platos $6.260 $7.825 $7.825

Servicio de mozos $ 400 $ 500 $ 500

Servicio de limpieza de la $ 400 $ 500 $ 500
manteleria
Honorarios Socios $1.000 $1.250 $1.250

TOTALES $ 8.691 $ 10.864 $ 664 $9.200 $2.250

A continuacion se presenta un simple esquema de ingresos y egresos mensuales teniendo en
cuenta las politicas de pago y cobro establecidas para este proyecto:
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Nro. Febrero Mayo
Detalle
Eventos

Costos Fijos $-2.908 $-2.908 $-2.908 $-2.908 $-2.908 $-2.908

Ingresos $4.800 $3.200 8.000

C. Variables S -664 $-9.200 $-2.250

Ingresos $4.800 $3.200 S 8.000

C. Variables $-664  $-9.200 $-2.250

Ingresos S 4.800 $3.200 S 8.000

C. Variables S -664 $-9.200 $-2.250

Ingresos $ 4.800 $3.200 $8.000
C. Variables S -664 $-9.200 $-2.250
Ingresos S 4.800 $3.200
C. Variables S -664 $-9.200

SALDO $1.228 $-4.772 $978 $978 $978 $978 -
SALDO ACUMULADO $-3.544 | $-2.566  $-1.588 $-160 $ 368 --

El ltimo cuadro permite visualizar con facilidad los egresos mensuales a los que se debera
hacer frente hasta que la deuda de los primeros clientes sea cancelada en el tercer mes y asi
sucesivamente en los meses siguientes. EI maximo déficit acumulado es de $ 3.544 que sera el
capital circulante correspondiente al primer afio. Aplicando un procedimiento anélogo se tiene
que para el segundo afio el capital de trabajo necesario es menor.
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10.7.  Flujo Neto de Fondos e Indicadores de Rentabilidad

A continuacion se expone la construccion completa del Flujo Neto de Fondos.

$-67.400 $-9.300
$23.540

$192.000 $230.400 $268.800 $268.800 $268.800
$-34900 $-34.900 $-34.900 $-34.900 $-34.900

$-145365 $-174.438 $-203.511 $-203.511 $-203.511
$11.735  $21.062 $30.389  $30.389  $53.929
$-6.720  $-8064  $-9.408 $-9.408  $-9.408
$5.015  $12.998 $11.681  $20.981  $44.521

$-3.544 - 8 - . $3.544

$-70.944 $5.015 $12.998 $11.681 $20.981 $ 48.065

En este cuadro se encuentran expresados en términos monetarios ingresos y erogaciones de
los cinco afios del horizonte temporal de planeamiento de la empresa y cuyo analisis detallo se
presento en los apartados anteriores.

10.7.1. Indicadores de Rentabilidad

A partir de la informacion sintetizada en el flujo neto de fondos, se pueden aplicar algunos
criterios simples para evaluar la rentabilidad del proyecto:

El Valor Actual Neto (VAN) permite calcular el valor presente del flujo de fondos presentado
anteriormente, originados por la inversion realizada. Descuenta al momento actual, es decir,
actualiza mediante una tasa en este caso del 25%, todos los flujos futuros del proyecto. A este
valor se le resta la inversion inicial de $67.400, de tal modo que el valor obtenido de $ -28.289,
es el valor actual neto del proyecto.

Este método constituye uno de los criterios econdmicos mas ampliamente utilizados en la
evaluacion de proyectos de inversion, permite determinar la equivalencia en el afio 0, de los
flujos de efectivo futuros que genera este proyecto y comparar esta equivalencia con el
desembolso inicial. Dado que dicha equivalencia es mucho menor que el desembolso inicial,
entonces, puede decirse que el proyecto no es rentable ya que tenemos un VAN negativo.

Un aspecto importante de este anélisis es la eleccion de la tasa de descuento a la cual se
actualizan los flujos efectivos futuros y los criterios para su seleccion. La tasa elegida en este
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caso es del 25% teniendo en cuenta varios puntos. Uno de ellos es el contexto inflacionario que
cerro el 2011 en el 22,81% anual'. Ademas, es importante considerar para cualquier tipo de
inversion el riesgo asociado a la realizacion del emprendimiento. Para la seleccion de la tasa de
descuento también se tuvo en cuenta la tasa de interés que otorgaria colocar el valor de la
inversion en un plazo fijo, dicha tasa seria del 15,5%?2, por lo que no puede exigirsele al proyecto
una tasa inferior a la misma, de otro modo terminaria siendo mas conveniente no arriesgar la
inversion en el proyecto y colocar ese mismo dinero en algo mas seguro como resulta ser un
plazo fijo. EI Banco Provincia a una tasa del 15,5% devuelve un interés de $11.192,4 al colocar
el valor de la inversion inicial en plazo fijo a 365 dias.

e La Tasa Interna de Retorno (TIR) es otra herramienta de toma de decisiones de
inversion que permite conocer la factibilidad de la inversion y que implica, por cierto el supuesto
de una oportunidad para "reinvertir". En términos simples es la tasa de interés con la cual el valor
actual neto es igual a cero. Para este proyecto la TIR es del 8,89%, inferior a la tasa de
descuento elegida lo que lo convierte en un proyecto no rentable si consideramos ademas que
poniendo el valor de la inversion en un plazo fijo obtenemos un interés superior.

 Otro dato util para la evaluacion de este proyecto es saber cual sera el Punto de Equilibrio,
es decir la cantidad minima de eventos que se necesitaran llevar a cabo en el término de un afio
para compensar los Costos Fijos anuales de $34.900. Para ello se utiliza la siguiente formula:

Qe = CF/ P(1 - alicuota 1IBB) - CVy
Qe = 13,11

De esta manera se sabe que el Punto de equilibrio es de un poco mas que 13 contrataciones
anuales. Este numero representa el 87% de los eventos proyectados para el primer afio.

» El ultimo indicador a analizar es el periodo de repago o recupero de las inversiones
iniciales. Si se comparan éstos con el Flujo de Fondos Acumulado a lo largo de los 5 afios se
visualiza de manera simple que el monto de la inversion inicial de $67.400 se recupera recién en
el quinto afio de iniciado el emprendimiento, teniendo en cuenta la reinversion del tercer afio.
Para ser mas exactos, la inversion se recupera a los cuatro afios y cinco meses.

$-70.944 $5.015 $12.998 $11.681 $20.981 $48.065

$-70.944 $5.015 $18.013 $29.694 $50.675 $98.740

(1) fuente: www.tasadeinflacion.com.ar
) fuente; www.bapro.com.ar/dinamica.asp?seccion=1&grupo=2&modid=11

33



11. Conclusiones

La posibilidad de ofrecer un servicio diferente es lo que se buscd plantear en este proyecto,
innovar en la localidad dentro de lo que ya se considera un clasico, “el de festejar un casamiento
0 un cumpleafios de 15", aprovechando una brecha del mercado y potenciando los puntos
fuertes generados por la experiencia anterior.

La idea del proyecto surge, en parte, de una necesidad existente. La mayoria de las personas
que deciden llevar a cabo una fiesta son conscientes de la dificultad que conlleva y que muchas
veces es mejor que alguien con experiencia sea quien los asesore.

Ahora bien, mas alla de esa necesidad existente y de la brecha en el mercado que se
visualiza, de acuerdo con los indicadores analizados en el punto 17.4.1., el proyecto no es
rentable, ya que posee un VAN de $ -28.289 y una TIR del 8,89%, muy por debajo de la tasa de
descuento exigida (25%). Ademas el periodo de recupero de la inversion es muy largo, 4 afios y
5 meses, considerando que el horizonte temporal de planeamiento del proyecto es de 5 afios.
Aunque este proyecto se plantea como una actividad adicional para los socios, dado que ambos
poseen otros empleos, no justifica el esfuerzo que conlleva este tipo de emprendimiento teniendo
en cuenta la posibilidad de colocar el valor de inversion en un plazo fijo que devuelve un interés
mayor al 8,89% que presenta este proyecto.

Considero en lo personal que el presente proyecto no es apto para el tipo de localidad elegida
y la baja demanda que presenta la misma. Este es un proyecto que requiere de una mayor
demanda ya que la realizacion de 1 6 2 eventos por mes como se estima, permite cubrir los CT
anuales pero con un margen bastante acotado, teniendo en cuenta que el Punto de Equilibrio es
de un 13,11 contrataciones anuales y la estimacién de ventas es de 15 eventos durante el primer
afo.

Por todo ello se descarta la posibilidad de poner en marcha este proyecto, en las condiciones
establecidas, en Carhué o en alguna localidad de similares caracteristicas. En otra instancia
podria evaluarse este mismo proyecto en alguna otra localidad que presente una mayor
demanda de contratacidn de este tipo de servicio.
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