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RESUMEN

El Tata S.A. es una empresa familiar la cual ha trabajado en la agricultura desde el afio 1980. En
este trabajo se analizara la posibilidad de generar otro negocio para las hectareas que no se
encuentran cultivadas, especificamente la construccién y operacién de un saldn para eventos, de
forma separada al negocio de agricultura de la finca.

Se busca evaluar la conveniencia de la realizacién de un salén de eventos por medio de la
construccién de un flujo de fondos (con sus respectivos ingresos y egresos). Se plantean diferentes
alternativas para realizar el salén por lo que se procederd a comprar los VAN de cada una de ellas
para elegir la mas rentable. Adicionalmente se utilizaran indicadores como TIR y PRI para analizar
las diferentes alternativas. Sobre el escenario de mayor rentabilidad se analiza la influencia de la
inflaciéon y de un préstamo. Para cerrar el andlisis se realiza un andlisis de sensibilidad vy
escenarios, el andlisis de sensibilidad se realiza para determinar el efecto que producen algunas
variables criticas sobre un indicador de rentabilidad como puede ser el VAN, y el andlisis de
escenarios consiste definir un conjunto de situaciones posibles para las variables criticas y evaluar
como afectan al proyecto.

En los ultimos afios se ha observado un leve aumento de la demanda con respecto a salones de
fiesta, se puede observar sobre todo por la dificultad de encontrar espacio en sus agendas y tener
gue contratar con gran anticipacién estos espacios, por lo que se predicen resultados positivos
ante la evaluacion econdmica del proyecto

Palabras claves: Evaluacién privada de proyectos, salén de eventos, rentabilidad.



INTRODUCCION

Si se busca el origen etimolégico de la palabra “saldn”, se encuentra que posee un origen
germanico, donde la palabra “sal” significa “edificio de una sola habitacidn”, agregandole el sufijo
aumentativo -6n, se converge en la palabra salon.

Por lo que el salén es el aumento de sala. Este término histéricamente ha sido utilizado para
nombrar los aposentos de grandes dimensiones en una casa que se destina a variados usos como
recepcion de visitas, realizacion de fiestas o reuniones.

En algunas zonas del mundo de habla hispana hoy en dia, se sigue diferenciando entre el espacio
de una casa llamado saldn y salita. Mientras que la salita es un espacio mas reducido a compartir
con las personas convivientes, el salén es el espacio destinado a recibir a las visitas.

A lo largo de los siglos, la palabra ha conservado su esencia como el espacio comun de una casa
donde se comparte en familia y se utiliza para actividades de distensién, o donde en una empresa
se celebran las juntas de la organizacién. También la palabra ha tomado un significado mas
comercial, indicando un inmueble o un emprendimiento dedicado a albergar diferentes eventos.
(Porto y Merino, 2011).

Se puede concluir que un salén puede referirse a espacios con diferentes fines pero siempre
hacen referencia a los mas extensos del inmueble y a una cierta reunién de personas.

Este proyecto toma esta ultima definicidon considerada la mas moderna y también comercial, y se
propone hacer un analisis econdmico privado de la conveniencia de apertura de un salén de
eventos.

El proyecto a evaluar consiste en la construccidon y operacion de un salén, dentro de una
explotacion vitivinicola en funcionamiento, para generar otra linea de negocio en la misma.

La idea es ofrecer una nueva alternativa respecto a la oferta actual de salones, en una de las zonas
vitivinicolas mas reconocidas de Mendoza. Aprovechando el atractivo de estar rodeado de vifiedos
de diferentes variedades, y la excelente vista hacia la precordillera.

Previo a la realizacién del proyecto es necesario llevar a cabo una serie de estudios los cuales
permiten determinar la viabilidad econémica del proyecto.

Este trabajo se estructura de la siguiente forma:

En el capitulo I, se realiza una descripcién de las caracteristicas del estudio, se explica el tema,
marco tedrico, problemas de investigacidn junto con los objetivos y las hipdtesis de los mismos.

En el capitulo Il, se elabora el estudio de mercado de salones de fiestas, donde se lleva a cabo un
analisis de la oferta a la que se enfrentaria el emprendimiento y se segmenta el publico al que se
quiere dirigir. Luego se realiza un analisis de la demanda, para entender si existe demanda
suficiente para el funcionamiento de este saldn.



En el capitulo Ill, se realiza un analisis donde se identifica, cuantifica y valora los costos y
beneficios. En este capitulo se detallan los conceptos necesarios para la inversidn de las diferentes
alternativas (por ejemplo si es una estructura de material o una carpa, entre otras), los costos
fijos, variables y los beneficios.

Y en el capitulo 1V, se realiza el analisis de flujo de fondos del proyecto para cada una de las
alternativas planteadas y se determinan los indicadores de rentabilidad correspondientes. Sobre la
alternativa mas rentable se analiza un escenario con inflacién y tomando un préstamo. Por ultimo
el analisis se cierra con un analisis de sensibilidad y de escenarios, para entender la influencia
sobre el flujo de las variables mas criticas y los posibles escenarios que puede atravesar el
proyecto.

El analisis siempre se lleva a cabo desde el punto de vista de un inversor privado, con un horizonte
finito de 10 afios de desarrollo.



CAPITULO I: CARACTERISTICAS DEL ESTUDIO

En este capitulo se desarrolla una descripcion del producto (salén de eventos) con sus principales
caracteristicas (tipo de saldn, capacidad, ubicacidn, etc.), ademas se especifica la justificacion de la
realizacién del mismo y los objetivos propuestos.

Por ultimo se detalla el enfoque del proyecto y supuesto.

1. Descripcion del producto

En este trabajo se analiza la posibilidad de generar otro negocio para las hectdreas de una finca
vitivinicola que no se encuentran cultivadas, especificamente la construccion y operacién de un
saldn para eventos, de forma separada al negocio de agricultura de la finca. Se busca construir un
flujo de fondos que especifique todos los costos y beneficios del proyecto para un inversionista
privado, para poder asi estimar su rentabilidad. También se busca obtener diferentes indicadores
de rentabilidad y realizar un analisis de sensibilidad, que aporta riqueza al analisis y guia la toma
de decisiones con respecto a realizar o no el proyecto vy las diferentes alternativas propuestas.

El salén de fiestas que se quiere desarrollar, es un salén que se encuentre en las afueras de la
ciudad, posea un espacio verde considerable y sea lo mds abierto posible. Brindandole asi la
posibilidad al cliente de desarrollar su evento en el jardin o dentro de un salén techado pero
conectado con la naturaleza que la rodea. Se busca también generar un servicio que pueda cubrir
la mayor cantidad de necesidades del cliente, o sea que sea lo mds integral posible, como por
ejemplo tener catering, decoracién, y cualquier otra prestacion que se le pueda brindar o asesorar
al cliente. El salén también busca tratar de asegurar su éxito cuidando detalles como poseer grupo
electrégeno y seguridad en el perimetro.

Lo mas caracteristico del saldn son los espacios que busca ofrecer, esto es porque busca captar
clientes que realicen eventos con una lista de invitados extensa, como eventos muy chicos de 100
personas.

Por lo que el salén busca ofrecer una capacidad maxima para 500 personas, con un parque de
5000m2 rodeado de viinas. Con una superficie aproximada de 4000 m2 de estacionamiento para
los invitados.

El emprendimiento busca ofrecer diferentes alternativas a la hora de celebrar un evento, este
puede realizarse con un guidn mas formal, esto quiere decir que el almuerzo o cena (dependiendo
del momento del dia que se elija) se sirve en mesas, o también pueden realizarse eventos mas
informales, donde la comida se sirve en islas con un ambiente mds relajado y un despliegue de
livings para que la gente se siente aleatoriamente.

La finca se encuentra en Agrelo Alto, a 1 kildmetro de la ruta 7. Se encuentra a 33,2 km del centro
de la ciudad de Mendoza, con un tiempo promedio de llegada de 35 min por su facil acceso a la
misma.



Imagen N° 1: Distancia entre en kildémetro cero y la finca
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Fuente: Google Maps

El salén se encuentra destinado a recibir una amplia variedad de eventos dentro del complejo con
un estimado de la cantidad de personas:

Casamientos (300)

Fiestas de cumpleafios de 15 (300)

Eventos de congresos (500)

Fiestas de cumpleaios (150)

Bar Mitzvahs (250)

Fiestas empresariales (150)

Fiestas sindicales (400)

Aniversarios matrimoniales (100)

Cenas benéficas (200)

Comienzo y término de maratones (maratones por los caminos del vino) (150)
Fiestas de egresados (400)

Fiestas de comunidn, de confirmacion (100)
Cumpleafios de 18 (200)



Para entender un poco mas en profundidad qué eventos podria recibir el complejo, se especifica
el tamano (capacidad mdaxima) a recibir, siendo las clasificaciones estdndares:

° Evento tipo 1: entre 1y 100 invitados.
° Evento medio: entre 101 y 250 invitados.
° Evento grande: entre 251 y 500 invitados.

Luego cabe especificar que todos los tipos de eventos a realizar son para un publico cerrado, esto
quiere decir que todos los participantes del mismo poseen una invitacion o en su defecto una
entrada para asistir al evento.

Geograficamente se apunta a un publico mayoritariamente nacional, pero también internacional,
dando el espacio necesario para que se desarrollen actividades de congresos o bodas con
personas de otras nacionalidades.

2. Justificacion del proyecto

Este trabajo busca determinar la rentabilidad de la construccidon y operacién de un salén de
eventos para la locacion de Agrelo Alto. Esto implica decidir si la inversién en el proyecto y la
puesta en marcha pueden justificarse por la rentabilidad del mismo.

En este trabajo se ponen en practica muchos conocimientos aprendidos en la licenciatura, sobre
todo de evaluacién de proyectos y microeconomia. Se puede encontrar un antecedente (Brennan,
J., 2013), el cual hace un andlisis de rentabilidad privada de un multiespacio en Perdriel, pero se lo
considera un antecedente parcial, ya que en este trabajo se analizard adicionalmente la viabilidad
econdmica de tener o no un servicio de catering, la viabilidad de instalar carpa o construir una
estructura de material, se incluye un analisis del impacto de la inflacién, del efecto del
financiamiento de terceros y se encuentra en una locacién distinta a la planteada en Brennan. Por
lo que se pueden establecer varios puntos de diferenciacién con el estudio antes realizado.

3. Objetivos del estudio

l. Objetivo general

En este trabajo el objetivo general consiste en determinar por medio de las herramientas de
evaluacion econdmica privada de proyectos, la conveniencia de la construccién y operacion de un
salén de eventos en la zona de Agrelo Alto. O sea se busca determinar la rentabilidad del proyecto
desde un punto de vista privado.

Il. Objetivos especificos
Dentro de los objetivos especificos del proyecto se pueden diferenciar cuatro.
El primer objetivo es calcular los valores de la Tasa Interna de Retorno (TIR), Valor Actual Neto

(VAN), y el Periodo de Recupero de la Inversién (PRI). Cada uno de estos indicadores nos aportara
diferente informacidn facilitando el proceso de toma de decisiones. ...



El segundo objetivo es determinar cuales son las variables criticas del proyecto y cdmo afecta la
variabilidad de las mismas a la totalidad de la evaluacién.

El tercer objetivo especifico es determinar si es viable tener un servicio de catering propio para el
saldn y qué incremento en beneficios netos representaria, versus tener este servicio tercerizado.

Para el cuarto objetivo especifico, se quiere determinar cual de las siguientes alternativas:
construir una estructura fisica (de material) o instalar una carpa, representaria mayores beneficios
netos en el largo plazo para el proyecto.

4. Enfoques y supuestos principales

Es importante dejar en claro desde qué punto de vista se llevard a cabo la evaluacién dado que a
una evaluacion de proyectos se le pueden aplicar tanto un enfoque privado como uno social.

Este proyecto se formula y evalia desde el punto de vista de un inversor privado, por lo que se
tienen en cuenta los costos y beneficios que se generan para esa persona en particular. Si la
evaluacion obtiene un VAN positivo, la riqueza de esta persona aumentara al realizar el proyecto,
entonces estara mejor con proyecto que sin proyecto.



CAPITULO Il: ESTUDIO DE MERCADO

En este capitulo se realiza un estudio de mercado en el cual se describe la situacidn del sector, la
oferta existente y su demanda potencial.

Dentro de la situacién del sector se puede encontrar una investigacion acerca de las tendencias
que esta experimentando el sector, los servicios que se ofrecen y un poco de lo que se sufrid
durante la época de pandemia.

Para la oferta se investiga y estudia las alternativas mds parecidas o de competencia directa al
saldn, se comparan los servicios ofrecidos, ubicacién y costo de las tarjetas.

Por ultimo dentro de la demanda hay una descripcién de la misma, entrevistas con dos duefios de
salones, descripcidn detallada del perfil potencial de cliente, un macheo entre sus necesidades y
los servicios ofrecidos por los salones y por ultimo un journal de cliente donde se explica la
experiencia ideal que desarrolla un cliente con el salén de eventos a contratar.

1. Descripcion del sector

|ll

En la Argentina, segun la cdmara que agrupa a los salones de eventos nacional “casi un millén de
personas trabaja en este sector, muchos mas si se considera a todos los rubros comprendidos:
desde catering hasta arreglos florales y animacién” (El comercio, 2020).

“Se calcula en promedio que trabajan 25 personas por evento, entre DJ, iluminadores, mozos
ayudantes de cocina, chef, fotdgrafos, etc. Es una red de trabajadores inmensa” solo en Cérdoba
existen 75.000 familias que viven del sector ”. (Bontemplo, C. (2020)).

Para entender un poco mas el tamafio y composicidon del sector en Mendoza, se resalta lo que
explica el Presidente de la Asociacion de Propietarios de Salones de Fiesta de Mendoza “De
nuestra asociacion viven 500 familias directamente y 2500 cuando todo funciona, por los
proveedores, mozos, Dj’s, etc. Hoy todas esas familias estdan desamparadas”. Cabe resaltar que
“solo el 10% de los salones de fiesta son trabajados por sus propietarios, y el 90% restante son
inquilinos”. (Acosta, A. (2020)).

El sector en la provincia de Mendoza, posee una amplia gama de salones con diferentes
propuestas, tamafo, capacidad y orientados a proveer servicios a demandantes de diferente
niveles socioecondmicos.

Podemos distinguir el sector en diferentes partes con sus diferentes volimenes. Primero se
pueden encontrar salones cerrados que se encuentran en la ciudad, existen salones de hasta 300
personas pero en su mayoria tienen una capacidad menor de 200 personas (datos obtenidos en
funcién de la investigacion realizada).

Luego existe una oferta de salones cerrados (con un pequefio jardin de entrada), los cuales se

encuentran en las afueras de la ciudad y tienen una capacidad media de 300 personas y algunos
hasta 500 personas.
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Adicionalmente existe una pequefia oferta de salones, cuyo mayor atractivo es tener una
estructura de salén abierta hacia el jardin y sus espacios verdes. Haciendo de los jardines y sus
alrededores los protagonistas del emprendimiento.

Por ultimo se considera el alquiler de jardines en bodegas, las cuales solo proveen el jardin, la
mayoria sin cocina, por lo que el cliente debe planear el evento por su cuenta.

Es un sector que ha crecido los ultimos 10 afios sobre todo en su variedad de propuestas. Se
observa un aumento de pequefios salones (aproximadamente 100 personas) dentro de los centros
urbanos de los los diferentes distritos, y mejoras considerables en los establecimientos que
poseen un atractivo considerable es sus espacios verdes y se encuentran en las afueras de la
ciudad.

Se puede ver una demanda creciente sobre todo en los salones con espacios al aire libre, como
explica Dolores Montero al diario el Sol (Crombas, P. (2016)), la cantidad de lugares existentes no
han aumentado practicamente aunque, como se decia anteriormente si hay una mejora en la
calidad de sus servicios debido a su alta demanda.

De todas formas lo que hay que entender de este negocio en particular es que el negocio esta en
el servicio provisto mas que en el alquiler de los inmuebles. Esto se puede observar ya que
muchos no cobran un alquiler o lo cobran para generar un compromiso pero si tienen exclusividad
con su catering. Solo algunos acceden a alquilar el lugar para un uso diferente al estandar.

2. Oferta existente

Para este estudio, primero se realiza un rastrillaje de salones de eventos ubicados en Mendoza. Se
apunté a conocer la oferta en su totalidad, antes de estudiar en detalle la parte de la oferta que se
considera competencia directa.

En principio se investigaron mads de 40 lugares y de todos ellos se consideré competencia directa
a solo 8:

Terra Oliva

Luna India

Divina Marga

Quinta Las Rosas

Finca Don Miguel (Casa del Fundador)
La Guadalupe

Tierras Del Plata

Velasco Eventos

A estos lugares se los considera competencia directa ya que poseen en su mayoria espacios
abiertos y verdes, brindan un servicio integral con respecto a la organizacidn del evento, y apuntan
a un perfil de cliente con el mismo nivel socioecondmico que apunta este proyecto.

Para poder conocer sus servicios y diferencia de precios, se procedio a contactar con cada uno de
ellos y pedir informacidn acerca de sus servicios y respectivos precios. Luego para poder observar
esta informacién comparativamente se elabord un cuadro el cual compara todas las caracteristicas
de los mismos, y se calcula el costo desde el punto de vista del cliente, de realizar un evento.
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Se consideraron los dos escenarios mds comunes que reciben los salones.

Para el primer

escenario se calculd un evento formal (gente sentada en mesas) de 250 personas con 100
invitados después de cena, en el segundo escenario se calcula un evento informal (sin mesas)
para 250 personas con 100 invitados luego de la cena.

Tabla N° 1: Comparacién entre los precios de tarjetas y servicios de los salones

Precio tarjeta

cena $5712 $ 7344 $6528 $7140 $5100 $4488
Precio tarjeta

bandejeo $5508 $7344 $6324 $6732 $4692 $3672
Tarjeta después

de cena $1428 $3060 $2223,6 $3060 $2203,2 $1122
Alquiler NO NO $183.600 $204.000 $163.200 NO

Catering Sl Sl S| Sl S| Sl
Barra Sl Sl Sl Sl Sl Sl
Menu trasnoche Sl Sl S| Sl S| Sl

Sl Sl S| Sl S| Sl
Mesa dulce

Enla mesay Enlamesay Solo de mesa Solode mesa | Enlamesay |Solode mesa.
luego luego Luego $30.000 | Luego $61.200 luego. Luego $61.200
Torta central NO NO NO NO NO NO
$10200 $10200 $10200 $10200 $10200 $10200
Grupo
electrégeno Sl Sl S| Sl S Sl
Decoracién NO NO NO Sl NO NO
Vino y NO Solo apertura. NO NO NO
$1020 $1224 $1020 $1122 $1020
espumantes
c/persona. c/persona. c/persona. c/persona. c/persona Sl
Salén cubierto Sl SI (CARPA) S Sl S Sl
S NO

Dj e luminacién sl sl i sl $122.400 sl
Seguridad Sl Sl Sl Sl Sl Sl
Guardarropa Sl NO Sl NO NO Sl
Limpieza bafios Sl Sl S| Sl S| Sl
Alquiler salén Sl Sl

NO NO $163.200 $163.200 NO NO

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla 2: Servicios competidores (continuacién)

Continuacidn tabla

Carpa Sl (es una carpa
adicional NO el lugar) NO NO NO NO
Livings para
evento NO: Sl (hasta 180 NO NO NO NO: $1428 ¢/10
informal $2448 ¢/10 p personas) $2448 c/10p | $2448c/10p | $2040c/10p personas
Fotégrafo NO NO NO NO NO NO
$122.400 $122.400 $122.400 $122.400 $122.400 $122.400

SADAICY NO NO NO NO NO
AADICAPIF $163.200 $163.200 S| $80.000 $80.000 $80.000
Servicio
emergencias NO NO Sl Sl SI NO

. Sefia alquiler. Efectivo o
Modalidad
pago Se paga un Resto, 50% 60 cheques

porcentaje de | Seia: Alquiler dias antes, total|propios. Hasta 7
Efectivo o tarjetas al mes | del lugar+20 | Sefia: Alquiler | cancelacién 72 | dias antes del
cheques propios.| para congelar. tarjetas del lugar hs antes evento.

Armado
ceremonia civil NO Sl S| S| Sl NO
Se puede
contratar sin
catering NO NO Sl NO NO NO
Tamafio del
parque 5.000 m2 5.000 m2 10.000 m2 7.000 m2 10.000 m2 2.000 mts2
Noche de Obsequio noche | Obsequio noche NO NO NO NO
bodas de bodas de bodas $10200 $10200 $10200 $10200
Capacidad 600
maxima personas 500 personas 600 personas | 500 personas | 350 personas | 400 personas

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 3: Costo total y promedio por invitado por realizar boda en los establecimientos

Evento formal de 250 personas invitadas a la cena y 100 personas invitadas luego de la cena.

Costo total | $1.570.800 $2.142.000 | $2.037.960 $2.295.000 $1.658.520 | $1.234.200
evento

Costo $4.488 $6.120 $5.822,74 $6.557,14 $4.738,62 $3.526,28
promedio
por
invitado

Costo evento informal de 250 personas invitadas a la cena y 100 personas invitadas luego de la cena.

Costo total | $1.519.800 $2.142.000 | $1.986.960 $2.193.000 $1.556.520 $1.030.200
evento

Costo $4.342,28 $6.120 $5.677,02 $6.265,71 $4.447,2 $2.943,42
promedio
por
invitado

Fuente: Elaboracidon propia

Tabla 4: Costos adicionales por servicios no incluidos

Costos adicionales por servicios no incluidos en el salén (evento formal, 250 personas cena y 100 al
baile)

Costos $438.600 $500.820 $346.800 $435.030 $535.500 $367.200
extra

Fuente: Elaboracion propia

Se puede observar en el cuadro que quienes ofrecen un servicio mas completo, siguen siendo muy
competitivos con respecto al precio por tarjeta, se concluye que la forma adoptada por muchos
salones para ser mas competitivos ha sido ofrecer mas servicios por el mismo costo. Un ejemplo
de esto es ofrecer livings para los jardines sin costo adicional (normalmente el cliente debe
alquilarlos a un tercero), también algunos salones se diferencian por regalar la noche de bodas, o
tener una habitacion para la novia para su uso antes y durante la boda dentro del salén.

Por lo que al tomar una buena decision el cliente debe, no solamente comparar el precio de las
tarjetas de cada saldn, sino comparar todos los servicios adicionales sin costo que este puede
brindarle, la escenografia que se busca y por supuesto la diferencia de calidad entre los
respectivos competidores.

Cuando se comenzd el estudio, se creyd que se encontraria una diferencia considerable entre
realizar un evento formal y un informal. Se le llama formal a los eventos en los que se realiza una
recepcién y luego la comida principal es servida en mesas con los invitados sentados. El evento



informal, es una nueva tendencia Millenial que viene tomando fuerza, donde los invitados no son
ubicados en mesas sino que todo el catering es servido en islas de comida o por bandejeo, y la
gente puede elegir sentarse libremente en livings.

Como se puede observar en la tabla 3, la diferencia de precios es casi nula, esto es debido a que la
tarjeta de un evento informal suele ser un 10% mas barata comparada a la formal, pero hay que
sumarle el costo de alquilar los sillones que no suelen estar incluidos en el salén, por lo que el
costo termina siendo el mismo por tarjeta independientemente sea un evento formal o uno
informal.

Por ultimo se elabora la tabla 4, en la cual se observa el costo del servicio a abonar al salén y
todos los costos extra que el cliente debera incurrir por servicios que no estan incluidos en en el
saldn. Esta es una manera mas clara de poder comparar la conveniencia de contratar un salén a
otro, y no solamente hacerlo por el valor de la tarjeta que oculta muchas ventajas y desventajas
del servicio.

Los precios de las tarjetas varian entre los $4.488 y los $7.344 por persona para un evento formal.
Pero si sacamos un precio por persona considerando todos los gastos del evento, considerando
todos los servicios que debemos pagar aparte ya que el salén no los cubre, vemos que el costo por
invitado varia entre los salones entre $6.526,28 y $10.265,71, lo cual nos deja un horizonte mas
claro de comparacion a la hora de comparar la calidad y la preferencia de lugar.

Tabla 5: Costo saldn y costos adicionales por servicios no incluidos

Terra Divina Quinta las Luna India Tierras del Quinta
Oliva/la Marga Rosas Plata Fermina
Finquita

Costo de alquilar el salén (evento formal, 250 personas cena y 100 al baile)

Costo salén | $770.000 $875.000 $909.000 $745.250 $733.000 $730.000

Costos adicionales por servicios no incluidos en el saldn (evento formal, 250 personas cena y 100 al baile)

Costos extra | $215.000 $245.500 $170.000 $213.250 $262.500 $180.000

Fuente: Elaboracion propia
Por ultimo se va a medir la distancia desde el centro de Mendoza hasta la ubicacion de la finca,
para poder comparar con los principales competidores como Luna India, Terra Oliva y Divina

Marga.

Se debe aclarar que a ninguno de los siguiente espacios se puede llegar en por otro medio que no
sea particular.

1. Distancia centro de Mendoza a finca Santa Barbara
La distancia es de 33,2 km, con un tiempo promedio de llegada de 35 min.

2. Distancia centro de Mendoza a finca Luna India.
La distancia es de 24,5 km. con un tiempo promedio de llegada de 30 min.
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3. Distancia centro de Mendoza a finca Terra Oliva.
La distancia es de 24 km. con un promedio de llegada de 31 minutos.

4. Distancia centro de Mendoza a Divina Marga.
La distancia es de 26 km. con un promedio de llegada de 36 minutos.

Se obtiene como conclusion que si bien la distancia a estos 3 lugares en promedio es de 7 km
menos, debido al facil acceso a Santa Barbara, el tiempo que tomaria llegar en auto es solo de 5
minutos mas comparado con Terra Oliva y Luna India, y para llegar a Divina Marga tomaria la
misma cantidad de tiempo.

Se deja a continuacion todas las ubicaciones mencionadas anteriormente para un mejor
entendimiento de la distancia entre ellas:

16



Imagen N° 2: Ubicacién en en Mendoza de la finca y salones competidores
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3. Demanda

3.1 Descripcion de la demanda

En los dltimos 10 afios se ha observado cdmo ha comenzado a cambiar el sector relacionado con
la realizacién de eventos, debido a las diferentes preferencias de una nueva generacién y al
contexto econdmico inflacionario de la Argentina.

Primero se quiere resaltar que es uno de los grandes golpeados por saltos inflacionarios, en el
2015 se observé una disminucion del 35% de la cantidad total de eventos realizados ese afo, y de
los que se realizaban su volumen con respecto a las personas invitadas cayd un 40%. Esto se debe
a que siendo los costos de realizacion de un evento considerablemente elevados, un aumento del
30% en los precios, deja sin posibilidades de afrontar estos gastos a una parte importante de la
poblacién para realizar su evento. Asi lo explica Brennan al diario Los Andes cuando le piden que
describa la situacién del sector hacia el afo 2015. (Saieg, L. 2015).

Adicionalmente se resalta que tener una inflacidon elevada genera una incertidumbre constante y
miedos a planificar un evento al no tener certeza en los precios de los servicios necesarios para
hacer una fiesta. Hasta el 2015, “las reservas a los salones que hasta el momento se tomaban
entre 24 y 18 meses de anticipacidn, luego comenzaron a realizarse entre 12 y 6 meses antes
debido a los temores inflacionarios”. (Saieg, L. 2015).

Después de relevar los diferentes salones de eventos se observd que la tendencia a reservar 12
meses antes se ha perpetuado de manera generalizada con excepcidn a algunos salones, siendo
estos por ejemplo Terra Oliva con un promedio de reserva de 18 meses, al igual que para Divina
Marga, y de 15 meses para Luna India. Por lo que podriamos concluir que existe una mayor
demanda por los salones que se consideran competencia directa, por su reserva con una mayor
anticipacion.

De todas formas el sector se ha ido adaptando y encontrando espacios que antes no existian, un
ejemplo claro es el desarrollo de las bodas de destino. Las bodas de destino se han puesto de
moda alrededor del mundo y Mendoza como wine country ha tenido un creciente publico en los
ultimos afios. La idea comenzd con un fuerte crecimiento luego del 2015, donde se comenzo a
contratar menos localmente el servicio de wedding planner por sus costos, asi muchas de estas
profesionales se especializan en publico fuera de la provincia y modificaron sus servicios para
ofrecer no solo una boda sino toda la organizacion de un viaje.

Debe destacarse que debido al valor de la moneda argentina comparada con la de paises
desarrollados, es muy conveniente realizar bodas en para este tipo de publico y esto ha influido en
su demanda los ultimos afios. Natalia Baigorrea, wedding planner, describe a las bodas de destino
como un gran volimen de trabajo en materia de eventos en la provincia, y relata que debido a la
situacion del 2020 por pandemia, ha tenido que posponer ya 24 bodas para el 2021. (Ehuletche,
A. 2020)

También han aumentado la cantidad de convenciones en la provincia, en 2015 Mendoza fue el
segundo destino sede de reuniones mdas elegido del interior del pais. Mendoza es elegida
internacionalmente por su marca, que ha ido gestando en relacion con el vino y la cordillera (sin
olvidarse del Aconcagua), también ya que con respecto a la infraestructura posee un alto nivel de
hoteleria, con una gran cantidad de salas en esos hoteles y empresas que brindan servicios de los
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mas altos estandares internacionales. Asi lo explica el Portal de Mendoza en su blog. (Prensa
gobierno de Mendoza, 2017)

En lo que respecta al turismo de reuniones, Argentina es el destino lider en la organizacidn de
eventos en América Latina, y se encuentra en el puesto 18 del ranking mundial con 214 eventos.
“Seguida por Brasil con 209 congresos y convenciones, Chile con 108 congresos y convenciones;
Perd, 100; Uruguay, 56; Costa Rica, 48; Ecuador, 44; Panama, 38, y Paraguay, con 34”. (Telam,
2020).

Cérdoba y Mendoza también entraron en el Top 20 latinoamericano de turismo de reuniones,
ambas en el puesto 15, con 13 eventos cada una (Telam, 2020). Segun el estudio anual “Global
Meetings Events Forecast 2019”, la tendencia apunta a un mayor numero de eventos y un
incremento en el gasto, especificamente para América Latina se esperaba para el 2020 un
aumento del 1,4% de conferencias (Nuevas tendencias en eventos 2019, (2019)).

“En esos 13 eventos participaron 5.500 personas que permanecieron, en promedio, 3,79 dias y se
desarrollaron, mayormente, durante abril, septiembre y octubre” explica el drea de turismo en
Prensa Mendoza (Mendoza entre las mas elegidas para congresos internacionales (2019)).

El crecimiento de las convenciones impacta la demanda de salones porque ellos suelen buscar
salones con el cual hacer su evento de cierre, en el cual se que refleje lo mas posible Mendoza.
Por lo que se cree que pueden ser un gran publico potencial al crear un salén de eventos rodeados
de vifia y con vista a la precordillera.

Otro cambio que se ha observado con respecto a la demanda de salones de eventos, es que
debido a su elevado costo, los salones ofrecen hacer eventos de fin de aflo empresariales
conjuntos, esto quiere decir que una empresa mediana, puede acceder a realizar una fiesta para
sus empleados compartiendo la misma con otras empresas. José Tamborini, del salén La Juana,
explica “muchos gerentes nos eligen porque en nuestras fiestas participan entre 200 y 250
personas, de diferentes empresas, los dias y horarios para los festejos empresariales de fin de afio
son muy variados, en general, se prefiere hacerlos de lunes a viernes, muchos se realizan al
mediodia y un importante porcentaje elige la noche para la cena de despedida con sus
empleados”, también agrega “lo que siempre buscan las empresa es una propuesta con alto valor
agregado, bien organizada, que respete tanto el espacio intimo de celebracién interna, como el
espacio de relacionamiento con otras empresas” (Crece en Mendoza la tendencia de la fiesta
compartida para empresas, (2017)).

En el hotel Intercontinental, se lo define con el concepto de “InterEmpresas”, donde sus
principales consumidores del servicio son PyMES de entre 10 y 30 empleados aproximadamente,
qgue pueden acceder a un evento de fin de afio, que de otra forma no podrian costearlo. (Fin de
afio: La fiesta en la que todos quieren estar, (2017)).

Se cree que desarrollar esta arista de eventos podria crear un flujo de clientes potenciales
importante.

Por ultimo y no menos importante, los eventos en los ultimos 10 afos han sufrido un
reestructuramiento debido a los cambios en las preferencias de las generaciones mads jovenes.
Hoy se les llama “bodas millennials”, explica Dolores Montero al diario El Sol (Crombas, P. (2016)),
en las cuales se han dejado de respetar muchas tradiciones para dar paso a un evento mas
relajado. Dentro de las nuevas costumbres podemos sefalar que cada vez mas casamientos
prefieren no ubicar a sus invitados en mesas, sino servir comida en islas con el concepto de “finger
food”, las novias prefieren usar vestidos mds simples y no tan llamativos, tampoco se estila la
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fotografia de mesas, el corte de la torta, invitar a personas por compromiso, el juego del
portaligas, y hasta la celebracién del matrimonio por la iglesia. (Crombas, P. (2016))

Mas importante también podemos nombrar que se ha salido del salén cerrado y se buscan
espacios verdes y abiertos para poder distenderse. Aqui es donde se ve una posibilidad muy
grande de crecimiento, ya que existen pocos salones abiertos bajo esta tendencia. Si bien las
bodegas ofrecen espacios al aire libre, no tienen un espacio fisico o carpa, ni ofrecen un servicio
integral, la gran mayoria solo cobra por el uso del pasto.

Luego de analizar en profundidad la demanda de este sector y entender el cambio de la misma en
los ultimos afios, se cree fuertemente en una propuesta de un salén abierto y que represente a la
ciudad de Mendoza.

Se ha observado en general una pobreza llamativa en cuanto al marketing que realizan los salones
de fiestas en Mendoza, si bien se entiende que en el afio 2020 no se esté publicitando
activamente por la pandemia, se observaron muchos otros indicios de inactividad con respecto a
la promocion de sus espacios. Uno de ellos es que solo el 10% de los salones posee una pagina
web en la que expliquen sus servicios, muestre el saldn y proveen un contacto. La pagina web
demuestra ante el cliente el profesionalismo con el que es administrado el saldn, y vende mucho
mejor el producto que desde una pagina de facebook. También se puede resaltar que tampoco
poseen cuentas en las redes sociales como Instagram que es hoy una de las principales
herramientas de publicidad utilizadas. Se concluye que en este rubro es mas el cliente quien sale a
buscar al saldn que al reverso, esto revela dos insights: primero que los salones no tienen la
necesidad de salir a buscar al cliente, ya que su demanda debe cumplir con su disponibilidad
comodamente, y segundo esto que brinda una oportunidad muy grande para ser visualizado en el
sector con muy poco trabajo.

Es relevante describir también cudnto se estima que afectard la pandemia tanto a la oferta como a
la demanda, y sus prospectos de recuperacion.

Con respecto a la oferta, la pandemia la ha afectado gravemente, se le ha prohibido funcionar
desde el 20 de Marzo del 2020 sin ningun aviso previo. Esto generé perder los ingresos de mitad
de marzo y abril, meses los cuales se consideran todavia temporada alta, y tampoco se ha podido
vender el 2021. Fabian Manzur, presidente de la Asociacion de Salones de Fiesta de Mendoza (que
no solo vincula a los duefios de salones, sino a todos los trabajadores relacionados), explica que a
fines de abril del 2020, “se han cancelado el 50% de las reservas para este afio, y de las que no se
cancelaron, el 80% se ha reprogramado para el 2021” (Acosta, A. (2020)) . Lo que deja a los
salones con la expectativa de realizar solo el 10% de los eventos para fin de afio, si es que el virus
pueda estar contenido para ese momento. Por lo cual deja a todo el rubro con un afo totalmente
perdido.

Para abril del 2020, “20 emprendimientos de catering , y el 20% de los salones de fiestas cerraron”
(o sea 22 salones, lo que disminuye la oferta a 88 salones en la provincia) (Mird cémo sera el
protocolo para reabrir los salones de fiesta, (2020)), como explica Fabian “solo el 10% de los
salones que funcionan son de propietarios y el 90% son inquilinos, son alquileres muy elevados
que hoy no pueden afrontar. Se espera que mas emprendimientos cierren sus puertas ya que el
80% no pudo acceder a los créditos otorgados por el gobierno nacional” (Mird cdmo sera el
protocolo para reabrir los salones de fiesta, (2020)) . Se estima que se necesitaran 2 afios para
recuperarse de las pérdidas sufridas por la cuarentena, “Si seguimos asi, el 100% de los
emprendedores deberemos cerrar" agrega Fabian.
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Para entender un poco mas el impacto que sufre el sector, agrega “Normalmente tenemos cuatro
fiestas por semana y casi todo el personal es contratado para cada evento. Es decir que unas 50
personas viven de lo que genera cada uno de los 110 salones de nuestra asociacion”.
(Desesperante duefios de salones de eventos piden funcionar como restaurantes (2020)). Con
estos numeros se puede estimar que hoy existen al menos unas 5500 familias en Mendoza que de
forma directa hoy no obtienen ingresos.

La asociacién presentd un protocolo para que se autorice su funcionamiento nuevamente, las
medidas que presentaron fueron las siguientes:

El salén funcionard al 50% de la capacidad total.

No estara habilitada la pista de baile para el mes de septiembre (luego si).
Al entrar al salén se tomara la temperatura.

Habra estaciones de alcohol en gel.

Los eventos duraran como maximo unas 6 horas.

Todos los eventos se realizan en mesas (no hay eventos informales).

En las mesas de 10 personas, se sentardn como maximo 6 personas.

No habra recepcién en los eventos.

Al ingresar se les otorgara una copa con identificador a cada persona

El personal del evento deberd cambiar su ropa de calle, higienizar manos, tomar la
temperatura, y uso de tapabocas descartables.(Fayad, F. (2020))

Lamentablemente este protocolo no ha sido aprobado y dentro del sector son conscientes de que
seran junto con el turismo, unos de los Ultimos rubros en volver a la actividad.

Por el lado de la demanda, para el 2020 el 50% de los eventos se han cancelado y de los restantes
el 80% se ha pospuesto para el aino 2021. Esto nos dice que ya existe una demanda comprometida
para el 2021.

Con respecto al reanudamiento de la demanda normal del negocio existen varias expectativas,
primero se cree que una vez terminado el aislamiento la gente tardard en perder el temor a
reunirse en espacios cerrados, por lo que la demanda que se genere inicialmente se va a volcar
exclusivamente a quienes puedan ofrecer espacios abiertos. Luego hay que considerar que a partir
de que los espacios puedan volver a abrir, con una contratacion minima de 6 meses, si bien se
regularizard la demanda esta no se visualizard hasta 6 meses después, por lo que calculan que
recién en 2022 se podran reanudar los eventos y solamente al aire libre.

3.2 Entrevistas con la competencia directa.

Entrevistas

Se realizaron 2 entrevistas con personas referentes del salon de eventos quienes forman parte de
la competencia directa.

Entrevista 1: Dueiio del salon XXXX.
Pregunta 1: (En tu opinidon el negocio tiene las siguientes 3 temporadas: alta (Octubre,

Noviembre, Diciembre, Enero, Febrero, Marzo y Abril), media (Enero y Septiembre) y baja (Mayo,
Junio, Julio y Agosto)?

21



Si, esas son mds o menos las temporadas, a veces también hablamos mds de dos temporadas, una
alta y una baja dénde Enero y Septiembre son mas bajas que altas, tenés algunos eventos a fines
de enero y en Septiembre pasa algo parecido a veces hay fiestas de 15 pero varia mucho por afio.

Pregunta 2: ¢ Consideras que es correcto decir que podemos definir 3 tipos de eventos uno de 100
personas, otro de 300 y otro de 500?

¢Como en promedio? Si, podés considerar el promedio, a veces suelen ser mas de 100 personas,
puede que 120 o 150 los eventos mas chicos, y con los de 300 varia un poco entre 270 y 350, pero
en promedio, me imagino que para simplificar los calculos podés tener esas 3 categorias.

Pregunta 3: ¢ Cuantos eventos al mes tenés en temporada alta para cada tipo de evento?

Bueno, pensando en los tipos de eventos yo tengo muy pocos eventos de 500 personas, no mas
de unos 4 al afio..

Después si pensamos en las dos temporadas, o sea, alta y baja, tendrds en alta unos 3 eventos
chicos y 3 eventos grandes, si la temporada es buena 4 de 300 personas. Y después la baja
depende un poco de los meses tenés 2 y 2, o sea 2 grandes me refiero a de 300 personas, y 2
chicos. Algo asi, no se los nimero exactos igual van cambiando por economia.

Lo que tenés que tener en cuenta aca es que tenés que ofrecer un espacio para 100 y 150
personas, en el verano no hay problema porque usas los jardines pero en meses de frio tenés que
tener un espacio cerrado que no sea gigante, nosotros tenemos el restaurant que lo cerramos
para eventos, pero sin ese espacio no venderemos los eventos chicos que estan buenos porque es
una entrada de eventos que te cubre los costos fijos.

Pregunta 4: ; Cuantos eventos al mes tenés en temporada baja para cada tipo de evento?

-Contestada en la pregunta anterior-

Pregunta 5: ¢ Con qué anticipacion se reserva la fecha en el salén?

Depende mucho de la época, si es para temporada alta entre 1 afio y un poco mds, pero para
temporada baja es menos, 6 u 8 meses.

Pregunta 6: (Qué suele contratarse mds eventos con tarjetas formales o mas informales vy
desestructurados?

Bueno esto ha ido cambiando mucho a lo largo de los ultimos 10 afios te digo, las tendencias
cambian y creo que la informalidad y la desestructuracién de los eventos es algo que ha llegado
para quedarse, pero hay un mix, depende del evento, por ejemplo estos eventos de 500 personas,
todos los invitados suelen estar sentados, los invitados comer, pero en los de 300 personas es un
mix porque sobre todo en los casamientos tenés parte de la gente mas grande que quiere estar
sentada y otra parte mas joven que prefiere el ambiente mads desestructurado, entonces es un mix
se ponen mesas pero también livings.

Pregunta 7: ¢ Cuanto es el consumo de gas?
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Nosotros no tenemos gas natural, no se si te va a servir el dato, en temporada alta se consumen 2
zeppelins al mes mds o menos, si se juntan dos eventos de 500 personas puede que mitad de un
zeppelin mas.

Pregunta 8: i Cudnto es el consumo de agua?
No sabria decirte.
Pregunta 9: { Cuanto es el consumo de luz?

Bueno varia dependiendo del tipo de evento como hablamos, para un evento chico tengo que
prender las luces de los jardines o las del restaurante pero es un espacio chico, donde se gasta
mas luz es en los eventos de 300 y 500 personas porque hay que prender todo. El consumo al final
es el mismo entre 300 y 500 personas, en temporada alta estamos gastando unos 10.000 KW por
mes para que te des una idea.

Pregunta 10: ¢El personal es fijo o variable para los eventos?

Tengo una parte del staff que es fija y otra variable, pero tenés que tener en cuenta que el
recambio es alto, siempre estoy buscando gente.

Si tengo por ejemplo la parte de la cocina, y un par de chicos que me ayudan con las
coordinaciones, y yo que hago la administracién, el resto depende del evento porque hay meses
muertos a veces, no da para tener el resto fijo.

Entrevista 2: Organizador del salon XXX.
Pregunta 1: ¢(En tu opinidon el negocio tiene las siguientes 3 temporadas altas (Octubre,
Noviembre, Diciembre, Enero, Febrero, Marzo y Abril), media (Enero y Septiembre) y baja (Mayo,

Junio, Julio y Agosto)?

Si, son esas temporadas, se ve mucho la diferencia sobre todo a fin de afio, pero si podrias decir
gue esas son las temporadas a grandes rasgos del sector.

Pregunta 2: ¢ Consideras que es correcto decir que podemos definir 3 tipos de eventos uno de 100
personas, otro de 300 y otro de 5007

Si, te diria que nosotros tenemos varios eventos de 250 o 270 personas, casamientos sobre todo,
pero lo considero bien esa divisién.

Pregunta 3: { Cudntos eventos al mes tenés en temporada alta para cada tipo de evento?

No son muchos, entre 3 y 4, la verdad es que justo estos eventos de mds volumen dependen
mucho de como esté la economia, en los afnos buenos o que el ddlar no esta tan cambiante la
gente se anima a hacer fiestas con mas invitados, entonces puede que tengas 5 fiestas de 500
personas o mas 600, pero depende del afio.

Y de los chicos de 100-150 personas tendremos 2 y 3, en baja y alta.

Pregunta 4: ; Cudntos eventos al mes tenés en temporada baja para cada tipo de evento?
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Bueno a veces de baja asi de los grandes (500 personas) no hay ninguno, se dan todos en alta. De
los chicos como te comenté recién.

Pregunta 5: ¢ Con qué anticipacion se reserva la fecha en el salén?

Por lo menos 1 afio, pero te diria que para elegir fecha hay que reservar con 1 afio y medio, pero
depende del evento que vayas a tener, si es un cumpleanos de 15 es mas facil anticiparse, pero si
es para un casamiento la gente no quiere esperar tanto para casarse, entonces se reserva con
mayor flexibilidad y si reservan de 1 afio para otro es mucho.

Pregunta 6: {Qué suele contratarse mds eventos con tarjetas formales o mas informales y
desestructurados?

Depende, ha habido como un boom en lo informal, se dejaron de hacer muchas cosas
tradicionales en los casamientos, desde la entrada, tener una gran torta y cortarla y las mesas
también ha sido uno de esos grandes cortes. Suelen haber muchos informales pero siempre con
algunas mesas, ya sea para los adultos mayores invitados o con mds mesas para mas personas, a
veces hasta la mitad del evento.

Pregunta 7: ¢ Cuanto es el consumo de gas?

No sabria decirte asi por evento, no es un nimero que tenga ahora en la cabeza.
Pregunta 8: i Cuanto es el consumo de agua?

Tampoco la verdad que tendria que ponerme a buscar.

Pregunta 9: ¢ Cuanto es el consumo de luz?

Lo mismo que antes.

Pregunta 10: ¢ El personal es fijo o variable para los eventos?

Bueno, hay un poco de las dos, de los mozos antes de la pandemia si teniamos algunos fijos pero
son los menos, siempre tenés que salir a buscar gente porque varia el tamafio de los eventos.
Como fijos hoy somos, contandome a mi unos seis entre administracién y cocina.

De las dos entrevistas anteriores se pueden sacar las siguientes conclusiones, la demanda para los
salones de competencia directa puede dividirse en 2 temporadas: alta y baja, y no hace tanto
sentido dividirla en 3 temporadas.

Existe un volumen de eventos chicos que es importante tomar en consideracién y ofrecer un
espacio acorde a esa cantidad de personas para lograr alquilarlo, sea un espacio diferente o el
mismo espacio que sea adaptable.

Hay menos eventos de 500 personas de los esperados, en promedio unos 4 al afio.

Se pudo estimar la demanda de eventos de 300 personas en temporada alta unos 3 0 4 al mesy
en temporada baja 3 o 2 eventos al mes.

Por ultimo se obtuvieron datos de consumo de Gas y Luz de los cuales no se contaba ninguna
informacion.
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3.3 Perfil de cliente potencial

Para describir el perfil del cliente, se le atribuyen diferentes caracteristicas:

Nivel socio econdmico: Se apunta a dos niveles socio econdmicos, de un alto poder
adquisitivo y medio poder adquisitivo. Esto es debido a la amplia gama de eventos que
pueden realizarse en el complejo.

Edad: Se dirige a un publico de edad entre 30 y 55 afios aproximadamente. Ya que a los 30
afios se considera la edad media para contraer matrimonio, por lo que existe un gran publico
para hacer eventos de una cantidad considerable de personas. Luego mientras mayor es
nuestro publico, alrededor de los 50 afos, estas personas pueden buscar celebrar diferentes
eventos como cumpleafios de 15 de sus hijas, cumpleafios de 18, bar mitzvahs, aniversarios y
cumpleafios de 50.

También podemos considerar que entre la edad de 30 y 50 afios las personas se encuentran
trabajando activamente en empresas o sindicatos que busquen realizar sus eventos de fin de
afio en un saléon. También dentro de esta edad podemos encontrar a los organizadores de
congresos en Mendoza, los cuales también buscan espacios para realizar los diferentes
eventos.

Cultura: la cultura del publico es festejar los hitos importantes que marcan una vida como
casamientos, cumpleafios, y hasta la finalizacién de un afio de trabajo.

El publico mas millennial, tiene un gusto mas marcado hacia la naturaleza, abrazando los
paisajes y recursos de Mendoza, esta tendencia se ha extendido a todos los consumidores
que realizan eventos.

Servicio: con respecto al servicio, se espera que brinde todas las soluciones posibles incluidas,
el publico también es muy exigente con la calidad, quiere que todo sea perfecto pero prefiere
delegar las tareas al salén que posee mads experiencia. Un gran cliente potencial que busca
delegar la planeacion del mismo son las fiestas de egresados universitarias y los sindicatos.

Por lo cual, luego de describir las diferentes caracteristicas del cliente, concluimos que los clientes
principales son parejas de 30 afios, familias, organizadores de congresos, sindicatos y fiestas de
egresados universitarios.

3.4 Vinculacién entre tipo de eventos y clientes

Casamientos: Parejas profesionales de aprox. 30 afios.

Fiestas de cumpleafios de 15: Familia de medio/alto poder adquisitivo.

Eventos de congresos: Organizador de eventos con publico de alto poder adquisitivo.
Fiestas de cumpleafios: Familia de medio/alto poder adquisitivo.

Bar Mitzvahs: Familia de medio/alto poder adquisitivo.

Fiestas empresariales: Empresas grandes (mas de 400 empleados)

Fiestas sindicales: Sindicatos

Aniversarios matrimoniales: Familia de alto poder adquisitivo.

Cenas benéficas: Ongs grandes, por ejemplo Fundavita, Mendoza Solidaria, etc. con
publico de alto poder adquisitivo.

Fiestas de egresados: Colegios y universidades con medio/alto poder adquisitivo.
Fiestas de comunidén, de confirmacién: Familia alto poder adquisitivo
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° Cumpleafios de 18: Familia de medio/alto poder adquisitivo

Podemos sacar como conclusién que se apunta en su mayor parte a una familia o pareja de
medio/alto poder adquisitivo.

Luego podemos incluir en segundo término a organizadores de eventos y ongs, con un publico de
alto poder adquisitivo.

Por ultimo, los colegios y universidades con medio/alto poder adquisitivo.

Empresas grandes y sindicatos de peso en la provincia.

3.5 Relacion entre necesidad y oferta existente

A continuacién se desarrolla un lienzo de propuesta de valor y luego un macheo para poder
completar la relacion entre el perfil, las necesidades del cliente y las caracteristicas del producto.

“El lienzo de la propuesta de valor es un método de representacion visual que se compone de tres
partes: el perfil del cliente, donde se describen las caracteristicas de un determinado grupo de
personas, y el mapa de valor, donde se especifica cdmo se pretende crear valor para ese
determinado segmento de clientes. Se consigue el encaje, el tercer elemento del modelo, cuando
ambas partes coinciden.” (Osterwalder, A., Pigneur, Y., 2014)

Para construir el perfil del cliente, primero se define él mismo lo mas detalladamente posible y
luego se procede a determinar sus:

1. Tareas: aquello que los clientes intentan resolver en su vida personal o laboral.

2. Frustraciones: son los riesgos u obstaculos a los que se enfrentan los clientes al buscar
realizar su meta

3. Alegri'as: son los objetivos o beneficios que se buscan cumplir.

“Por su parte, el mapa de valor describe las caracteristicas de una propuesta de valor especifica de
un modelo de negocio.” (Osterwalder, A., Pigneur, Y., 2014). Esta compuesto por:

1. Productos y servicios: es una lista alrededor de la cual se construye una propuesta de
valor.

2. Aliviadores de frustraciones: describen como los productos y servicios alivian las
frustraciones que pueda llegar a tener el cliente.

3. Creadores de alegri'as: es una descripcidn de como los productos y servicios crean alegrias
al cliente.

“El encaje del modelo se consigue cuando el mapa de valor coincide con el perfil del cliente,
cuando los productos y servicios generan aliviadores de frustraciones y creadores de alegrias que
coinciden con alguna de las tareas, frustraciones y alegrias importantes para el cliente”
(Osterwalder, A., Pigneur, Y., 2014)

Siguiendo esta ldgica se construyeron 4 lienzos correspondientes a cuatro perfiles de clientes:

Pareja de aprox. 30 anos.

Familia de medio/alto poder adquisitivo (fiestas de 15, 18, Bar Mitzvahs, Aniversarios).
Organizador de eventos con publico de alto poder adquisitivo (Congresos y Ongs).
Fiestas sindicales y fiestas de egresados universitarios.

Eall o

Los lienzos correspondientes a los diferentes perfiles pueden encontrarse en el ANEXO 1.
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Luego del lienzo, se desarrolla el macheo entre todas las areas anteriormente descritas para
encontrar necesidades no resueltas en el producto que se puedan llegar a incorporar. Si bien esto
puede ser desarrollado directamente en el lienzo, al hacer una tabla las posibles deficiencias se
evidencian con mayor claridad.

Tenemos en la primera columna Alegrias y Frustraciones (se las ha diferenciado con el color
naranja y verde respectivamente). En la segunda columna los Generadores de Alegrias y
Aliviadores de Frustraciones. Aqui puede comenzar a evidenciarse que algunas no estdn
totalmente cubiertas, por lo que se comenzaron a agregar en rojo posibles soluciones a las
inquietudes del cliente.

En la tercera columna se linkean las caracteristicas del producto que especificamente se
relacionan con la alegria o frustracién correspondiente.

A continuacidn se presenta un cuadro resumido de los aspectos comunes que comparten los

perfiles de los clientes.
Para acceder a un cuadro mas extenso y diferenciado por perfil, se lo invita a acceder al Anexo 1.
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Tabla 6: Macheo entre las principales ganancias y preocupaciones de clientes y los servicios de

Principales pains & gains

roducto como creadores de alegrias

Relievers & Creators

aliviadores de preocupaciones.

Productos & servicios de interés

llusiones de realizar el evento

Espacio cubierto para evento
(modulable)
Espacio abierto

Dia del evento.

Buen catering

El lugar estd en condiciones 6ptimas

Disfrutar del dia del evento en el salén
€OoN Sus servicios.

Catering (menu ajustable)

Tener el espacio lo mas preparado
posible

Que todo salga como fue planeado

Tener un coordinador en la fiesta que
supervise los servicios.
Ofrecer servicio aparte de event
planner.

Que los proveedores cumplan

Tener una lista de proveedores
confiables y de calidad.

Tener los fondos necesarios

Conseguir un precio congelado (no atarse a
un precio en ddlares)

Tener un plan de pago

Financiacidn con pago mensual

Sobrepasados por todos los detalles que hay
que considerar

Coordinar una fecha con el saldn, civil e
iglesia

Acceder a una guia con todos los
pasos y detalles al planear un evento
(CON FECHAS)

Asesoramiento durante la preparacion
del evento

Hacer lista de veganos, celiacos, etc.

Ofrecer servicio de event planner
aparte

Catering (menu ajustable)

Tener vestidos y trajes listos

Ofrecer servicio de event planner
aparte

Reservar peluquero, maquilladora, manicura,

Acceder a una guia de todos lo pasos y

Asesoramiento durante la preparacién

gustos y presupuesto.

para el dia del evento. detalles a la hora de planear un del evento.
casamiento.
Tener lista de proveedores confiables
y de calidad.
Encontrar DJ y fotégrafo que se adecuen a los Tener una lista de proveedores DJ

confiables y de calidad

Recomendacién de fotdgrafo

Como generar un guién del evento

Accede a una guia para planear tu
evento

Asesoramiento durante la preparacion
del evento.

Como hacer llegar las invitaciones a todos a
tiempo.

Ofrecer servicio de event planner
aparte.

Entrega de invitaciones en el Gran
Mendoza, con confirmacién por
plataforma virtual.

Fuente: Elaboracidn propia.
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Tabla 7: (continuacién) Macheo entre las principales ganancias y preocupaciones de clientes y los
servicios de producto como creadores de alegrias y aliviadores de preocupaciones.

Tener o no entretenimiento

Tener lista de proveedores confiables y
de calidad

Tener escenario para entretenimiento

Habré buen clima? (frio/lluvia/viento)

Tener un plan B por mal clima

Espacio cubierto (modulable)
Espacio abierto

Manchar vestido o traje

Que no confirmen los invitados

Ofrecer servicio aparte de event
planner

Confirmacion por invitacion electrénica

Que falle algun proveedor

Tener lista de proveedores confiables y
de calidad

Tener un contrato con algunos proveedores
fijos para el salén

Que alguien se accidente

Tener botiquin de primeros auxilios

Contratar servicios de emergencias como
ESI

Qué hacer con los invitados sorpresa

Tener asistencia del salon para resolver
estos inconvenientes

Asesoramiento durante la preparacion del
evento

Que hayan muchos insectos

Fumigar periddicamente y ofrecer
poner estacas de citronela en el predio

Mantener los bafios limpios

Personal de limpieza de bafios

Staff encargado de la limpieza de bafios

Bailar bien el Vals

Que haya suficiente cantidad de mozos

Ofrecer el servicio estandar con opciéon
a agrandar el staff

Asesoramiento durante la preparacion del
evento

Cumplir con las tradiciones como tener
algo azul, prestado...

Ofrecer servicio de event planner

Cercania entre la iglesia y saldn.

Ofrecer una lista con los contactos de
las iglesias de Lujan

Asesoramiento durante la preparacion del
evento

Cual es la decoracion necesaria Asesoramiento en dudas Decoracion
Livings

Decidir sobre el catering y la barra Asesoramiento en dudas Catering
Barra

Que se corte la luz

Generador insonoro ya instalado

Grupo electrégeno

Fuente: Elaboracidn propia

Luego de realizar el macheo, se identificd varias necesidades

buscd una posible solucidon (textos marcados en color azul).

sin satisfacer, para las cuales se

Por ejemplo para problemas como hacer llegar las invitaciones, confirmar las asistencias, y buscar
soluciones ante fallas de algun proveedor se propone ofrecer un servicio aparte de wedding
planner. Otra necesidad que se pudo identificar es que no haya mosquitos u otros insectos en el
predio por lo que se deberdn poner antorchas con citronela y ofrecer un escenario en el caso de
que se contrate a entretenimiento.
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Otra necesidad muy importante a cubrir es tener un plan de contingencia ante algun invitado
accidentado por lo que se debe contratar un servicio de emergencias y adoptar un protocolo para
estas situaciones. Otro gran inconveniente que puede surgir es un corte de luz, se incorporaria
como solucién tener un grupo electrégeno en el salén.

3.6 Journal del cliente

Luego de haber entendido en profundidad al cliente, todas las tareas que debe afrontar para llevar
adelante el tipo de evento que se propone, que generan tanto alegrias como frustraciones, y el
macheo correspondiente con nuestro servicio, se puede comenzar a escribir el Journal del cliente.

El Journal consiste en todos los pasos que el cliente debe transitar antes de comprar nuestro
producto. Al entender con claridad este proceso, se pueden plantear alternativas para hacerlo
mas eficiente por lo que se busca llegar a una mayor cantidad de clientes y de la manera mas
directa posible.
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Imagen N° 3: Journal del cliente

Encontrar clientes Para que el cliente Mandar una
potenciales por pida un presupuesto propuesta atractiva
paginas de eventos, debe adjuntar todos que tenga diferentes Comenazar a
propaganda por redes sus datos (hook), opciones de precios, trabajar en el
sociles, Google mail, teléfono, garantias y servicios planeamiento
Adwords. nombre. de post-eventos. del evento.

! ! ! !

Comenzar a
Contrato/pago planear el
evento.

Pedir un Llamada de Mandar

Ser descublerto Landing page presupuesto introduccién presupuesto

! | !
Redirigir a la Se llama al cliente Cerrar una
pagina que para entender que fecha con el
contiene los tipo de evento cliente, firmar
detalles del salén estd planeando y contrato y
y todos los crear el primer recolectar el
servicios que vinculo con él. pago.
ofrece,
testimonios y
credibilidad.

Fuente: Elaboracién propia
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Conclusiones

Se observa que el sector de salones de eventos ha sido fuertemente golpeado por la pandemiay
en el momento tenia alta incertidumbre de cudndo y cdmo volveria a funcionar, realizaron una
propuesta para funcionar con precauciones pero la misma no fue aprobada y se tuvo que esperar
un tiempo considerable para que volvieran a funcionar con normalidad.

También se pudieron identificar tendencias como las bodas millenials, las cuales son mas
desestructuradas y requieren un catering que se adapte a sus necesidades. También se identificd
una demanda por los eventos empresariales compartidos (cenas de fin de afio de empresas),
fiestas de egresados y bodas internacionales.

En la oferta se identificaron 3 fuertes competidores con una propuesta muy parecida haciendo
protagonista a los espacios verdes, como diferenciador se puede decir que el salén esta en una
ubicacién bodeguera rodeado de vifia y con vista a la precordillera.

En este apartado se encontrd que los precios de las tarjetas no eran muy diferentes y que muchos
salones trataban de ser mas competitivos o diferenciarse con los servicios adicionales incluidos en
el salén, como noche de bodas, salén para la novia o livings para los jardines.

Por ultimo la demanda se traté de investigar en profundidad, los datos mas relevantes se pudieron
obtener de las dos entrevistas con duefios de salones y los tiempos de anticipacién con los que se
deben reservar los diferentes espacios. También se definieron en detalle los clientes potenciales y
dentro de ellos los principales targets. Por ultimo se desarrollé un macheo entre necesidades y
servicios para identificar alguna necesidad no satisfecha de los clientes y un journal de cdmo seria
ideal el camino de relacionamiento del cliente con el salédn de eventos.
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CAPITULO Ill: COSTOS Y BENEFICIOS DEL PROYECTO

En el siguiente capitulo se lleva a cabo un analisis econdmico que busca identificar, cuantificar y
valorar costos y beneficios que le son atribuibles al proyecto desde una perspectiva privada.

Los costos se diferencian segun dos categorias:

-Inversion
-Costos fijos y variables

Para contabilizar los beneficios se consideran en 3 categorias:
-Ingresos por ventas de tarjetas

-Alquiler del local

-Valor de recupero

Tanto los costos variables como los Ingresos por ventas, varian dependiendo de la cantidad de
eventos por temporada y la cantidad de invitados a la fiesta.

La cantidad de eventos promedio depende de la temporada del afio que esté transcurriendo, esto
se debe sobre todo a las caracteristicas climaticas de Mendoza, que generan una preferencia muy
notable a realizar eventos en meses de calor (obviando Enero). Por esta razdon se expone aqui una
segmentacion de temporadas en las que se puede esperar tener demandas diferenciadas:

° Temporada baja: Mayo, Junio, Julio, Agosto, Septiembre y Enero.

° Temporada alta: Octubre, Noviembre, Diciembre, Febrero, Marzo y Abril.

A su vez cada temporada puede alojar eventos de diferentes voliumenes, a efectos de simplificar el
estudio, se han definido 3 eventos tipo:

° Evento 1: 100 invitados
° Evento 2: 300 invitados
° Evento 3: 500 invitados

1. Identificacidon, cuantificacion y valoracion de costos

En este apartado se identifican todos los posibles costos atribuibles al proyecto, esto incluye los
costos contemplados para hacer el analisis del proyecto.

Todos los costos detallados a continuacidn se encuentran sin IVA para la construccién del flujo.

Costos correspondientes a la inversion:
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Movimiento de suelo

Se necesitan sacar 5000 metros de vifia y generar un desnivel en el terreno para ubicar un
pequefio lago en el parque. Luego elevar el area donde se construird el salon para
generar una mejor vista hacia las vifias y la cordillera.

El costo de este servicio es de $1.679.134,45.

Dimensiones del estacionamiento:

Para unas 500 personas se estiman unos 250 autos. Las medidas reglamentarias para
estacionamiento indican que un espacio de parking debe tener 12,5 metros cuadrados.
Teniendo en cuenta cdmo minimo dos calles dentro del estacionamiento de 4 metros de
ancho, se necesita en total una superficie de 3750 metros cuadrados de estacionamiento.
Por las caracteristicas del terreno no hace falta la nivelacién del mismo para el
estacionamiento.

Este terreno no necesita de movimiento de suelo.

Paisajismo
Para disefiar el paisajismo de un parque de aproximadamente 5000 metros, se calcula que
el area real que necesita disefio son unos 750 metros cuadrados.

El costo final por metro cuadrado de paisajismo es de $675 por metro cuadrado, esto
incluye disefio, plantas e instalacién. El monto total es de $505.785,12.

Sistema de riego del parque
Un sistema de riego para esta superficie tiene un costo total de $590.082,64, esto incluye
disefo del sistema, mano de obra y bomba.

Lago artificial

El lago tendrd una superficie aproximada de 15 x 10 metros, equivalente a una superficie
total de 150 metros cuadrados. El movimiento de suelo ya estd cotizado, aqui solo se
cotiza impermeabilizacion.

El costo de impermeabilizacion es de $392.404,96.

Saldén de estructura de material
El salén estd disefiado para adaptarse al tipo de evento que tenga desde 100 hasta 500
personas, tanto en ambiente cerrado como abierto.

Se planifica un espacio cerrado de 150 metros cuadrados (zona 1), que serd el espacio
ofrecido para un evento de 100 a 150 personas.

Luego este espacio puede extenderse en 75 metros desplegando una galeria, la cual
puede cerrarse en caso de ser invierno. Asi pueden entrar en este espacio hasta 75
personas mas. Existirdn 2 galerias con estas caracteristicas, se pueden observar en el
croquis como las zonas 2 y 3.

Entre las zonas 1, 2 y 3 se tiene una superficie de 300 metros cubiertos.

Si el evento contiene mas invitados se ha planificado una extensién del salén con una
carpa anexa al final del salén.

Se puede colocar un ambiente de 100 metros cuadrados mas (zona 4) y dos galerias (zona
5y 6) extensibles hacia los costados de 50 metros cuadrados cada una.

A continuacidn se puede observar el croquis con las zonas correspondientes:
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Imdagen N° 4: Plano (vista de arriba) de las distribuciones del salon

£ 50 M2 ¢z 100 M2 m=) 50 M2
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5
|
= 75m2 75ma2
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3 1 2
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Fuente: Elaboracidn propia.

En el costo de construccion del salon se subdivide en:

-Zona 1: Posee una superficie de 150 metros cuadrados, serd el centro de salén. Este
espacio tiene un costo de $500 usd por metro cuadrado.

-Zona 2 y 3: Es una superficie de 150 metros cuadrados correspondientes a galerias, se
consideran espacios semi cubiertos, por lo que su costo por metro cuadrado es de $200
usd.

-Zona 4,5 y 6: Posee una superficie de 200 metros cuadrados, el costo de construccién de
pilares de material con piso y techo de carpa es de $200 usd por metro cuadrado,

Tendra un costo de $145.000 usd solo el salén.

Tomando el valor del délar a $200 el costo del salén en son $28.500.000.

Para la construccién del salon, es necesario contar con otras instalaciones como cocina,
bafios, vestuarios para personal y un depésito. Todo se costea con el mismo precio por
metro cuadrado $500 usd. Las superficies correspondientes a cada espacio son:

Depdsito: 100 metros cuadrados

Banos: 110 metros cuadrados
Vestuarios: 25 metros cuadrados.
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En total se necesita construir una superficie total de 235 metros cuadrados, que tiene un
costo de $117.500 usd.

Tomando el valor del délar a $200 el costo de las dependencias es de $23.5000.000.

En el caso de que se construya una cocina para realizar el catering de manera propia, esta
tendria una dimensién de 100 metros cuadrados, a un costo de $500 usd el metros, su
costo total es de $50.000 usd

Tomando el valor del délar a $200 el costo de la cocina es de $10.000.000.

Si el catering terceriza, las instalaciones de la cocina son mds bdsicas, con un costo por los
100 metros cuadrados de $30.000 usd. En pesos ese monto asciende a $6.000.000.

Arquitecto

El costo de sus servicios se divide en diferentes items:

$1.095,87 por metro cuadrado del proyecto,

$303,47 por metro cuadrado por el plano de estructura,

$303,47 por metro cuadrado por el plano de instalaciones (agua, luz, gas).

El saldn necesita cubrir una superficie de 897 metros cuadrados (esto incluye salén, bafios,
vestuarios, cocina y depdsito).
El costo total de la obra de arquitectura es de $1.852.258,8.

Tramites de la municipalidad $40.800.
Los costos de habilitacion se estima un valor de $51.000.

Carpa

El costo de construccidn de pilares de material con piso y techo de carpa es de $200 usd
por metro cuadrado, por lo que para cubrir la misma superficie planteada para una
estructura de material (560 m2), el costo es de $112.000 usd.

El valor del délar se toma a $200 por lo que el costo de la carpa en queda en $22.400.000.

Barras
El costo de construir barras moviles (para darle més flexibilidad al salén) es de $84.297,52.

Mesas

Se busca tener una mesa cada 10 personas, por lo que 50 mesas bastaran para sentar a
500 personas.

El costo de una mesa redonda para un salén es de $15.173,05.

En total esto representa un costo total de $758.677,69.

Sillas
Se necesita un total de 500 sillas, el costo por silla es de $10.115 por lo que el costo total
es de $5.057.851,24.

Vajilla
El costo de tener vajilla para 500 personas es de $848.842,31.
Esto incluye platos, cubiertos, vasos, copas y servilletas.
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Los precios de cada item son:

$3990 x 12 platos,

$3500 x 12 cubiertos,

$2500 x 12 plato postre,

$700 x 12 vasos,

$1300 x 12 copas,

$290 x 12 servilletas,

El juego para 12 personas tiene un costo de $20.703,47.

Manteles
El costo de un mantel antimancha para una mesa redonda de 10 personas es de
$1.407,77. Se necesitan 50 mesas por lo que el costo total es de $70.388,43.

Fundas sillas
Se necesitan enfundar 500 sillas, el costo por funda es de $714, por lo que el total a
invertir es de $328.121,36.

Grupo electrégeno

Se necesita un grupo electrégeno capaz de poder alimentar toda la energia que demanda
un saldn de fiestas en plena utilizacion. Esto incluye luminarias, musica, cocina, etc.

Se cree que con un grupo electrégeno de unos 24 KW - 30 KVA se puede cubrir la
demanda de energia de todo el salén (esto incluye luminaria en el interior y exterior del
salén, y la demanda energética del DJ y las luces), la caracteristica mas significativa del
grupo electrégeno es que debe ser Insonorizado para que la fiesta pueda continuar sin
molestias sonoras.

El costo de este tipo de grupo electrégeno es de $1.770.247,93.

Luminaria del jardin
Esto incluye luminarias tradicionales de jardin como las luminarias de la vegetacién del
jardin.

-Luminarias para plantas:

Cada luz para jardin de exterior tiene un precio de $3.666,94, sin cableado. Se necesitan
20 luces, el costo total es de $73.338,84.

El costo de cableado e instalacidn se estima un precio de $25289,26.

-Luminarias decorativas:

Guirnaldas de luces con focos led 2w con filamento por 15 metros tiene un costo de
$11.127,27, se necesitan por lo menos 6 de estas guirnaldas para decorar el exterior del
saldn. El costo total es de $66.763,64.

Escenario

-Tarima: Una tarima de 4 metros de largo por 2 metros de ancho y 0,6 metros de alto tiene
un costo de $67.438,02.

-Micréfono: Shure SM 58 Cardioide unidireccional, tiene un costo de $30.684,3.

Livings
Los livings que se ofrecen en el salén son un mix de sillones de mimbre y bancos de
madera.



Los sillones individuales de mimbre tienen un costo de $10.115,7 cada uno.

Los sillones dobles de mimbre tienen un costo de $25.289,26 cada uno.

Los bancos de madera para 2 personas, tienen un costo de $10.115,7 cada uno.

Si cada juego de living debe poder sentar a 8 personas, se necesita 1 sillén doble con 4
sillones individuales y un banco de madera.

Se ofrece el servicio de livings para 200 personas sin cargo, si hay mas invitados el cliente
deberd alquilar mas livings.

El costo de tener estos livings asciende a la cifra de $45.520,66 por juego, para 200
personas el costo total es de $1.138.016,53.

Decoraciones

1. Las esferas espejadas de 50 cm de didmetro cuestan $8.598,35 cada una, con motor
que las haga girar.
Las esferas con 30 cm de didmetro con motor tienen un costo de $5.900,83 cada una.
Se necesitan por lo menos 8 esferas de cada didmetro para el salén de baile, esto
tiene un costo total de $115.993,39.

2. El riel para colgar las esferas mejor conocido como “truss raptor” tiene un costo de
$16.522,31 para las siguientes medidas: 30 cm x 30 cm x 4 m.

El total destinado a decoraciones del lugar es de $132.515,7.

Los costos fijos son:
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Dominio y pagina web
Tiene un costo de $5.900,83 anuales.

Jardineria
La jardineria del parque debe mantenerse semanalmente, este servicio tiene un costo
mensual de $16.859,5.

Seguro
Integral de comercio y responsabilidad civil tiene un costo de $62.380,17.

Mantenimiento
Se estima un gasto de mantenimiento (para compra de material y mano de obra) de
$33.719,01 por mes.

Personal fijo

Se requiere tener un personal de 4 personas fijo:

-Encargado y supervisor: Se encarga de tratar con los clientes, organizar los diferentes
eventos y permanecer en la fiesta supervisando la misma. El costo de su sueldo con cargas
sociales es de $102.000 neto, con cargas sociales, estimado en 45%, el costo total a
abonar es de $147.900

-Chef: Se necesita de un chef fijo para asegurar la calidad del catering. El sueldo sin cargas
sociales es de $102.000, con cargas sociales es de $147.900

-Sub Chef: El sueldo sin cargas sociales tiene un costo de $61.200, mds cargas sociales
$88.740.



-Administracién: Persona encargada de llevar la contabilidad y administracidon general del
salon. El costo de su sueldo con cargas sociales es de $102.000 neto, con cargas sociales,
estimado en 45%, el costo total a abonar es de $147.900

Costos fijos por servicios de Luz, Agua y Gas

Luz
De acuerdo a los costos fijos de luz que se reciben en el predio en el que estaria
construido el salén, estos ascienden a $20.054,32 al mes.

Agua

No se posee agua de pozo en el predio por lo que se deberd comprar agua en camidn para
abastecer el agua necesaria en los eventos. Se estima un uso de agua para limpieza
general del lugar de 10000 litros al mes.

El costo de un camion de agua de 10.000 litros es de 30.954,32.

Gas

No existe gas natural en el terreno por lo que se debera alquilar un zeppelin de 2000 m3 a
YPF. Existe hoy un zeppelin de esas caracteristicas en el predio el cual podria usarse en el
saldn sin tener que instalar uno nuevo.

El costo de alquiler por mes del mismo es de $10.115,7 al mes.

Los costos variables son:
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Capital de trabajo (Cocineros, mozos, limpieza, seguridad, supervision fiesta).

Personal de seguridad

Se necesitan 3 personas para controlar la seguridad del evento, una persona en la puerta
del establecimiento, una en el estacionamiento y otra que esté constantemente
recorriendo el perimetro del saldn.

El costo de la jornada laboral es de $4896, cada evento tiene un costo de $14.688.

Cocina

Para el personal de cocina se necesitan tener fijos un chef y un sub chef. Luego
dependiendo del tamaiio del evento se necesita un Salsero, y varios Armadores de platos.

Luego el Salsero y el Armador pueden contratarse por jornada, por lo que no serian
empleados fijos. Por trabajar una jornada se pagan $3.672.

Luego de consultar con un Chef profesional, dio de referencia que para un evento de 500
personas se necesitan 10 personas en la cocina, Chef, Sub Chef, Salsero y 7 armadores de
platos. Y para un evento de 300, la cocina podria funcionar con 7 personas en total.

Costo de un jornalero $73.440 mensuales (53672 el dia).
El costo del Jefe de mozos es de $7344.

Mozos

La cantidad de mozos depende del tamafio del evento. La mayoria de los salones
especifican que su servicio se realiza con 1 mozo cada 10 personas y un supervisor cada 10
mozos. Por lo que para un evento de 250 personas se necesitan 25 mozos y 2
supervisores.

El costo de su jornada laboral es de $3.672 para los mozos y de $7.344 para los
supervisores.
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Después el mismo personal se encarga de la barra y mantiene la limpieza del salén.

Limpieza
Se requiere una persona que esté constantemente limpiando ambos bafios. Se estima el
mismo costo de los Jornaleros de $3.672 el dia.

Ademas del costo del jornal, se debe contemplar el seguro requerido para que pueda
trabajar por el dia. Se estima un 20% de carga al monto del jornal.

Por lo que en un evento para 250 personas se necesitan 32 personas.

Servicio de emergencias como ECI
Se cotizd con la empresa ECI Mendoza para un salén de fiestas, para el cual se recomendé
una cobertura comercial, el costo del mismo es de $33.719,01 mensuales.

Publicidad en el buscador:

Google Ads, es el servicio de Google que ofrece para aparecer en el buscador de google.
Se realizé en el simulador del mismo una posible publicidad para la cual Google
recomendo un presupuesto de $22.313,55.

Catering por evento

Se converso con el duefio de un saldn de eventos muy parecido a esta propuesta, con
catering obligatorio, pero no quiso entrar en detalles respecto a los costos de alimentos y
bebidas.

Para la tarjeta formal e informal, explicé que tienen el mismo costo aunque la comida se
presenta de diferente manera. Dentro de esta tarjeta se incluye el costo de una entrada,
platos servidos en cazuelas en diferentes estaciones en el saléon, mesa de dulces, barra y
comida durante el baile.

Se consulté con una empresa de catering respecto a costos tentativos para cada una de
las tarjetas, los valores tentativos que se cotizaron fueron:

El costo de la tarjeta formal como informal es de $6.743,8 aproximadamente.

Para el costo de la tarjeta de baile, que incluye la barra, la mesa de postres y comida
durante el baile, tiene un costo de $3.371,9.

Costo de los servicios de Luz, Agua y Gas.

Gas

Para estimar el gas a utilizar, se le hablé con un dueno de salén, el cual informé no
tener gas natural y poseer un zeppelin (gas a granel) en el predio en el cual almacena el
gas a utilizar en los eventos.

El manifestd necesitar 2 zeppelins al mes en temporada alta. Un zeppelin posee 2000
m3, y el precio que paga por m3 comprando directamente a YPF es de $26,52.

El duefio estima que tiene un consumo de media de 2,22 m3 por persona para cada
evento, independientemente de cual sea el tipo de evento.



Agua

Para estimar el costo en agua, se estima un consumo de 200 litros de agua para la
limpieza de saldon y bafios, 600 litros de agua para la limpieza de la vajilla y un uso de 40
litros de agua por persona en el uso de los bafos (contando que los utilice en promedio
3 veces en un evento).

El salén contard con el uso de unas piletas ya existentes en el predio, por lo que se
debera de considerar el costo del agua potable el cual debe ser adquirido por medio de
camiones de agua que la entreguen en el saldn. El costo de un camién de 10.000 litros
estd estimado en $20.054,32.

Luz

El precio del KW en la zona de Perdriel en donde se localiza el salén es de $3,6.
Consultando con el duefio de un salén con dimensiones parecidas a las planteadas
expresa que el consumo por fiesta varia de acuerdo al tipo de fiesta. El consumo para
una fiesta de 100 es mucho menos que el de 300 personas, pero el de 500 personas es
el mismo que el de 300 personas.

El consumo que él poseia en temporada alta por electricidad era alrededor de 10.000
KW por mes.

° Tipo de empresa y sus impuestos

Luego de hablar con un experto, lo mas recomendable es crear una S.A.S. (sociedad
andénima simplificada). Esto se debe a varias razones, la S.A. es una sociedad de
personas y no de capital por lo que pueden crearse en pocos dias, un periodo mucho
menor al de una S.A. o una S.R.L. Una S.A.S. puede crearse con instrumento privado y
no necesariamente publico como las S.A. y establecer en el estatuto como se va actuar
y tomar las decisiones, en cambio en la S.A. es la que decide y la que toma las
decisiones de como va a actuar.

Los impuestos a pagar se han simplificado en los siguientes tres:

° El LV.A. para todos los ingresos que tenga la empresa.

° El Impuesto a las Ganancias, el cual se paga el 35% de los ingresos menos egresos antes
de impuestos.

° Ingresos Brutos, el cual por el tipo de actividad se deberd pagar una alicuota del 4% de
los Ingresos antes de impuestos.

2. Identificacion y cuantificacion de beneficios

En este trabajo se plantean dos formas de contratacion del saldn para los clientes:

° Una en la que se brinda un servicio mds integral proveyendo el catering, personal para
manejar el catering, seguridad, limpieza y una persona organizando toda esta logistica. En
esta opcion ademas de la venta de las tarjetas por persona también se cobra un alquiler
por el lugar.
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° Alquiler por el lugar, donde se provee el personal de seguridad y limpieza, y servicios
basicos de Luz, Agua y Gas.
2.1 Alquiler del local

El alquiler para la primer opcién descrita (en la que se contrata el servicio integral), depende del
tipo de evento:

Tipo 1: 100 personas, el valor del alquiler es de $101.157,02. Esto se debe a que los eventos mas
chicos preferiblemente se realizan los dias de semana para cumpleaios y en las tardes. Debe
considerarse que a los eventos tipo 2 y 3 se les otorga prioridad frente a estos eventos.

El alquiler también es considerablemente menor porque se cree mdas competitivo este precio
siendo un evento mas reducido en cantidad de personas, y porque los costos asociados son
menores.

Tipo 2 y 3: El valor del alquiler es de $202.314,5.

El alquiler del saldn incluye el uso del mismo durante 8 horas, con limpieza de salén y de bafios,
seguridad y servicios de luz, agua y gas.

2.2 Ingresos por ventas de tarjetas

Si se decide ademads de alquilar el salén contratar el catering alli, los valores de las tarjetas son las
siguientes:

Formal: el costo por tarjeta es de $6.743,8 (significa que el invitado esta sentado en una mesa y se
sirve un plato por persona).

Informal: el costo por tarjeta es de $6.406,61 (significa que el catering se sirve en bandejasy los
invitados tienen a su disposicion livings para sentarse).

Tarjeta de Baile: el costo por tarjeta es de $3.371, (invitados que asisten al baile de la fiesta).

Por razones de simplificacion se establece que asisten esta distribucion de tarjetas a cada evento:
Evento tipo 1: 100 personas con tarjeta formal.

Evento tipo 2: las 300 tarjetas se dividen en 100 personas con tarjetas formales, 100 personas con

tarjeta informales y 100 tarjetas para después de cena.
Evento tipo 3: 350 tarjetas de cena y 150 tarjetas de después de cena.

2.3 Valor de recupero

El valor de recupero es el valor remanente luego de los 10 afios de uso.
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El cdlculo en este caso del valor de recupero se efectla restandole a la inversién inicial el valor de
la depreciacion del inmueble de los afios en los que se trabaja el inmueble. La depreciacién se
calcula para un horizonte de 50 afios.

En este trabajo se plantean dos escenarios, uno a construir un salén integro de material y otro
escenario en el que se construye un salén con techo de carpa.

1.

Para el salén de carpa, la inversidn que se puede recuperar es sobre el valor de la carpa,
pero es un porcentaje de este valor ya que la estructura se ha planteado una parte de
construccién y otra como una extension del salén en carpa. De la inversion inicial de
$23.140.495,97 se considera que solo se puede recuperar el 40% luego de restar las
depreciaciones correspondientes.

El valor de recupero de la estructura en este caso es de $7.590.082,64.

El valor de inversién en los muebles (Mobiliario, vajilla, escenario, decoraciones y grupo
electrégeno) es de $8.608.885,98. Se considera que el valor de recupero de este tipo de
inversidn es del 10% por el uso y desgaste que puede experimentar, por lo que el valor de
recupero se estima en $860.888,6.

Para el salén de material se puede recuperar el valor de los muebles, pero no el valor del
inmueble, ya que al ser el saldn parte de la propiedad de la finca, no se evaliia como una
posibilidad vender el inmueble.

El valor de inversidn y recupero de los muebles es igual al de la opcidn con carpa.

Conclusiones

Se ha podido estimar todos los costos y beneficios por medio de la consulta a diferentes
fuentes, tanto en la web para algunos bienes muebles, como con personas que se dedican a
realizar los servicios a consumir como fue el caso del arquitecto, servicio de catering, seguro,
emergencias ECl y duefios del salon.

Ahora que se han estimado todos los costos y beneficios se puede proceder a la realizacién de
los flujos de fondos para entender cual es la alternativa mas rentable a realizar.
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CAPITULO IV: EVALUACION ECONOMICA

En el siguiente capitulo se plantea entender las caracteristicas del flujo de fondos realizado a partir
de la identificacion de costos y beneficios y realizar una evaluacién econémica del proyecto.

La etapa de evaluacién econdmica del proyecto se puede dividir en tres partes, primero un analisis
de alternativas a plantear en el negocio, donde se puede encontrar una comparacion respecto al
tipo de estructura y servicio a brindar.

Segundo, se analiza cudles son las variables que mas influencian la rentabilidad del proyecto y se
determina qué valores generan que el VAN cambie de signo.

Por ultimo, se toma la mejor alternativa y se analiza la rentabilidad con la inflacion esperada para
los préximos afios.

Con estos tres andlisis se espera poder seleccionar la alternativa mas conveniente, entender los
valores maximos que pueden tomar las variables mas criticas antes de que el VAN tenga valores
negativos y por ultimo observar los efectos de la inflacidn sobre el flujo.

1. Caracteristicas del flujo de fondos

Para proceder al armado del flujo de fondos se deben establecer una serie de supuestos, los
cuales permitiran un claro entendimiento del mismo.

Los flujos tiene un horizonte de 10 afios con una periodicidad mensual. Todos los flujos de esta
tesis se han trabajado con una periodicidad mensual con el fin de representar la realidad de la
manera mas verosimil posible. Sin embargo, estos flujos se exponen aqui con una periodicidad
anual para facilitar su comprension y por temas practicos.

Se utilizé un flujo real de fondos, para la evaluacidn de diferentes opciones de construccién y
servicios a ofrecer. Posteriormente seleccionado el escenario mas rentable se le agregd al flujo la
inflacién proyectada para los proximos 10 afios y un préstamo.

La tasa de descuento que se tomé es una tasa real del 1% al 4% que fue aumentando de manera
progresiva hasta el afio 7 y luego se estanca en 4%. Se planted de esta forma para que al principio
no fuera tan exigente con el proyecto, pero no es lo esperado que se mantenga en tan bajo nivel,
por lo que sube hasta estabilizarse en 4%.

No se utiliz6 una tasa libre de riesgo como la tasa de los bonos de Estados Unidos (3,9% en
ddlares), ya que no se plantea usar los fondos de inversién en comprar bonos del tesoro
estadounidense si se resuelve no hacer el proyecto. En realidad se espera poder realizar el

proyecto con un préstamo nacional.

Los indicadores relevantes a calcular dentro del evaluacidon econdmica seran:
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° Valor Actual Neto (VAN): Se define como la suma algebraica de los beneficios netos del
proyecto, actualizados al momento cero utilizando la tasa de costo de oportunidad de los
fondos para el inversor correspondiente a cada periodo de vida del proyecto.

° Tasa Interna de retorno (TIR): Tasa de descuento para la cual el VAN del flujo de beneficios
netos del proyecto es igual a cero.

Adicionalmente se calcula el Periodo de Recuperacién de la Inversién: Cantidad de periodos
requeridos para recuperar la inversién del proyecto.
(Botteon C.; Ferra C. (2012))

Analisis del proyecto.

Como se especificd anteriormente el objetivo principal es determinar la rentabilidad econdmica,
desde el punto de vista privado, por lo que se consideran pertinentes sélo los costos y beneficios
de la persona interesada.

2. Analisis de alternativas

En el siguiente apartado se buscard determinar la conveniencia econdmica de ejecutar el proyecto
del salén de fiestas ante variadas alternativas respecto a la estructura del salén (construccién de
material o carpa), servicio de catering propio o tercerizado, y por ultimo ofrecer una opcién de
alquiler del lugar sin ningun servicio.

Estos flujos, como se comentd anteriormente, son reales y corresponden a valores del afio 2020
actualizados al afio 2022. La inversidon del proyecto tiene un componente presupuestado en
ddlares correspondiente a la construccién del salén, dependencia y cocina. A fines simplificadores
se evalla con la conversidon de un délar igual a $200, que es el valor al cudl se encuentra a
principios del 2022 cuando se evalua el flujo.

rentable.

Las alternativas para la realizacién del proyecto son las siguientes:

Construccion de material con catering propio.
Construccion de material con catering tercerizado.
Alquiler de construccion de material.

Carpa con catering propio.

Carpa con catering externo.

Alquiler de la carpa.

S

A continuacién puede observarse cada flujo con sus diferentes particularidades tenidas en cuenta
para su evaluacién, como por ejemplo diferencia en el personal, inversién, y factores que influyen
la demanda del servicio.

2.1 Construccion de material con catering propio

Esta opcidn consiste en tener una estructura de material construida y realizar el catering de los
eventos de manera propia.
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Se ofrecen los servicios de catering, barra, seguridad, limpieza, personal de mozos y barra,
supervisor del evento. El personal fijo que se tendria para esta opcién es un chef, subchef, el
supervisor de eventos y una persona en la administracion.

La inversién en la cocina es mayor en este escenario que en el escenario tercerizando el servicio
de catering. Esto se debe a que se necesita comprar mayor equipamiento para poder atender todo
un evento, si el catering se terceriza se dejan las instalaciones basicas y se espera que el catering

externo traiga los elementos que considere necesarios.

La demanda de este escenario se construyé con base a los datos que nos proporcionaron los dos
duenos de los salones de eventos que fueron entrevistados.

El valor de recupero es calculado sobre los muebles adquiridos ya que no es una opcién vender el
inmueble estando en una finca familiar.

El valor de recupero de los muebles se estima puede ser en el mejor de los casos un 10% del valor
original luego de 5 afios de uso intensivo en la actividad.

Los ingresos que se tienen son un alquiler por usar el saldn y el valor de tarjetas por cada invitado
al evento. Esto es igual para todos los eventos.

A modo de resumen se exponen en la siguiente ingresos y costos para esta alternativa (se puede
encontrar mas detalle en el capitulo 3):

Ingresos:

Tabla N° 8: Ingresos por invitados y uso del saldon

INGRESOS

Concepto Valor
Tarjeta formal $6.892,56
Tarjeta informal $6.547,93
Tarjeta baile $3.446,28
Alquiler salén $202.314,05

Fuente: Elaboracidn propio

Cantidad de eventos anuales:
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Tabla N° 9: Cantidad de eventos anuales

CANTIDAD DE EVENTOS ANUALES

Eventos tipo 1 Eventos tipo 2 Eventos tipo 3
Afio 1 12 12 2
Afio 2 24 24 3
Afio 3 27 27 3
Afo 4-10 30 33 4

Fuente: Elaboracidn propia

Los valores correspondientes a los egresos por eventos se detallan en la siguiente tabla, los
mismos son producto de la suma de recursos a utilizarse en los eventos (contratacién de mozos,
jefe de mozos, ayudantes de cocina, personal de limpieza, seguridad, catering y servicios basicos).

Tabla N° 10: Egresos totales por eventos

EGRESOS TOTALES POR TIPO DE EVENTO

Tipo 1 Tipo 2 Tipo 3

Valor $331.029 $818.498,61 $1.406.016,84

Fuente: Elaboracidn propia
Se detalla a continuacidn el egreso por cada persona invitada cuando se realiza el catering propio:

Tabla N° 11: Costo de alimentos por invitado

EGRESOS POR TARJETA

Concepto Valor
Invitado formal $2528,93
Invitado informal $2528,93
Invitado baile $1180,5

Fuente: Elaboracidon propio

A continuacion se expone el flujo anual de esta alternativa:
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Tabla N° 12: Flujo de fondos real para construccidon de material y catering propio

ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO7 ANO 8 ANO9 ANO 10

Movimiento de suelo -1.694.520,13 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardines -1.489.507,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccién salén -24.066.597 41 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cocina con catering -8.298.826,69 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccién dependencias (bafics, -19.502.242,73 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arquitecto -1.859.960,55 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Municipalidad -91.800,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y vajilla -8.293.070,69 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 -6.996.749,97 0,00 0,00 0,00
Escenario, decoraciones y grupo -2.002.546,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -1.927.276,51 0,00 0,00 0,00
Valor de recupero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 892.402,65 0,00 0,00 1.721.777,20
TOTAL INVERSIONES -67.299.072,06 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -8.031.623,83 0,00 0,00 1.721.777,20

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Personal catering 0,00 -6.427.760,94 -6.982.728,01 -6.997.911,31 -7.013.067,53 -7.028.196,86 -7.043.299,51 -7.043.299,51 -7.043.299,51 -7.043.299,51
Seguro y Emergencias 0,00 -1.161.096,95 -1.163.723,20 -1.166.344,81 -1.168.961,82 -1.171.574,27 -1.174.182,19 -1.174.182,19 -1.174.182,19 -1.174.182,19
Servicios 0,00 -676.554,09 -740.188,53 -741.856,01 -743.520,56 -745.182,22 -746.840,99 -746.840,99 -746.840,99 -746.840,99
Publicidad y pagina web 0,00 -73.758,33 -74.063,47 -74.368,39 -74.673,08 -74.977,54 -75.281,77 -75.281,77 -75.281,77 -75.281,77
TOTAL COSTOS FIJOS 0,00 -9.065.028,48 -9.754.833,20 -9.776.399,51 -9.797.927,85 -9.819.418,49 -9.840.871,72 -9.840.871,72 -9.840.871,72 -9.840.871,72
Costos por eventos 0,00 -16.702.691,63 -32.057.564,48| -35.611.413.45 -43.080.071,87 -43.165.333,54 -43.250.449,97| -43.250.449,97 -43.250.449,97 -43.250.449,97
TOTAL USOS DE FONDOS -67.299.072,06 -25.767.720,11 -41.812.397,68| -45.387.812,96 -52.877.999,72 -52.984.752,03 -61.122.945,52| -53.091.321,69 -53.091.321,69 -51.369.544,49
Ingresos por eventos 0,00 38.664.674,43 74.333.264,12 82.622.091,07 99.837.363,30 100.035.430,12 100.233.159,51| 100.233.159,51 100.233.159,51 100.233.159,51
TOTAL INGRESOS DE FONDOS 0,00 38.664.674,43 74.333.264,12 82.622.091,07 99.837.363,30 100.035.430,12 100.233.159,51| 100.233.159,51 100.233.159,51 100.233.159,51
FLUJO NETO SIN IMPUESTOS -67.299.072,06 12.896.954,32 32.520.866 .44 37.234.278,11 46.959.363,58 47.050.678,09 39.110.213,99 47.141.837,82 47.141.837,82 48.863.615,02

IG: Total antes de impuestos

-67.299.072,06

12.896.954,32

32.520.866,44

37.234.278,11

46.959.363,58

47.050.678,09

39.110.213,99

47.141.837,82

47.141.837,82

48.863.615,02

[1IBB A PAGAR 0,00 -1.546.586,98 -2.973.330,56 -3.304.883,64 -3.993.494,53 -4.001.417,20 -4.009.326,38 -4.009.326,38 -4.009.326,38 -4.009.326,38
IVA Débito (Ingresos) 0,00 8.119.581,63 15.609.985,47 17.350.639,13 20.965.846,29 21.007.440,33 21.048.963,50 21.048.963,50 21.048.963,50 21.048.963,50
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -81.022.007 47 7.943.367,18 19.333.378,13 15.675.712,64 16.729.307,26 16.566.172,04 9.290.684,74 16.614.342,91 16.614.342,91 17.733.498,09

Fuente: Elaboracion propia

El VAN es de $37.744.186,94.

La TIR anual es igual a 11,78%.

El PRI es igual a 6 afios.

(FLUJO 1)
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2.2 Construccion de material con catering tercerizado
Esta opcidon consiste en ofrecer los mismos servicios que la opcién 1 al cliente pero tercerizando el

catering. Esto significa que hay tres cambios en el flujo:

-El personal fijo disminuye ya que no se necesita tener un chef y subchef, los costos de personal
descienden de $532.440 a $236.640 mensuales, pagando casi la mitad en sueldos.

-Se afecta el costo de alimentos y bebidas ya que se tercerizan los mismos, esto significa que los

egresos por plato serdn mas altos, afectando los egresos variables por evento, a continuacidn se
puede observar la diferencia en los costos de cada catering elegido:

Tabla N° 13:

Costos catering propio

Costos catering tercero

Tarjeta formal $2528,93 $3371,9
Tarjeta informal $2528,93 $3371,9
Invitado al baile $1180,17 $2023,14

Fuente: Elaboracion propia
-La inversién es menor ya que no se necesita tener una cocina totalmente equipada para hacer el
catering, se brindan solamente las instalaciones bdsicas para desarrollar la actividad. La inversién

pasa de $8.298.868,2 en una cocina totalmente equipada a la suma de $4.979.296,7.

Respecto al personal ya no se necesita contratar como personal fijo al chef y subchef, si se
mantiene como personal fijo al administrador y supervisor de eventos.

Los ingresos son los mismos que los detallados anteriormente, y no supone cambios en la
demanda.

A continuacion se observa el flujo de la opcién 2
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Tabla N° 14: Flujo de fondos real para construccién de material y catering con catering tercerizado

ANO1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ARNO 6 ANO7 ANO 8 ANO9 ANO 10

Movimiento de suelo -1.694.520,13 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardines -1.489.507,65 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion salén -24.066.597 .41 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cocina sin catering -4.979.296,02 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccién dependencias (bafios, -19.502.242,73 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arquitecto -1.859.960,55 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Municipalidad -91.800,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y vajilla -8.293.070,69 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -6.996.749,97 0,00 0,00 0,00
Escenario, decoraciones y grupo -2.002.546,22 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -1.927.276,51 0,00 0,00 0,00
Valor de recupero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 892.402,65 0,00 0,00 1.721.777,20
TOTAL INVERSIONES -63.979.541,38 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -8.031.623,83 0,00 0,00 1.721.777,20

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Personal (Administrador y Supervisor) 0,00 -3.570.978,30 -3.879.293,34 -3.887.728,51 -3.896.148,63 -3.904.553,81 -3.912.944,17| -3.912.94417 -3.912.944 17 -3.912.94417
Seguro y Emergencias 0,00 -1.161.096,95 -1.163.723,20 -1.166.344,81 -1.168.961,82 -1.171.574,27 -1.174.182,19| -1.174.182,19 -1.174.182,19 -1.174.182,19
Servicios 0,00 -676.554,09 -740.188,53 -741.856,01 -743.520,56 -745.182,22 -746.840,99 -746.840,99 -746.840,99 -746.840,99
Publicidad y p4gina web 0,00 -73.758,33 -74.06347 -74.368,39 -74.673,08 -74.977,54 -75.281,77 -75.28177 -75.281,77 -75.281,77
TOTAL COSTOS FIJOS 0,00 -6.208.245,84 -6.651.398,53 -6.666.216,71 -6.681.008,95 -6.695.775,44 -6.710.516,38| -6.710.516,38 -6.710.516,38 -6.710.516,38
Costos por eventos 0,00 -21.107.614,64| -40.606.930,20 -45.146.938,35 -54.614.557,38| -54.722.875,17 -54.831.008,33| -54.831.008,33 -54.831.008,33| -54.831.008,33
TOTAL USOS DE FONDOS -63.979.541,38 -27.315.860,48| -47.258.328,73 -51.813.155,05 -61.295.566,33| -61.418.650,62 -69.573.148,54( -61.541.524,71 -61.541.524,71| -59.819.747 51
Ingresos por eventos 0,00 38.664.674,43 74.333.264,12 82.622.091,07 99.837.363,30| 100.035.430,12 100.233.159,51| 100.233.159,51 100.233.159,51| 100.233.159,51
TOTAL INGRESO DE FONDOS 0,00 38.664.674,43 74.333.264,12 82.622.091,07 99.837.363,30| 100.035.430,12 100.233.159,51| 100.233.159,51 100.233.159,51| 100.233.159,51
FLUJO NETO SIN IMPUESTOS -63.979.541,38 11.348.813,95 27.074.935,39 30.808.936,02 38.541.796,97| 38.616.779,51 30.660.010,97| 38.691.634,80 38.691.634,80 40.413.412,00
| IG: Total antes de impuestos -63.979.541,38 11.348.813,95 27.074.935,39 30.808.936,02 38.541.796,97| 38.616.779,51 30.660.010,97| 38.691.634,80 38.691.634,80 40.413.412,00
1IBB A PAGAR 0,00 -1.546.586,98 -2.973.330,56 -3.304.883,64 -3.993.494 53 -4.001.417,20 -4.009.326,38| -4.009.326,38 -4.009.326,38 -4.009.326,38
IVA Débito (Ingresos) 0,00 8.119.581,63 15.609.98547 17.350.639,13 20.965.846,29| 21.007.440,33 21.048.963,50| 21.048.963,50 21.048.963,50 21.048.963,50
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -77.005.375,36 6.910.619,88] 15.755.770,12 15.223.901,38 13.573.605,30] 13.441.720,44 6.026.884,91| 13.488.971,76 13.488.971,76] 14.608.126,94

Fuente: Elaboracién propia

El VAN es de $21.240.793,24.

La TIR anual es igual a 8,27%

El PRI es igual a 7 afios

(FLUJO 2)
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2.3 Alquiler construccion de material

Esta opcidon propone el alquiler del salén ofreciendo solo los servicios de seguridad y limpieza de
bafios. El resto de los servicios tienen que ser contratados y gestionados por los clientes. Esto
significa que solo se obtienen ingresos del alquiler del salon.

Al calcular el VAN de esta opcidn con un alquiler competitivo a las demas ofertas existentes el
proyecto resultaba de un VAN negativo, se tuvo que cuadruplicar el valor de los alquileres para
llegar al punto en que el VAN se hace positivo. Esto significa que esta opcidn no es competitiva
con el resto del mercado.

2.4 Carpa con catering propio

Esta opcidon consiste en la construccion de un salén que tenga una pequeiia estructura de
construccién y sea ampliable por medio de una carpa desplegable para cubrir la cantidad de
invitados que se requiera (hasta 500 personas).

Como ingresos se cobra un alquiler y un valor por tarjeta de cada persona invitada como en las
alternativas 1 y 2. Se construyd la demanda a partir de la demanda del salén de construccién y
estimando que tendra un 10% menos de demanda por ser una parte de carpa, se llegd a este
numero producto de conversaciones con diferentes duefios de salén y personas pertenecientes al
rubro.

Los servicios ofrecidos son los mismos que para el escenario 1: catering y barra con su respectivo
personal, seguridad, limpieza y un supervisor de eventos.

El personal fijo contratado es un chef, subchef, supervisor de eventos y un administrativo.
La inversion de la construcciéon del salon puede dividirse en 3 elementos:

- Saldén

- Dependencias

- Cocina
Cuando se comparan estos items hay diferencias para la construccion del saldn, donde el costo de
la construccidn del salén de material es de $24.006.597,8 y de la construccion de una carpa es de
$18.635.620,7. Se puede observar que la diferencia en la inversidn no es muy significativa.

El valor de recupero esta determinado por dos factores:
- La venta de los muebles, sobre los que se espera recuperar el 10% de su valor original
luego de su uso.

- Laventa de la carpa, se estima puede recuperarse el 40% del valor del inmueble.

Los costos variables se mantienen iguales si el edificio es una construccién de material o una
carpa.

El flujo correspondiente para esta opcion es:
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Tabla N° 15: Flujo de fondos real para carpa con catering propio

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 ANO 6 ANO7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Movimiento de suelo -1.694.520,13 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardines -1.496.936 66 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion Carpa -18.635.620,70 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cocina con catering -8.319.473,53 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion dependencias (banos, -19.550.762,79 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arquitecto -1.864.587,98 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Municipalidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y vajilla -8.334.432,89 0,00 0,00 0,00 0,00 -6.965.008,75 0,00 0,00 0,00 0,00
Escenario, decoraciones y grupo -2.012.534,04 0,00 0,00 0,00 0,00 -1.918.781,20 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor de recupero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 888.468,99 0,00 0,00 0,00 7.793.843,31
TOTAL INVERSIONES -61.908.868,73 0,00 0,00 0,00 0,00 -7.996.220,95 0,00 0,00 0,00 7.793.843,31

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Personal caltering -2.932.840 46 6.967.517 44 -6.982.728,01 -6.997.911,31 -7.013.067,53 -7.028.196,86 -7.043.299,51 -7.043.299,51 7.043.299,51 7.043.299,51
Seguro y Emergencias -577.792,13 -1.161.096,95 -1.163.723,20 -1.166.344,81 -1.168.961,82 1.171.574,27 -1.174.182,19 1.174.182,19 1.174.182,19 -1.174.182,19
Servicios -367.505,87 -738.518,10 -740.188,53 -741.856,01 -743.520,56 -745.182,22 746.840,99 -746.840,99 -746.840,99 -746.840,99
Publicidad y pagina web -70.125,74 73.758,33 74.063,47 -74.368,39 -74.673,08 -74.977,54 75.281,77 75.281,77 75.281,77 -75.281,77
TOTAL COSTOS FIJOS -4.276.701,22 0.733.228,64 -9.754.833,20 -9.776.399 51 9.797.927,85 9.819.418,49 -9.840.871,72 -9.840.871,72 9.840.871,72 9.840.871,72
Costos por eventos -0.724685,16]  -31.995.017,24] -3554043596| -37.231.806,09] -37.299.302,22| -37.366.665,25| -37.433.806,15] -37.433.896,15] -37.433896,15|  -37.433.896,15
TOTAL USOS DE FONDOS 7591025511 -41.728.245,89|  -45.205.260,16] -47.008.205,60|  -47.097.230,07|  -55.182.304,70|  -47.274.767,87| -47.274.767,87| _-47.274.767,87| _ -39.480.924,55
Ingresos por eventos 2149597414 71.011.729,79 78.906.921,57 82.647.887,08 82.798.008,94 82.947.834,89 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14
TOTAL INGRESO DE FONDOS 2149597414 71.011.729,79 78.906.921,57 82.647.887,08 82.798.008,94 82.947.834,89 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14
FLUJO NETO SIN IMPUESTOS -54.414.280,97 20.283.483,90 33.611.652,40 35.639.681,48 35.700.778,86 27.765.530,20 35.822.599,27 35.822.599,27 35.822.599,27 43.616.442,58
IG: Total antes de impuestos -54.414.280,97 29.283.483,90 33.611.652,40 35.639.681,48 35.700.778,86 27.765.530,20 35.822.599,27 35.822.599,27 35.822.599,27 43.616.442,58
IIBB A PAGAR -859.838,97 -2.840.469,19 -3.156.276,86 -3.305.915,48 -3.311.920,36 -3.317.913,40 -3.323.894,69 -3.323.894,69 -3.323.894,69 -3.323.894.,69
IVA Débito (Ingresos) 4.514.154 57 14.912.463,26 16.570.453 53 17.356.056,29 17.387.581,88 17.419.045,33 17.450.447,10 17.450.447,10 17.450.447,10 17.450.447,10
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -69.980.660,78 17.295.309,86 15.419.604 41 12.090.353,83 12.127.285,67 4.300.418,01 12.200.900,95 12.200.900,95 12.200.900,85 17.266.899,10

Fuente: Elaboracidn propia

El VAN es de $30.910.429,42.

La TIR anual es igual a 11,23%

El PRI es de 7 afios

(FLUJO 4)

52




2.5 Carpa con catering externo

Se proponen los mismos servicios que la opcidn anterior, pero se terceriza el catering ofrecido.

Respecto al personal ya no se necesita contratar como personal fijo al chef y subchef, si se
mantiene como personal fijo al administrador y supervisor de eventos.

Luego se afecta el costo de alimentos y bebidas ya que se tercerizan los mismos, esto significa que
los egresos por plato seran mas altos, afectando los egresos variables por evento.

Los ingresos son los mismos que los descriptos para la alternativa anterior (tomando la demanda
del salén de carpa, 10% menor a la de construccion de material).

La inversidn es la misma que para la alternativa anterior, con la una disminucion en el item de la
cocina, para el edificio donde el catering es propio se destinan $8.319.473,2 acondicionada
totalmente para realizar el servicio. Para esta alternativa se construye una cocina con las
instalaciones basicas, donde la empresa tercera traera los artefactos adicionales que considere
necesarios, esta cocina tiene un costo de $4.991.684,4.

El flujo correspondiente es el siguiente:
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Tabla N° 16: Flujo de fondos real para carpa con catering tercerizado

ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5 ANO 6 ANO7 ANO 38 ANO9 ANO 10

Movimiento de suelo -1.694.520,13 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardines -1.496.936,66 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion Carpa -18.635.620,70 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cocina sin catering -4.991.684,12 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion dependencias (bafos, -19.550.762,79 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arquitecto -1.864.587,98 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Municipalidad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y vajilla -8.334.432,89 0,00 0,00 0,00 0,00 -6.965.908,75 0,00 0,00 0,00 0,00
Escenario, decoraciones y grupo -2.012.534,04 0,00 0,00 0,00 0,00 -1918.781,20 0,00 0,00 0,00 0,00
Valor de recupero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 888.468,99 0,00 0,00 0,00 7.793.843,31
TOTAL INVERSIONES -58.581.079,32 0,00 0,00 0,00 0,00 -7.996.220,95 0,00 0,00 0,00 7.793.843,31

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardineria, mantenimiento y municipalidad -328.437,01 792.337,83 794.129,99 -795.918,99 ~797.704,86 -799.487,60 -801.267,26 -801.267,26 -801.267,26 -801.267,26
Personal (Administrador y Supervisor) -1,629.355,81 -3.870.843,02 -3.879.293,34 -3.887.728,51 -3.896.148,63 -3.904.553,81 -3.912.944,17 3.912.944,17 -3.912.944,17 -5.462.775,49
Seguro y Emergencias 577.792,13 -1.161.096,95 -1.163.723,20 -1.166.344 81 -1.168.961,82 1.171574,27 1.174.182,19 1.174.182,19 1.174.182,19 1.174.182,19
Servicios -367.505,87 -738.518,10 -740.188,53 -741.856,01 -743.520,56 745.182,22 -746.840,99 746.840,99 -746.840,99 -746.840,99
Publicidad y pagina web -70.125,74 -73.758,33 74.063.47 74.368,39 7467308 7497754 7528177 75.281,77 75.281,77 75.281,77
TOTAL COSTOS FIJOS -2.973.216,57 -6.636.554,23 -6.651.398,53 -6.666.216,71 -6.681.008,95 -6.695.775,44 6.710.516,38 6.710.516,38 6.710.516,38 -8.260.347,70
Costos por eventos 12.194.252,74|  -40527.211,70| _ -45.056.321,20 47.246.569,12|  47.332.75747| -47.418.776,21| 4750462659 47.504.62659| -47.504.626,59] -47.504.626,59
TOTAL USOS DE FONDOS -73.748.548,63| _ -47.163.765,93] _ -51.707.719,73 -53.912.78583|  -54.013.76642|  -62.110.772,60]  -54.215.142,97|  -54.215142,97| -54.21514297| -47.971.130,97
Ingresos por eventos 21.495.974,14 71.011.729,79 78.906.921,57 82.647.887,08 82.798.008,04 82.947.834,89 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14
TOTAL INGRESO DE FONDOS 2149597414 71.011.729,79 78.906.921,57 82.647.887,08 82.798.008,94 82.947.834,89 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14 83.097.367,14
FLUJO NETO SIN IMPUESTOS -52.252.574,50 23.847.963,86 27.199.201,84 28.735.101,25 28.784.242,52 20.837.062,29 28.882.224,17 28.882.224,17 28.882.224,17 35.126.236,16

IG: Total antes de impuestos

-52.252.574,50

23.847.963,86

27.199.201,84

28.735.101,25

28.784.242,52

20.837.062,29

28.882.224,17

28.882.224 17

28.882.224,17

35.126.236,16

[1IBB A PAGAR -859.838,97 -2.840.469,19 -3.156.276,86 -3.305.91548 -3.311.920,36 -3.317.913,40 -3.323.894.69 -3.323.894.69 -3.323.894,69 -3.323.894,69
IVA Débito (Ingresos) 4.514.154,57 14.912.463,26 16.570.453,53 17.356.056,29 17.387.581,88 17.419.045,33 17.450.447,10 17.450.447 10 17.450.447,10 17.450.447,10
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -66.724.342,38 13.728.112,85 14.553.538,70 9.663.417,20 9.692.746,24 1.831.454,80 9.751.207,32 9.751.207,32 9.751.207,32 13.805.730,15

Fuente: Elaboracidn propia

El VAN es de $14.656.870,73.

La TIR esiigual a 7,01%
El PRI es de 6 aios.

(FLUJO 5)
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2.6 Alquiler de la carpa

Al igual que el escenario 3 de alquiler del salén de construccion, se ofrece el alquiler del salén con
los servicios de personal de seguridad y limpieza de bafos. El resto de los servicios debe
gestionarlos el cliente.

Los ingresos de esta alternativa solo son del alquiler del salén, no se cuenta con el ingreso por
tarjeta de cada invitado.

Para esta opcidn, al igual que para la opcidn 3, se aumento el alquiler hasta que el VAN dejard de

ser negativo. Se encontré el punto de equilibrio cuando el alquiler se quintuplicé, siendo
totalmente no competitivo con la competencia y las otras opciones.

Conclusiones de opciones:

Para decidir que opcidn es la que conviene desarrollar hacemos comparamos el VAN y TIR anual
de las opciones:

Tabla N° 17: Comparacion de las alternativas mediante VAN y TIR anual

catering tercerizado

VAN TIR anual
Alternativas de proyecto
1 Construccion de material con $37.744.168,94 11,78%
catering propio
2 Construccion de material con $21.240.793,24 8,27%

3 Alquiler de construccion de No es una opcién No es una opcién
material competitiva competitiva

4 Carpa con catering propio $30.910.429,42 11,23%

5 Carpa con catering externo $14.656.870,73 7,01%

6 Alquiler de carpa

No es una opcion
competitiva

No es una opcidn
competitiva

Fuente: Elaboracidn propia

Se puede observar en la tabla, que al comparar el VAN de cada proyecto, la alternativa mas
conveniente es la nimero 1 “Construccién de material con catering propio”, con una diferencia de
$6.632.551,4 respecto a la segunda mejor alternativa “Carpa con catering propio” (cuarta
alternativa).

Por otro lado, cuando se observan las alternativas comprando la TIR anual obtenida en cada uno,
se puede observar que el proyecto mas ventajoso es la cuarta alternativa “Carpa con catering
externo” con una TIR anual de 7,01% versus la alternativa uno “Construccion de material con
catering propio” con una TIR anual de 11,78%.
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El problema que se observa aqui es que las inversiones de las alternativas son diferentes, entonces
al comparar la TIR anual que pretende reflejar la tasa de rendimiento implicito sobre el dinero
invertido en el proyecto, puede ser confuso ya que las inversiones son diferentes. Por este motivo,
al tener que definir qué alternativa es la mas rentable, se utiliza el indicador del VAN arrojando
como mas conveniente la alternativa 1 “Construccidon de material con catering propio”.

También podemos concluir que en linea con lo que se investigd en el capitulo dos de esta tesis,
gue las ganancias del salédn depende de gran manera del negocio del catering mas que del alquiler
del salén, sea una construccion del material o una carpa.

3. Analisis de sensibilidad

El andlisis de sensibilidad consiste en determinar el efecto que producen, sobre un indicador de
rentabilidad del proyecto las posibles modificaciones en los valores de una o de varias de las
variables que inciden en su célculo (Evaluacién privada de proyectos, Coloma, 2007).

El andlisis de sensibilidad permite visualizar la forma en que cada variable incide en el VAN del
proyecto y se dispone de mas informacién sobre los probables resultados del proyecto (Evaluacion
privada de proyecto, Coloma, C. Ferra, 2007).

El andlisis de sensibilidad se desarrollé con la alternativa de construccién de material y catering
propio, la cual resulté ser la mas rentable segun el analisis anterior. Se trabaja con él con el flujo
real para poder entender con mayor claridad los diferentes cambios en el VAN.

La tasa de descuento utilizada en el analisis es una tasa real que aumenta de forma progresiva del
1% al 4%, estancando en el afio 7 en un 4%, se selecciond el 4% ya que se considera una tasa mas
real con la que se puede evaluar el proyecto.

Luego de trabajar las diferentes alternativas en el apartado anterior y entender la dinamica del
flujo se comprendié mediante modificaciones en las variables existentes que algunas generan
mayores fluctuaciones en el VAN que otras, las variables que mas afectan al VAN son:

1. Cantidad de eventos contratados
2. Precio de las tarjetas

3. Costo de alimentos y bebidas

4. Inversion

Para cada variable se proponen variaciones que permiten comparar la incidencia que tienen sobre
el VAN, asi puede concluirse cual tiene mayor grado de impacto y adicionalmente se evalua el
punto de quiebre o el valor que tiene que tomar una variable para generar un VAN negativo.

1. Precio de las tarjetas

Se realiza un analisis de sensibilidad respecto al precio de las tarjetas, esto significa que se
modifica el precio de las tres tarjetas propuestas (tarjeta formal, tarjeta informal y después de

baile) y se analiza el impacto en el VAN, manteniendo el resto de las variables constantes.

En un escenario real como este, se espera que puede haber una variacidn del precio de las tarjetas
entre el 3% y 5%, a continuacion se exponen los valores correspondientes a esas variaciones.
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Adicionalmente se busca la variacién de los precios de las tarjetas que haria el VAN negativo para
entender el rango maximo que puede cambiar esta variable antes de comenzar a tener pérdidas.

Tabla N°18: Analisis de sensibilidad con respecto al precio de las tarjetas

VARIACION DEL PRECIO VAN
DE TARJETAS
5% $ 48.291.881,55
3% $ 43.356.453,78
0% $ 37.727.699,33
-3% $ 28.547.745,91
-5% $ 23.610.465,81
-10% $ 11.260.925,40
-15% -$ 1.133.560,75

Fuente: Elaboracidn propia

Podemos concluir que con una variacién negativa del 5% en el precio de las tarjetas (situacion con
alta probabilidad de ocurrencia), el VAN sigue tomando valores positivos.

El VAN toma valores negativos ante una variacion negativa del 15% en los precios de las tarjetas, si
esto se viera que puede ocurrir, deberan tomarse medidas para frenar esta situacion o influenciar
otras variables como por ejemplo la demanda de cantidad de eventos.

2. Costo de los alimentos

Se realiza a continuacidn el analisis de sensibilidad para la variacion de los costos de los alimentos.
Al igual que el analisis anterior se analiza una variacién entre el 3 y 5 por ciento, ya que se
consideran situaciones de alta probabilidad, y luego se busca la maxima variacion en el cambio de
la variable que genera que el VAN sea negativo.

A continuacion puede observarse la tabla resumen de este analisis:

Tabla N°19: Analisis de sensibilidad con respecto al costo de los alimentos

COSTOS ALIMENTOS VAN

37% -$ 970.222 97

30% $ 6.036.618,16
15% $21.001.241,08
5% $ 30.969.497,62
3% $ 32.962.776,74
0% $ 37.727.699,33
-3% $ 38.942.614,10
-5% $ 40.935.681,56

Fuente: Elaboracidn propia
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Se puede observar que el costo de los alimentos puede soportar variaciones del 5% y 3%
manteniendo un valor positivo. Su variacion maxima puede ser desde hasta el 36% antes de
generar un VAN negativo, suponiendo que el resto de las variables se mantienen constantes.

3. Demanda de eventos
A continuacion se puede observar el analisis de sensibilidad respecto a los eventos contratados.

Tabla N°20: Analisis de sensibilidad con respecto a la demanda de eventos

DEMANDA VAN
5% $ 43.895.711,64
3% $40.448.491,93
0% $ 37.727.699,33
-3% $ 35.595.868,30
-5% $ 31.982.582,94
-15% $ 13.354.393,39
-32% -$ 2.724 351,58

Fuente: Elaboracidn propia

Se puede observar que ante disminuciones de la cantidad de eventos contratados de un 5% o un
15%, manteniendo el resto de las variables constantes, el VAN se mantiene positivo. Se encuentra
que el punto de quiebre del VAN, o sea, cuando toma valores negativos es ante una variacién
negativa del 32%.

4, Inversion

Por udltimo se realiza el analisis de sensibilidad para la variable de inversidn, a continuacién se
pueden observar los resultados obtenidos de hacer variar la variable:

Tabla N° 21: Andlisis de sensibilidad respecto a la inversion

INVERSION VAN

-5% $ 39.284.332,65
-3% $ 37.951.677,76
0% $ 37.727.699,33
3% $ 33.953.713,08
5% $ 32.621.058,19
10% $ 29.289.420,96
30% $ 15.962.872,04
55% -$695.314,12

Fuente: elaboracion propia
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Se cree por conversaciones con personas del rubro de la construccion que el valor de la inversiéon
puede incrementarse en términos reales en un 10% con una alta probabilidad. Al realizar el
analisis de sensibilidad se puede observar que el valor del VAN continta siendo positivo y esto
también se da para una situacion atipica para la cual se necesite hasta el 30% mas del valor de
inversién estimado.

Como en el resto de los andlisis se busca la variacidon que genera un VAN negativo, esto sucede
para cuando la inversidn se incrementa en un 55%, lo cual se considera poco probable.

Conclusiones

Podemos observar mediante el siguiente resumen de resultados que:

A Si se compara una variacion del 5% para las variables analizadas, se puede observar que el
VAN cambia en:

1. Disminucidn del 5% en la cantidad de eventos demandados genera 14% menos de
VAN.

2. Disminucidn del 5% en el precio de las entradas genera 37% menos de VAN.

3. Aumento del 5% costo de alimentos y bebidas genera 18% menos de VAN.

4, Aumento del 5% en la inversion genera 13% de VAN.

B. Los puntos de quiebre para estas variables se encuentran:

Disminucidn de la cantidad de eventos contratados del 32%.
Disminucion del precio de las tarjetas del 15%.

Aumento del precio de comida y bebida del 37%

Aumento en la inversién del 50%.

Eall A

Luego de realizar los dos analisis podemos decir que son congruentes y que nos indican que la
variable mas sensible del flujo (precio de las tarjetas), es la que menor punto de quiebre posee.
Esto es congruente con el resto de las variables, la segunda variable con mayor impacto es la
cantidad de eventos contratados y la tercera el costo de alimentos y bebidas.

El precio de las tarjetas al disminuir un 5% genera una pérdida de VAN del 48% y solo puede
soportar una caida de su precio del 15%. Por lo que genera los cambios mas grandes en el VAN
ante pequenas variaciones y puede soportar el menor cambio en su precio antes de hacer el VAN
negativo respecto a las demds variables observadas.

4. Analisis con Inflacion

En este inciso se agrega al escenario de mejor desempeiio del inciso anterior (construccion de
material con catering propio), la variable de inflacion.

Para armar la proyeccion de inflacion de los préximos 10 afios para la Argentina se consultd en
diferentes fuentes, sitios como bloomberg, el fondo monetario internacional y también se hablé
con profesores de las catedras de Macroeconomia | de la facultad y la proyeccién resultante es la
que figura en el cuadro:
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Tabla N° 22: Proyecciones de inflacion

Variable | Afiol | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Afio5 | Afio6 | Afio7 | Afio 8 | Afo 9 Afio 10
2022 | 2023 2024 2025 | 2026 | 2027 2028 2029 2030 2031

Inflacién | 100% | 90% | 120% | 40% | 30% | 28% 26% 24% 22% 20%
general

Fuente: Elaboracidn propia

Luego de realizar cerrar las proyecciones de inflacidn a utilizar en el flujo, se procedid a aplicar
esta tasa de inflacion al flujo de construccién de material y catering. El flujo se siguid trabajando
con una periodicidad mensual, por lo que se convirtieron estas tasas anuales de inflacién en sus
respectivos equivalentes mensuales y se aplicé al flujo.

Se modificaron las tasas de descuento a las cuales se sumd la inflaciéon por medio de la ecuacién
de fisher:

1+ =010+nr1+ mnm

i = Interés nominal
r = Interésreal
T = tasade inflacion

Por ultimo queda aclarar que se utilizdé la misma tasa de inflacion para ingresos y costos, esto nos
dié como resultado el mismo VAN que estabamos obteniendo que en el resultado real, esto tenia
el objetivo de verificar si las tasas de inflacidn se estaban aplicando de manera correcta en el flujo.
Los valores utilizados como base en el flujo fueron levantados en octubre de 2019 y los mismos

fueron actualizados a enero del 2022.

En la buisqueda de un escenario que refleje de manera mas fiel la realidad, se propusieron varios
cambios en este flujo:
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Modificacion en la demanda producto de la inflacion.

Inicialmente la misma crecia de manera gradual hasta el afio 4 donde se estabiliza, pero
tenemos que tener en cuenta que en este escenario la inflacién condiciona la cantidad de
eventos contratados ya que significa un gran gasto y compromiso a futuro para las familias
qgue lo asumen, por lo que cuando la inflacidn tiende a subir esto influye negativamente
en la realizacién de eventos.

Para esta situacién la demanda crece los primeros afios por el inicio de actividad pero a
una tasa mas baja que sin inflacion (afio 2 crece un 50% en vez de un 100%, y en el afio 3
crece un 11% en vez de un 13%).

Para el afio 4 se puede observar que sin inflacion la cantidad de eventos contratados crece
un 11% y con inflacion un 65%, esto es debido a que hay una recuperacién al caer la
inflacién de 120 a 40 puntos porcentuales, recuperando casi los niveles sin inflacion.
Luego a partir del afio 5 vemos que sin inflacion la cantidad de eventos contratados se
estabiliza y deja de crecer. En el escenario con inflacién crece un 5% a medida que la
inflacién sigue descendiendo hasta el afio 10.

0.

Tabla N° 23: Comparacién de crecimiento de eventos contratos con y versus inflacién
Inflacion Tasa de crecimiento Tasa de crecimiento

sin inflacion con inflacién

Ano 1 100%

Afo 2 90% 100% 50%

Afo 3 120% 15% 10%

Afo 4 40% 11% 65%

Afo 5 30% 0% 7%

Afo 6 28% 0% 5%

Afo 7 26% 0% 5%

Afo 8 24% 0% 5%

Ao 9 22% 0% 5%

Afo 10 20% 0% 5%

Fuente: Elaboracidn propia

Inversidn en ddlares.

Se modific la inversidn que se encuentra en ddlares, la misma estaba a un délar de $200,
sin embargo al tener en cuenta la inflacion para este 2022 se simplifica el uso de esta
variable con délar a $280 para todos los meses.

inflacionaria.




° Tasas de inflacion para los diferentes rubros.
Como se sabe no todos los rubros ajustan de la misma forma los cambios inflacionarios, existen
rubros que tienden a ajustar un poco por debajo o por encima del nivel general de inflacion.

1. Salarios

Para entender cdmo se ajustan los salarios en la Argentina se recurrié al profesor Pablo Salvador,
el cual nos explicé que se podia observar la evolucién de los salarios mirando el RIPTE
(Remuneracién Imponible Promedio de los Trabajadores Estables).

Por lo que se procedié a mirar cuanto habian crecido los salarios para los ultimos cuatro afios
compardndolo con la tasa de inflacion, se observan a continuacion los resultados:

Tabla N° 24: Comparacion entre la inflacion general (IPC cuyo) y el ajuste en salarios

Fuente: Elaboracidn propia

Se puede observar que algunos afios como el 2021, los salarios se ajustan muy bien a la inflacidn,
pero para los afios anteriores hay un desfase de por lo menos 9 puntos porcentuales.

Con base en estos numeros, se sacé un promedio de ajuste de los ultimos 4 afios completos (del
2021 al 2018) que arrojo un resultado de pérdida de 10 puntos porcentuales promedio de los
salarios.

2. Alimentos y bebidas

Para entender cdmo se ajustaban los alimentos y las bebidas se observd el informe del INDEC
respecto al IPC.

Se observé hasta el afio 2018, afio hasta el cual se encuentran los datos desagregados para
alimentos y bebidas.

Se encontraron los siguientes nimeros:

Tabla N° 25: Comparacidn entre la inflacién general e inflacién en alimentos y bebidas

47,7%

No hay data 60,4% 40,9% 53,7%

- 3.1% 4.8% 2.8%

Fuente: Elaboracidn propia
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En la dltima linea se puede encontrar la variacidn real del costo de alimentos y bebidas, el
promedio de variacidn de los mismos es igual a 3,6 puntos porcentuales.

Se consulté este numero con el profesor Jorge Day de Macroeconomia |, para asegurarnos de que
se podia plantear en el flujo que los costos de alimentos y bebidas estuvieran por encima del nivel
general de precios. El explicd que puede suceder por dos razones una es que existen otros
elementos del IPC que suelen tirar el numero promedio de inflacidn para abajo, por ejemplo el
ajuste de servicios como luz, agua y gas. Y la segunda razén tiene que ver con que los alimentos
suelen actualizarse muy rdpidamente con las fluctuaciones del ddlar, es un rubro que ajusta
rapidamente y depende mucho del sector externo.

3. Ingresos

Para entender si los ingresos tenian variaciones reales frente al indice general de precios se realizd
el mismo analisis que para el costo de alimentos y bebidas del inciso anterior, estos fueron los
numero observados en los informes del IPC:

Tabla N° 26: Comparacidn entre la inflaciéon general e inflacién en comidas fuera del hogar

Ano 2018 Ao 2019 Ao 2020 Afo 2021
Inflacién anual 47,7% 57,3% 36,1% 50,9%
/6 aumento comida fuera | |\ . 55,1% 39,1% 58,7%
del hogar
Variacion real - -2,2% 3% 7,8%

Fuente: Elaboracion propia

También podemos observar un aumento real, sobre todo en los Ultimos 2 afios. Para entender si
era légico plantear que los ingresos crecieran a una tasa mayor que el resto de los precios en flujo
se recurrié al profesor Jorge Day de Macroeconomia |, donde él explicé que efectivamente este
era un fendmeno que estaba ocurriendo los ultimos afios, ya que la gente al enfrentar niveles de
inflaciéon tan altos no estaba consumiendo de otros bienes o viajando, por lo que habia un
movimiento mds grande la gastronomia, que posiblemente se iba a sostener hasta el posible
reacomodamiento de la economia en 2024.

A partir de estas informaciones recopiladas de informes y charlas con profesores se planted
realizar una diferenciacién de las tasas de inflacién para estos 3 sectores:

° Los salarios crecen 10% menos respecto a la inflacién general los primeros afos y luego al
afio 5 se equipara y su crecimiento acompafia el mismo nivel de la inflacion.

° Los costos de alimento y bebida aumentan un 3% anual por encima de la inflacién general
para todo el flujo.

° Los ingresos crecen 3% por encima del indice general de inflacion los primero 3 afios, pero
el resto del proyecto aumentan a la misma tasa general de inflacion.
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El resto de los conceptos del flujo se actualizan de acuerdo con el indice de inflacidn general.

A continuacion se puede observar la tabla de actualizacién para cada uno de estos conceptos y el
flujo de fondos afectado:
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Tabla N° 27: Aumento segmentado respecto a la tasa de inflacion general

Fuente: Elaboracidn propia
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Tabla N° 28: Flujo de fondos para construccién de material y catering propio con inflacién

ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Movimiento de suelo -2762120,041 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Jardines -2924438,486 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Construccion salon -41310389,11 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Cocina con catering -14244961,76 0 0 0 0 0 Q0 0 0 Q0
Construccion dependencias (barios, -33475660,14 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arquitecto -3394987,928 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Municipalidad -183600 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Mobiliario y vajilla -16282276,31 0 0 0 0 0 -173061150,3 0 0 0
Escenario, decoraciones y grupo -3931717,468 0 0 0 0 0 -47670231,35 4] 0 0
Valor de recupero 0 0 0 0 0 0 2207313817 0 0 69737293,98
TOTAL INVERSIONES -118510151,2 0 0 0 0 0 -198658243,5 0 0 69737293,98

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Personal catering 0 -21555406,14 -42454986,29 -87753807,81 -119017366,4 -152917651,9 -193411772,2 -240242112 -293613884,8 -352979611,8
Seguro y Er 0 -3880230,225 -7398963 4 -12059530,61 -16011564,06 -20557111,19 -25981106,29 -32242593,79 -39368731,95 -47283084,31
Servicios 0 -2266836,178 -4706125,849 -7670489,185 -10184188,17 -13075392,75 -16525335,95 -20507967,92 -25040562,72 -30074502,77
Publicidad y pagina web 0 -240641,3036 -425048,2168 -789208,9838 -1065591,352 -1371382,514 -1737386,303 -2157466,707 -2636024,027 -3168081,653
TOTAL COSTOS FIJOS 0 -30375146 41 -60034209,98 -116502515 -157205074 -201949804 4 -255385225,6 -317152632,8 -387524604,9 -465771472
COSTOS POR EVENTOS 0 -56386215,23 -193926461,5 -283003605.3 -611020185,7 -813289783,2 -1134673519 -1482159295 -1914095860 -2494582469
TOTAL USOS DE FONDOS -118510151,2 -86761361,64 -253960671,5 -399506120 .4 -768225259,7 -1015239588 -1588716988 -1799311928 -2301620464 -2890616647
INGRESOS POR EVENTOS 0 1209259726 3934179676 557541768,6 1201166350 1591695898 2210248715 2877208539 3702170685 4806872491
TOTAL INGRESOS DE FONDOS 0 120925972,6 393417967,6 557541768,6 1201166350 1591695898 2210248715 2877208539 3702170685 4806872491
FLUJO NETO SIN IMPUESTOS -118510151,2 34164610,94 139457296,2 158035648,2 432941090,5 576456310,3 621531726,5 1077896611 1400550220 1916255844
Pago anual IG 0 -8426240,407 -42973732,14 -46711540,12 -137765048,1 -181795540 -245631101,3 -337386912,1 -4358234481 -597472909,2
1IBB A PAGAR 0 -4837038.903 -15736718.71 -22301670.74 -48046654.01 -63667835.91 -88409948,58 -115088341.5 -148086827 4 -192274899.6
[IVA A PAGAR -24135628,3 0 0 -27287177,58 -113088291 -154985406,9 -210737670,5 -280572244,3 -358202903 4 -467778504,5
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -142645779,5 20901331,63 80746845,33 61735259.8 134061097,3 176007527 4 76753006,04 344849112,9 4584370416 658729530,2

Fuente: Elaboracion propia

El VAN es de $3.763.515,37.

La TIR anual esigual a 59,24%.

El PRI es igual a 6 aiios
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Se puede observar que el deterioro del VAN respecto al escenario real es de $33.964.183,8, esto
se debe principalmente a que la demanda se afecta de gran medida con los cambios
inflacionarios, y los primeros 3 afos el saldn tiene menos demanda por eventos debido a la alta
inflacién. A partir del cuarto afio la demanda se estabiliza y crece de acuerdo a la inflacidon
decrece.

También existe un deterioro en el VAN ya que los ingresos por eventos crecen en menor
proporcidn que el nivel general de inflacion y los costos de alimentos se mantienen por encima de
la inflacién para todo el flujo.

Podemos concluir que el proyecto con inflacién dafia significativamente los resultados del
proyecto, esto es debido a que primero se ve afectada su demanda y luego ya que el costo de
alimentos y bebidas siempre se mantiene por encima del nivel general de inflaciéon, no como los
ingresos que solo estan por encima del nivel general los primeros 3 afios.

Conclusiones

Luego de realizar un analisis profundo planteando diferentes alternativas para el proyecto como
son diferentes tipos de estructura (construccion de material o carpa), la manera de ofrecer ciertos
servicios como el catering (propio o tercerizado) o plantear el negocio simplemente desde el
punto de vista de alquilar las facilidades sin brindar ningun tipo de servicio, se puede concluir que
la opcidon mas rentable es la primer opcidn analizada de tener una construccidon de material con
catering propio.

El VAN del proyecto es positivo por lo que ejecutar el proyecto le traerda un beneficio de
$37.744.168,94 versus no ejecutar el proyecto.

La tasa interna de retorno resultante de este flujo de fondos es del 11,72%, si lo comparamos con
la tasa de descuento utilizada del 1% al 4% nos dice que el proyecto es rentable.

Para realizar esta alternativa se necesita una inversion de $67.299.072,06, que sera recuperada en
el afno 6.

Del analisis de inflacién se puede concluir que el proyecto se ve desfavorecido por dos causas
principales, porque la demanda de eventos con inflacién disminuye ante aumentos de la misma, y
porque el costo de alimentos y bebidas (una de las principales variables influyentes del proyecto)
aumenta a mas valores mdas de lo que lo hacen los ingresos. El VAN del proyecto es de
$3.763.515,37 con una TIR anual de 59,24%, lo que nos deja con un margen de error muy bajo
antes de que el proyecto tenga rentabilidad negativa.
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CAPITULO V: EVALUACION FINANCIERA

Introduccion

En el siguiente capitulo se plantea continuar el analisis del capitulo 4 con una evaluacidon
financiera.

La etapa de evaluacion financiera del proyecto se puede dividir en tres partes, primero se toma el
flujo mas rentable y con inflacidn analizado en el ultimo capitulo y se analiza el efecto que tendria
tomar un préstamo.

Segundo, se realiza un analisis de sensibilidad donde se analiza cuales son las variables que mas
influencian la rentabilidad del proyecto y se determina qué valores generan que el VAN cambie de
signo.

Por ultimo, se realiza un andlisis de escenarios donde se procedera al analisis de escenarios
respecto a la incidencia conjunta de las variables criticas anteriormente planteadas.

Con estos tres analisis se espera entender los efectos de un préstamo tomado en el flujo,
entender los valores que puede tomar las variables mas criticas antes de que el VAN tenga valores
negativos y por ultimo entender como afecta al VAN del proyecto los diferentes escenarios con los
gue se puede encontrar el proyecto.

1. Analisis de un préstamo

En este apartado se analiza el impacto en la rentabilidad de tomar un préstamo para sustentar la
inversion del salén partiendo del escenario con inflacion planteado anteriormente. Cabe recordar
gue los valores base para este escenario corresponden a enero del 2020.

Para esta alternativa se investigd respecto a muchos préstamos y se encontrd que la linea de
préstamos “Carlos Pellegrini” del Banco Nacidn era la que poseia mejores tasas de acuerdo a los

requisitos de los préstamos.

El préstamo estd planteado con un sistema aleman, con un horizonte de 10 afios siendo los
primero 3 afios de gracia y una tasa de interés variable con el siguiente esquema:

Primeros 3 afios: TNA de 17%.
Afos subsiguientes (4 a 10): Badlar + 6 puntos porcentuales.

A continuacién se desarrolla el flujo de fondos con inflacidn (con las diferentes tasas y su cambio
en la demanda) y el préstamo:
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Para incluir el préstamo en el flujo se calculé el interés y las cuotas del préstamo con base en una
proyeccion de la tasa Badlar estimada, para esto se analizé la correlacion que tenia con la tasa de
inflacién esperada:

Imagen N° 5: Tasa de inflacion esperada y tasa Badlar (2000-2022)
datos.gOb.ar Datasets Series Organizaciones APls Acerca ~
TR I S ———

| Tasas de interés publicadas por el BCRA. Badlar. En porcentaje € | Expectativa inflacion 12 meses. Promedio € = AGREGAR SERIES

Im 3m 6m YID 1y Todo Desde  Ene 1, 1999 Hasta  Mar 1, 2022 =

125,00
— 100,00

75,00

50,00

25,00

0,00
2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2020 2022

& Enlaces para compartir v o Frecuencia: Unidades: Agregacién: Tipo de Gréfico:

Mensual ~ Unidades originales v Promedio v Lineas

Fuente: pdgina nacional de datos del gobierno.

Se observa una correlacion marcada para los ultimos 15 afos entre las dos variables, con una
diferencia promedio de 11 puntos entre la expectativa de inflacién y |la Badlar. Esta brecha se
achica y hasta se invierte para un periodo de 3 afios pero luego retoma la tendencia antes
observada.

Para calcular el préstamo a la expectativa de inflacidén con la que se expuso en el inciso anterior se

le restaron los 11 puntos de diferencia que tendria con una Badlar y se le sumdé 6 puntos
porcentuales, que es una de las condiciones del préstamo, por lo que la tasa del préstamo queda:

Tabla N° 29: Tasa de interés del préstamo con inflacion

Ao 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

TNA 17% [17% | 17% |35% [30% | 23% | 21% [19% | 17% | 15%

Fuente: Elaboracidn propia

Antes de presentar el flujo se debe tener en cuenta:

-Se aplicaron en el flujo las diferentes tasas inflacionarias explicadas en el inciso de inflacion.

-La demanda fue adaptada a un contexto inflacionario, donde fluctia de manera inversa a la
inflacion.

-Los valores de inversién en ddlares fueron tomados a un valor de $280 por ddlar, el cual es el
ultimo valor de dodlar registrado hasta la fecha.

El flujo que se resultante es el siguiente
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Tabla N° 30: Flujo de fondos para construccién de material y catering propio con inflacién y préstamo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5 ANO 6 ANO7 ANOB8 ANO9 ANO 10

Movimis de suelo -2.762.120,04 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Jardines -292443849 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cc i6n salon -41.310.389,11 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Caocina con catering -14.244.961,76 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Construccion dependencias (bafios, -33.475.660,14 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Arquitecto -3.394.987,93 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Municipalidad -183.600,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mobiliario y vajilla -16.282.276,31 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -173.061.150,33 0,00 0,00 0,00
Escenario, decoraciones y grupo -3931.717 47 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00] -47.670.231,35 0,00 0,00 0,00
Valor de recupero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 22.073.138,17 0,00 0,00 69.737.293,98
TOTAL INVERSIONES -118.510.151,25 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 -198.658.243,52 0,00 0,00 69.737.293,98

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Personal catering 0,00] -21555.406,14|  -42.454.986,29 -87.753.807,81| -119.017.366,38| -152.917.651,90| -193.411.772,16| _ -240.242.111,97| -293.613.884,76| -352.979.6711,81
Seguro y Emergencias 0,00 -3.880.230,23 -7.398.963 40 -12.059.530,61 -16.011.564,06 -20.557.111,19 -25.981.106,29 -32.242.593,79 -39.368.731,95 -47.283.084,31
Servicios 0,00 -2.266.836,18 -4.706.125 85 -7.670.489,19 -10.184.188,17 -13.075.392,75 -16.525.335,95 -20.507.967,92 -25.040.562,72 -30.074.502,77
Publicidad y pagina web. 0,00 -240.641,30 -425.048,22 -789.208,98 -1.065.591,35 -1.371.382,51 -1.737.386,30 -2.157.466,71 -2.636.024,03 -3.168.081,65
TOTAL COSTOS FIJOS 0,00 -30.375.146.41 -60.034.209,98 -116.502.515,04 -157.205.073,99 -201.949.804,37 -255.385.225,62 -317.152.632,79 -387.524.604,90| -465.771.471,98
Pagos de capital del préstamo 118.510.151,25 0,00 0,00 18.415523,39]  -18.153.988,35]  -18.073.519,30] _ -17.991.597,60 17.866.260,43]  -17.740.303,00] _ -17.613.711,83
[ 6.420.630,44] -21.578.097,81|  -20.984.181,59 45708.420,50]  -30.754.856,38|  -23.857.769,24]| _ -17.5566.512,17 -11.826.794,23 6.727.773,11 2.260.062,81
Costos por eventos 0,00] -56.386.215,23| -103.926.461,49]  -283.003.605,33] -611.020.185,69] -813.289.783,16| -1.134.673.518,92| -1.482.159.294,98| -1.914.095.859,50| -2.494.582.469 49
TOTAL USOS DE FONDOS -124.930.781,69| -108.339.459.44| -274.944.853,06 -463.630.064,27 -817.134.104 41| -1.057.170.876,08| -1.624.265.097,83| -1.829.004.982,44| -2.326.088.540,52| -2.910.490.422,14
Ingresos por eventos 0,00] 125218.139,52| 405.878.186,16 575.449.545,91| 1.239.661.378,98| 1.643.050.518,96| 2.280.286.470,49| 2.967.262.755,38| 3.818.999.993,96| 4.955.646.940,45
Ingresos de capital del p 118.510.151,25 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL INGRESOS DE FONDOS 118.510.151,25] 125.218.139,52|  405.878.186,16 575440.545 91| 1.230.661.378,98] 1.643.050.518,06] 2.280.286.470,49] 2.967.262.755,38| 3.818.099.093,06] 4.955.646.940,45
FLUJONETO SIN IMPUESTOS -6.420.630,44] _ 16.878.680,07|  130.933.333,11 111.819.481,64] 422527.274,57| 585.879.642,88] 656.021.372,66] 1.138.257.772,95| 1.492.911.453,44| 2.045.156.518,31
IG A PAGAR 0,00 -1.483.679,09 -34.092.446,60 -30.953.099,94 -124.921.091,28 -179.223.734,28 -255.402.387,22 -359.907.827,30 -473.114.357,25| -651.496.352,80

0,00 -5.008.725,58| _ -16.235.127 45 23.017.981,84| -49586.455,16|  -65.722.020,76]  -91.211.458,82|  -118.690.510,22| -152.759.999,76| -198.225.877,62
IVA A PAGAR -24.135.628,30 0,00 0,00 -36.405.941,02 -120.926.477,18 -165.914.868,03 -225.629.763,38 -299.713.304,81 -382.302.246,66| -499.502.359,39
FLUJO NETO CON IMPUESTOS -30.556.258,74 10.386.275,40 80.766.747 81 21.566.571,11 128.410.642,15 177.361.270,08 87.530.910,26 365.760.772,18 492 533.642,43 706.335.866,86

Fuente: Elaboracion propia

El VAN es de $65.733.509,3 .

La TIR anual es igual a 137,1%

(FLUJO 15)

Se puede observar que el aumento del VAN respecto al escenario con inflacién es de $22.309.033.35 comparado con el VAN obtenido ahora.
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Conclusiones de la utilizacién de un préstamo en el proyecto

Se puede observar que el proyecto se apalanca de manera positiva al utilizar el préstamo esto se
debe a que la tasa del préstamo es menor que el costo de oportunidad de los fondos propios, por
ejemplo de un plazo fijo en pesos.

Ademas la tasa de interés de los primeros tres afios es del 17% anual que se encuentra
considerablemente por debajo de los niveles de inflacién de los primeros afos (100%, 90% y
120%) y esto genera una ganancia de capital para el proyecto.

2. Analisis de sensibilidad con inflacidon y préstamo

Cdémo se describié anteriormente el analisis de sensibilidad consiste en determinar el efecto que
producen variaciones de algunos elementos sobre los indicadores del proyecto. En esta seccidén se
realizara el analisis de sensibilidad pero sobre el escenario con inflacion y préstamo del proyecto.

Luego de jugar con las variables del proyecto, se vuelve a concluir que las variables mas
impactantes sobre el VAN son las siguientes:

1. Cantidad de eventos contratados
2. Precio de las tarjetas

3. Costo de alimentos y bebidas
4.Inversién

Al igual que en el analisis de sensibilidad anterior para cada variable se proponen variaciones que
permitan comparar la incidencia que tienen sobre el VAN y adicionalmente se evalla hasta
encontrar (en lo posible) el punto de quiebre o el valor que toma una variable para la cual genera
un VAN negativo.

1.Precio de las tarjetas

A continuacidn se puede observar los resultados ante la variacién del precio de las tarjetas:

Tabla N°31: Analisis de sensibilidad con respecto al precio de las tarjetas

PRECIO TARJETAS VAN
5% $ 81.507.428,94
0% $ 65.733.509,82
-5% $49.847.123,58
-10% $ 33.821.710,77
-20% $1.702.561,95
-21% -$ 1.573.968,12

Fuente: Elaboracidn propia
Para el analisis del precio de las tarjetas, la variable cambia negativamente un 5%y 10% y el VAN

sigue observandose positivo. El precio de las tarjetas puede cambiar hasta 20 puntos porcentuales
hasta hacer que el VAN se torne negativo y el proyecto comience a tener pérdidas.
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2.Costo de los alimentos
A continuacidn puede observarse la tabla resumen de sensibilidad para costo de alimentos:

Tabla N°32: Analisis de sensibilidad con respecto al costo de los alimentos

COSTOS ALIMENTOS VAN
-5% $ 72.935.207,29
0% $ 65.733.509,82
5% $ 58.522.497,98
15% $ 43.996.752,96
35% $ 14.820.357,68
46% -$ 1.260.194,37

Fuente: Elaboracidn propia
Se encuentra al realizar el andlisis que un aumento del 5% o 15% afectan al VAN pero este

mantiene su posicidn positiva frente a estos cambios.
El punto para el cual el VAN es negativo es ante un aumento del 46% del costo de los alimentos.

3.Demanda de eventos
A continuacion puede observarse la tabla resumen de sensibilidad para el costo de alimentos.

Tabla N°33: Analisis de sensibilidad con respecto a la demanda de eventos

DEMANDA VAN
5% $ 61.084.603,19
0% $ 65.733.509,82
-5% $ 57.199.363,50
-15% $ 39.102.495,50
-30% $14.448.982,80
-40% -$ 1.550.602,36

Fuente: Elaboracion propia
En este analisis de sensibilidad el VAN se mantiene positivo ante variaciones de grandes del 30%,

puede mantener su valor positivo hasta una variacién del 40%, a partir de alli se comienzan a
tener pérdidas en el proyecto.

4.Inversion

Por ultimo se realiza el andlisis de sensibilidad para la variable de inversién:
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Tabla N° 34: Andlisis de sensibilidad respecto a la inversion

INVERSION VAN
-5% $ 67.047.392,12
-3% $ 66.521.839,20
0% $ 65.733.509,82
5% $ 64.419.627,52
10% $63.101.971,35
15% $61.775.148,49
20% $ 60.440.755,37
30% $ 57.752.466,63
40% $ 55.050.002,76

Fuente: elaboracidn propia
Se puede observar que cambios en la inversién generan cambios en el VAN, pero se mantiene

positivo en todos los cambios de la variable propuestos.
No se encontrd un punto de quiebre antes de un aumento del 40% en la variable.

Conclusiones

Podemos observar mediante el siguiente resumen de resultados que:

B. Si se compara una variacion del 5% para las variables analizadas, se puede observar que el
VAN cambia en:

1. Disminucidon del 5% en la cantidad de eventos contratados genera 13% menos de
VAN.

2. Disminucidn del 5% en el precio de las entradas genera 24% menos de VAN.

3. Aumento del 5% costo de alimentos genera 11% menos de VAN.

4. Aumento del 5% en la inversion genera 2% de VAN.

B. Los puntos de quiebre para estas variables se encuentran:

5. Disminucidn de la cantidad de eventos contratados del 40%
6. Disminucidn del precio de las tarjetas del 21%
7. Aumento del precio de comida y bebida del 46%

Luego de realizar los analisis se puede concluir que la variable con mayor sensibilidad es el precio
de las tarjetas, al igual que en el analisis del escenario real.
La segunda variable que genera impactos en el VAN es la cantidad de eventos contratados.
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3. Analisis de escenarios con inflacion y préstamo

Este método consiste en definir un conjunto de situaciones posibles, escenarios, que son
combinaciones alternativas y coherentes de las variables mas criticas del proyecto. (Evaluacién
privada del proyecto, Coloma, C.Ferra, 2007).

Para el siguiente analisis se plantean variaciones sobre los valores iniciales de las variables (precio
de las tarjetas, cantidad de eventos contratados y precio de los alimentos) sobre el flujo trabajado

con inflacién y préstamo.

Primero se desarrollan escenarios haciendo variar los precios de las tarjetas y la cantidad de eventos
contratados, se pueden encontrar las diferentes combinaciones de escenarios en la siguiente tabla:

74



Tabla N° 35: Andlisis de escenarios con las variables de cantidad de eventos y precio de tarjetas.

VAN PRECIO DE TARJETAS
CANTIDA DE EVENTOS -15% -10% -3% -2% 0% 2% 3%

-15% -$314.410,08 $ 13.482.207,20 $ 32.546.565,30 $ 35.271.746,66 $40.722.109,38 $46.171.348,92 $ 48.895.330,83

-10% $ 5.799.444,51 $ 20.256.823,49 $ 40.452.503,80 $43.337.459,38 $49.105.873,80 $ 54.863.768,80 $ 57.733.556,54
-3% $14.220.078,50 $29.751.427,77 $51.513.812,60 $ 54.608.371,67 $ 60.776.694,19 $66.914.147,93 $ 69.982.407,63
-2% $15.411.859,95 $31.108.188,77 $ 53.086.250,75 $56.210.301,06 $62.429.134,23 $ 68.629.371,45 $71.727.456,59
0% $17.795.422,83 $33.821.710,77 $ 56.226.627,60 $59.403.336,52 $ 65.733.509,82 $ 72.054.896,45 $75.206.121,95
2% $20.182.479,88 $36.535.232,77 $ 59.356.065,17 $62.584.321,76 $ 69.037.430,68 $ 7547043417 $ 78.684.166,81
3% $21.379.238,30 $ 37.891.985,77 $60.914.724,38 $ 64.173.293,19 $ 70.686.833,19 $ 77.177.942,76 $ 80.423.100,78

Fuente: Elaboracion propia

Al realizar el anadlisis de escenarios para estas dos variables, inicialmente se plantearon variaciones de entre 3% a -3%, para lo cual siempre se
encontraron valores positivos del VAN, se observa para el escenario menos favorable (disminucién del 3% para la cantidad de eventos y el precio de las
tarjetas) obteniendo un resultado de $51.513.812,6, y para el escenario mas favorable (aumento del 3% de la cantidad de eventos y precio de las tarjetas)

se obtiene un VAN de $80.423.100,78.

Luego se quiso entender hasta dénde se puede exigir el proyecto y luego de varias iteraciones se encuentra que el VAN se hace negativo cuando hay una

variacién negativa del 15% tanto para el precio de las tarjetas como la cantidad de eventos contratados.

Adicionalmente se decidid analizar escenarios con una tercera variable: el precio de los alimentos. Se puede observar en el siguiente cuadro cdmo afecta

el VAN las siguientes variaciones:

Tabla N° 36: Andlisis de escenarios con las variables de cantidad de eventos, precio de tarjetas y precio de alimentos.

VAN PRECIO DE TARJETAS
CANTIDA DE EVENTOS -12% -10% -3% -2% 0% 2% 3% PRECIO ALIMENTOS
-12% -$3.712.179,87 § 2.067.356,76 $ 21.882.846,55 $24.704.817,11 $ 30.348.510,67 $ 35.991.239,13 $38.812.603,36 12%
-10% $ 1.273.542,57 $7.110.741,36 $ 27.322.271,36 $30.208.123,11 $ 35.979.095,40 $ 41.749.564,69 $44.634.031,23 10%
-3% $ 19.285.988,81 $ 25.505.456,68 $47.272.305,21 $ 50.380.071,54 $ 56.566.356,98 $ 62.719.468,93 $ 65.788.088,06 3%
-2% $21.963.452,20 $ 28.248.750,26 $ 50.237.337,12 $ 53.365.984,39 $ 59.600.885,75 $ 65.804.331,46 $ 68.904.222,70 2%

0%

$27.409.317,20

$33.821.710,77

$ 56.226.627,60

$59.403.336,52

$ 65.733.509,82

$ 72.054.896,45

$75.206.121,95

0%

2%

$ 32.970.900,66

$39.511.113 46

$ 62.298.144,17

$ 65.524.943,59

$71.972.604,11

$ 78.400.586,33

$81.614.143,19

-2%

3%

$ 35.795.357,54

$ 42.398.926 56

$ 65.369.006,26

$ 68.627.055,22

$ 75.125.780,01

$81.616.078,10

$ 84.860.811,33

-3%

Fuente: Elaboracion propia
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Este andlisis se condujo igual que el anterior, primero se plantearon variaciones en las variables
del 3% y se observé que el VAN se mantenia positivo, con su menor valor en $47.272.305,21. A
partir de ese analisis se buscaron las variaciones que generan un VAN negativo, el mismo se
encontrd cuando las variables de precio de tarjetas y cantidad de eventos disminuyen en un 12% vy
el precio de los alimentos aumenta en un 12%.

Conclusiones

Cuando se evalla la situacidon anterior (con inflacién) pero tomando un préstamo el proyecto
retorna a tener una mayor rentabilidad. Esto sucede ya que el préstamo apalanca de manera
positiva al proyecto. Primero porque los primeros 3 afios son de gracia, solo teniendo que abonar
los intereses del préstamo, y porque la tasa de esos primeros afios es muy baja del 17% (TNA),
sobre todo si recordamos que la inflacion esperada para estos afios es de 100, 90 y 120 puntos
porcentuales. El VAN del proyecto en estas condiciones se vuelve positivo nuevamente con un
valor de $65.733.509,82, siendo mds rentable que el escenario real mas conveniente.

Del analisis de sensibilidad con inflacién y préstamo en el cual se hacen oscilar los valores para las
variables criticas de del proyecto: cantidad de eventos contratado, precio de las tarjetas, costo de
los alimentos e inversion se puede concluir que lo que mas impacta el VAN del flujo es la variable
precio de las tarjetas seguido por la cantidad de eventos contratados.

Del analisis de escenarios con inflacién y préstamo se puede concluir que ante las variaciones
propuestas en las variables criticas el VAN se mantiene positivo en todos los escenarios. Se busca
adicionalmente cual es el escenario en el cual el VAN se torna negativo, para el andlisis de dos
variables (precio de tarjetas, y cantidad de eventos contratados) esto sucede cuando las variables
disminuyen un 15%, para el andlisis con tres variables (se agrega la variable de precio de los
alimentos), se encuentra la negatividad del VAN cuando las variables criticas cambian un 12% sus
valores iniciales.
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CONCLUSIONES FINALES

En este trabajo se evalud la conveniencia de apertura de un salén de eventos en Agrelo Alto, se
comenzo por investigar respecto a la oferta existente y la demanda que tiene. Luego se realizé un
analisis econdmico en el que se analizd la conveniencia respecto a 6 alternativas:

-Construccién de material con catering propio
-Construccién de material con catering tercerizado
-Alquiler de construccidn de material

-Carpa con catering propio

-Carpa con catering tercerizado

-Alquiler de carpa

Y tomando el escenario de mayor rentabilidad realizd un andlisis de sensibilidad para entender
cuales eran las variables mas criticas y a continuacién se evalud el impacto de la inflacién en el
flujo.

Por ultimo se realizé un analisis financiero, tomando el escenario con inflacidon y tomando un
préstamo. Para esta situacidn se condujo también un andlisis de sensibilidad y escenarios.

A continuacién se desarrollan las conclusiones generales del andlisis de este proyecto, la revision
de las hipdtesis planteadas y una recomendacién respecto al mismo.

Conclusiones generales

Ofertay demanda

Se analizd la oferta de salones de eventos en Mendoza y se determind que existen 3 salones que
serian competencia directa por ser salones al aire libre, en las afueras de la ciudad y con
capacidades de 100 a 600 personas.

Para construir la demanda se realizaron consultas a estos salones lo cuales tenian una espera de
entre 12 y 18 meses. También se entrevistd a dos duefios de salones de la competencia los cuales
nos indicaron que se podria segmentar el afio en una temporada baja (Enero, Mayo, Junio, Julio,
Agosto y Septiembre) y otra alta (Octubre, Noviembre, Diciembre, Febrero, Marzo y Abril).
Normalmente se distinguen los eventos de acuerdo a la cantidad de personas invitadas: 100, 300
0 500 personas

La demanda de eventos que ellos tienen en promedio para los meses de temporada baja es de 2
eventos de 100 personas y 2 eventos de 300 personas. Para los meses de temporada alta por lo
general se tienen 3 eventos de 100 personas, 3 eventos de 300, y unos 3 eventos en todo el afio

de 500 personas.

Con toda esta informacién se construyd la demanda a utilizar en el analisis econdmico y
financiero.

Analisis econdmico
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Luego de realizar un analisis planteando diferentes alternativas para el proyecto como son
diferentes tipos de estructura (construccién de material o carpa), la manera de ofrecer ciertos
servicios como el catering (propio o tercerizado) o plantear el negocio simplemente desde el
punto de vista de alquilar las facilidades sin brindar ningun tipo de servicio, se puede concluir que
la opcién mds rentable es la primer opcidn analizada de tener una construccion de material con
catering propio.

A continuacidn se puede observar la comparacién del VAN y TIR anual para cada una de las
opciones:

Tabla N° 37: Comparacion de las alternativas mediante VAN y TIR anual

Alternativas de proyecto VAN TIR anual

1 Construccion de material con $37.744.168,94 11,78%
catering propio

2 Construccion de material con $21.240.793,24 8,27%
catering tercerizado

3 Alquiler de construccion de No es una opcidn No es una opcion
material competitiva competitiva
4 Carpa con catering propio $30.910.429,42 11,23%
5 Carpa con catering externo $14.656.870,73 7,01%
6 Alquiler de carpa No es una opcidn No es una opcion
competitiva competitiva

Fuente: elaboracion propia

El VAN del proyecto “construccién de material con catering propio” es positivo por lo que ejecutar
el proyecto le traera un beneficio de $37.744.168,94 versus no ejecutar el proyecto.

La tasa interna de retorno resultante de este flujo de fondos es del 11,78% anual, si lo
comparamos con la tasa de descuento anual utilizada creciente del 1% al 4% anual nos dice que el
proyecto es rentable.

Para realizar esta alternativa se necesita una inversion de $67.299.072,06, que sera recuperada en
el afio 6.

Analisis de sensibilidad

Del andlisis de inflacién se puede concluir que el proyecto se ve desfavorecido por dos causas
principales, primero porque la demanda de eventos disminuye ante aumentos de la inflacién, y
segundo porque el costo de alimentos y bebidas (una de las principales variables influyentes del
proyecto) aumenta a valores mayores de lo que lo hacen los ingresos. El VAN del proyecto es de
$3.763.515,37 con una TIR anual de 59,24%, lo que deja con un margen de error muy bajo antes
de que el proyecto tenga rentabilidad negativa.
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Andlisis financiero

Cuando se evalla la situacidon anterior (con inflacién) pero tomando un préstamo el proyecto
retorna a tener una mayor rentabilidad. Esto sucede ya que el préstamo apalanca de manera
positiva al proyecto. Primero porque los primeros 3 afios son de gracia, solo teniendo que abonar
los intereses del préstamo, y porque la tasa de esos primeros afios es muy baja del 17% (TNA),
sobre todo si recordamos que la inflacion esperada para estos afios es de 100, 90 y 120 puntos
porcentuales. El VAN del proyecto en estas condiciones se vuelve positivo nuevamente con un
valor de $65.733.509,82, siendo mas rentable que la alternativa 1 “construcciéon de material con
catering propio” sin inflacién.

Del analisis de sensibilidad con inflacién y préstamo en el cual se hacen oscilar los valores para las
variables criticas de del proyecto: cantidad de eventos contratados, precio de las tarjetas, costo de
los alimentos e inversion se puede concluir que lo que mas impacta el VAN del flujo es la variable
precio de las tarjetas seguido por la cantidad de eventos contratados.

Del analisis de escenarios con inflacién y préstamo se puede concluir que ante las variaciones
propuestas en las variables criticas el VAN se mantiene positivo en todos los escenarios. Se busca
adicionalmente cual es el escenario en el cual el VAN se torna negativo, para el andlisis de dos
variables (precio de tarjetas, y cantidad de eventos contratados) esto sucede cuando las variables
disminuyen un 15%, para el anadlisis con tres variables (se agrega la variable de precio de los
alimentos), se encuentra la negatividad del VAN cuando las variables criticas cambian un 12% sus
valores iniciales.

Analisis de hipétesis

Hipétesis general:
“La construccion y operacion de un saldn de eventos en Agrelo Alto, es rentable desde el punto de
vista econdmico de un privado”

Se puede concluir que esta hipdtesis es verdadera, la construccién y operaciéon de un salén de
eventos es rentable, para poder verificar esta hipdtesis se plantearon inicialmente 6 alternativas
de las cuales 4 resultaron rentables y luego frente a la de mayor rentabilidad (alternativa 1:
construccién de material con catering propio) con un VAN en pesos inicial de $37.744.168,94
expresado a valores del mes de enero del 2022, se realizaron andlisis con inflacién el cual arrojé
un VAN de $3.763.515,37 vy luego se le introdujo un préstamo donde su VAN resultante fue de
$65.733.509,3.

Por lo que se puede concluir que el proyecto de construccién y operacién de un salén de eventos
es rentable.

Hipdtesis especifica 1:
“Los indicadores que se obtendrdn seran un VAN positivo, una TIR anual mayor al costo de
oportunidad de los fondos propios, que justificara la inversién y desarrollo del proyecto”

La hipdtesis anterior resulta verdadera, ya que se obtiene un VAN positivo de acuerdo a la
alternativa 1 elegida (Construccién de material con catering propio) de $37.744.168,94 expresado

a valores de enero 2022 con una TIR anual del 11,78%.

Hipdtesis especifica 2:
“Dentro de los diferentes escenarios el positivo y neutro son rentables, pero el negativo nolo es”
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Para realizar el analisis de escenarios se eligieron las tres variables mas criticas (precio de las
tarjetas, cantidad de eventos y precio de los alimentos), en donde se considera como escenario
neutro el cual no se modifican los valores de las variables, y el positivo donde el precio de las
tarjetas y la cantidad de eventos aumenta y el costo de los alimentos baja. Se hallé que estos
escenarios son ambos rentables, y en cambio el escenario negativo, el cual implica que baja el
precio de las tarjetas y la cantidad de eventos contratados y sube el precio de los alimentos es
también rentable ante pequenas variaciones, pero cuando las mismas experimentan una variacion
del 12% el proyecto deja de ser rentable.

Hipdtesis especifica 3: “Es mas conveniente, desde el punto de vista econdmico, prestar el
servicio de catering desde el proyecto que tercerizar”

La hipdtesis anterior es verdadera, el catering representa un ingreso importante para el negocio y
tercerizar significa tener mas costos variables que disminuyen el valor final del VAN obtenido. Para
corroborar esto se compraron las alternativas 1 y 2 (construccion de material con catering propio y
construccién de material con catering tercerizado), y luego las alternativas 4 y 5 (Carpa con
catering propio y con catering tercerizado), a continuacién se presenta el cuadro comparativo de
las alternativas:

Tabla N° 38: Comparacidn de las alternativas mediante VAN y TIR anual

VAN (en pesos de TIR anual
Alternativas de proyecto enero 2022)

1 Construccion de material con $37.744.168,94 11,78%
catering propio

2 Construccion de material con $21.240.793,24 8,27%
catering tercerizado

4 Carpa con catering propio $30.910.429,42 11,23%

5 Carpa con catering tercerizado $14.656.870,73 7,01%

Fuente: elaboracion propia

Se puede concluir que al comprar las alternativas que las que poseen catering propio siempre
reportan un mayor VAN que las que lo tienen tercerizado.

Hipdtesis especifica 4: “Es mas conveniente, desde el punto de vista econémico, tener una
estructura de material que tener en el proyecto una carpa”

Esta hipdtesis es verdadera, debido a que si bien la estructura de material requiere mayor
inversidn inicial, su demanda es mayor que la de un saldn de carpa, y esto se ve reflejado en él
VAN siendo mas conveniente construir una estructura de material.

Se puede observar en el cuadro de alternativas expuesto para la hipdtesis especifica 3 que al
observar la alternativa 1 (Construccion de material con catering propio) con un VAN de
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$37.744.168,94, y comprarla con la 4 (Carpa con catering propio) con un VAN de
$30.910.429,42, VAN es mayor para la primer opcién.

Lo mismo ocurre si comparamos las opciones 2 (Construccién de material con catering
tercerizado) y 5 (Carpa con catering tercerizado).

Recomendacion

Con toda la informacién recopilada en este proyecto y el andlisis econémico y financiero
conducido se recomienda la realizacién del proyecto ejecutando la alternativa nimero uno
“construccién de material con catering propio” y tomando un préstamo.

Posibles lineas de investigacion a continuar:

- Explorar el valor de recupero que puede tener el saldn vendiendo el negocio con su
marca (conservando el terreno y edificio).

- Analizar la rentabilidad del proyecto con un financiamiento parcial de este proyecto.

- Analizar la rentabilidad del proyecto con financiamiento disponible de un banco
privado.
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