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Resumen
Este trabajo de titulacion busca generar un plan de negocios para Lemonblue, empresa de
eventos que se orienta a dar respuesta a la necesidad de organizacion de eventos de la localidad
lojana; esta actividad altamente demandada, se muestra como un escenario propicio para el
emprendimiento, ya que, el ritmo de vida actual de la sociedad y las diferentes circunstancias
de la poblacion que requiere realizar un evento significativo para su vida, se encuentra frente a
la situacion de no contar con el tiempo suficiente para organizar de principio a fin esta
actividad.
Esta propuesta se centra en la innovacion y la aplicacion de practicas sostenibles, utilizando
como metodologia central el Design Thinking, respaldado por una investigacion de mercado
detallada y una planificacion estratégica cuidadosa, que conducen a la elaboracion de un plan
de marketing que pretende posicionar los servicios de Lemonblue como una alternativa
innovadora, para perennizar momentos especiales de las vidas de los clientes.
Al ser un negocio que ya ha iniciado su funcionamiento, inicialmente se describe desde el
bagaje tedrico los elementos que deben considerarse para su funcionalidad, para pasar a un
espacio donde se describen las practicas actuales, identificando los puntos de mejora y posibles
implementaciones de procesos para optimizar sus servicios.
La combinacion de investigacion de mercado y planificacidn estratégica se posiciona como la
base esencial del proyecto, garantizando su efectividad, sostenibilidad y competitividad en el
sector de la organizacion de eventos. Asi, la implementacion de este enfoque integral busca no
solo satisfacer, sino superar las expectativas del cliente, dejando una huella significativa en la

industria de la realizacion de eventos.



Abstract
This degree work seeks to generate a business plan for Lemonblue, an events company that is
aimed at responding to the need to organize events in the Loja town; This highly demanded
activity is shown as a favorable scenario for entrepreneurship, since the current pace of life of
society and the different circumstances of the population that requires carrying out a significant
event for their life, is faced with the situation of not having enough time to organize this activity
from start to finish.
This proposal focuses on innovation and the application of sustainable practices, using Design
Thinking as a central methodology, supported by detailed market research and careful strategic
planning, which lead to the development of a marketing plan that aims to position the services
from Lemonblue as an innovative alternative to perpetuate special moments in customers' lives.
Being a business that has already started its operation, initially the elements that must be
considered for its functionality are described from the theoretical background, to move on to a
space where current practices are described, identifying points of improvement and possible
implementations of processes to optimize your services.
The combination of market research and strategic planning is positioned as the essential basis
of the project, guaranteeing its effectiveness, sustainability and competitiveness in the event
organization sector. Thus, the implementation of this comprehensive approach seeks not only

to satisfy, but to exceed client expectations, leaving a significant mark on the events industry.
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Introduccion

La celebracion de eventos sociales se ha vuelto fundamental en la vida moderna, ya
que, bodas, fiestas de cumpleafios, aniversarios y otros momentos especiales, son ocasiones
Unicas que las personas desean conmemorar de forma significativa y memorable. A pesar de
esto, la complejidad y las demandas asociadas con la organizacién de eventos pueden generar
estres y desafios logisticos para aquellos que buscan hacer realidad sus visiones. EI mercado
de eventos sociales y comida ha experimentado un crecimiento constante en los ultimos afios;
segun el Banco Central del Ecuador (2023), se estima que el gasto en eventos sociales ha
experimentado un aumento del 5.8% en el sector de servicios y se estima un incremento mayor
para este afio, indicando una demanda sostenida de servicios de organizacidn de eventos.

Los eventos sociales son parte importante de la vida cotidiana, desde fiestas infantiles
hasta bodas, los eventos sirven para celebrar ocasiones especiales y crear recuerdos duraderos.
La industria de los eventos es un sector prospero que genera miles de millones de dolares en
ingresos cada afio; sin embargo, durante los afios en los que se vivié la pandemia por COVID-
19, el sector de eventos ha tenido una seria afectacion a nivel global. Datos del Spain
Convention Bureau (2022, como se citd en Arrogante Ramirez, 2022), proyectan una
recuperacion de este sector en un 90 %, debido a la posibilidad de retomar eventos que fueron
aplazados y que, gracias a los procesos de vacunacién y protocolos de retorno a la normalidad,
podran superar las barreras de libre reunién y movilidad que se impusieron en el periodo de
contingencia sanitaria.

En el ambito nacional, una encuesta realizada por la Camara de Empresas de
Planificacion y Organizacion de Eventos del Ecuador (CAPEIPI, 2023), muestra que el 70%
de las personas en Ecuador no tienen tiempo para organizar eventos; este porcentaje se divide
en tres categorias: el 50% corresponde a personas que trabajan o estudian a tiempo completo,

el 20% a personas gue tienen otras responsabilidades personales o familiares que les impiden
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dedicar tiempo a la organizacion de eventos, y el 10% a personas que simplemente no estan
interesadas en organizar eventos. La encuesta también reveld que el tiempo es la principal
barrera para la organizacion de eventos en Ecuador, ya que el 80% de los encuestados afirmé
que no disponen del suficiente tiempo para planificar, organizar y ejecutar un evento.

Con estos elementos, por una parte, la demanda de un servicio que responda
efectivamente a las dificultades de tiempo y logistica de las personas que desean realizar un
evento de calidad, que les permita vivir una experiencia significativa sin el estrés de
organizarlo; mas, los datos que refieren un potencial crecimiento de este servicio, ligado a la
proyeccion de recuperacion tras la situacion de pandemia; muestran un escenario ideal para el
emprendimiento en esta linea.

En la ciudad de Loja, ubicada en la provincia fronteriza del mismo nombre al Sur de
Ecuador, la industria de los eventos esta experimentando un crecimiento constante; esto se debe
a una serie de factores, incluyendo el aumento de la poblacion, el crecimiento econdémico y el
aumento de la demanda de servicios de alta calidad; por lo que es necesario contar con una
empresa que oferte este tipo de servicios.

Bajo esta premisa, se plantea la implementacion de un plan de negocios para
Lemonblue, un emprendimiento de organizacion de eventos en la ciudad de Loja, con el
objetivo de potenciar los servicios ofertados y asi posicionarlo en el mercado local como
referente en la organizacion de eventos sociales que proporcione experiencias significativas a
sus clientes. El desarrollo del proyecto aborda aspectos como el andlisis de mercado, en donde
se analizara la oferta y la demanda de servicios de organizacion y decoracion de eventos; se
plantea el desarrollo de una estrategia comercial para dar a conocer los servicios ofrecidos y;
finalmente, se elabora un plan financiero y de marketing para el emprendimiento.

La creciente demanda se asocia a los desafios que enfrentan las personas al intentar

planificar y ejecutar eventos sociales; la falta de tiempo, la complejidad logistica y la necesidad
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de experiencias personalizadas crean una brecha que Lemonblue busca llenar. Su mision es
proporcionar servicios de organizacion de eventos que no solo cumplan con las expectativas
de los clientes, sino que las superen, brindando la tranquilidad necesaria para disfrutar
plenamente de sus celebraciones. Al emprender este emocionante viaje en el mercado de la
organizacion de eventos sociales, Lemonblue busca satisfacer las necesidades del mercado, a
la par de establecerse como lider en la creacion de experiencias inolvidables y personalizadas
para sus clientes. Es un emprendimiento de organizacion y decoracién de eventos, cuya
actividad busca fortalecer el desarrollo econémico de Loja; la empresa tiene un modelo de
negocio sostenible que se basa en la cooperacion y la colaboracion directa con productores de
Loja como principales proveedores.

Para convertirse en un referente en el &mbito que se propone este emprendimiento, se
requiere la estructuracion de un plan de negocios adecuado, que permita obtener resultados
sostenibles en el tiempo para la constitucién como empresa. El objetivo general de este trabajo
es elaborar un Plan de Negocios para potenciar los servicios ofertados por Lemonblue, en la
ciudad de Loja, el cumplimiento del mismo ha sido posible a través de la aplicacion del método
deductivo, que permitié determinar las necesidades tanto del emprendimiento como las de los
clientes a partir de los datos obtenidos; el método inductivo permiti6 identificar el mercado al
cual estaria enfocado el emprendimiento. De igual manera, se emplearon técnicas como la
observacién, para determinar la muestra; y, entrevistas dirigidas al mercado objetivo; las
encuestas aplicadas para sondear el mercado se basaron en las siguientes interrogantes: ¢Cual
es su ocupacion? ¢Cual es su nivel de ingresos? ¢De qué manera le gusta compartir con
familiares y amigos? ¢Qué tipo de mdsica le gusta? ;Qué hace en sus tiempos libres? ;Qué

hace para divertirse?
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Objetivo General

Crear una propuesta para la correcta implementacion de un Plan de Negocios para
potenciar los servicios ofertados por Lemonblue, en la ciudad de Loja.
Objetivos Especificos

1. Elaborar un estudio técnico de gestion organizacional para la empresa Lemonblue.

2. Seleccionar herramientas efectivas para la promocion de los servicios de Lemonblue
en la ciudad de Loja, para posicionar su marca y aumentar su visibilidad frente a posibles
clientes.

3. Evaluar la propuesta financieros a través de los indicadores financieros VAN, TIR

y PRI.
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1. Fase de Empatia, incluyendo Marco Teorico
1.1. Problema

Para llevar a cabo la organizacion de cualquier tipo de evento social se debe contar con
conocimientos basicos sobre el tipo de evento a desarrollar, en el que se considere puntos claves
como la edad del publico al cual se encuentra dirigido el evento, gustos y preferencias, lugar
en donde se desarrollara, entre algunos otros detalles, sin dejar de lado el presupuesto con el
que dispone el cliente. Es por ello que, para no descuidar ninguno de estos detalles se han
creado empresas encargadas de planificar y organizar toda clase de eventos sociales, brindando
al cliente la tranquilidad de gue al organizar un evento por medio de una empresa se tendra un
resultado de calidad, como es el caso de Lemonblue.

Segun un estudio realizado por CAPEIPI (2023), se encontré que el 70% de los
ecuatorianos no cuentan con el tiempo necesario para coordinar eventos. Este porcentaje se
desglosa en tres grupos: el 50% esta compuesto por individuos que trabajan o estudian a tiempo
completo, el 20% son personas con otras responsabilidades familiares o personales que les
impiden dedicarse a la organizacion de eventos, y el 10% corresponde a aquellos que
sencillamente no tienen interés en organizar eventos. La investigacion también sefialé que la
falta de tiempo es la principal barrera para la organizacion de eventos en Ecuador, ya que el
80% de los encuestados afirm6 no contar con suficiente tiempo para planificar, organizar y
llevar a cabo un evento. Frente a esta realidad, Lemonblue busca responder a la problematica
de las personas al momento de organizar un evento memorable para sus vidas.

La sociedad actual es altamente competitiva, y dia a dia las empresas van innovando
sus servicios y productos con el objetivo de posicionarse en la memoria del consumidor, por
ello es importante contar con un plan de negocios bien estructurado al momento de iniciar un
negocio, lo que aumentara las probabilidades de ser sostenible en el tiempo y posicionarse en

el mercado en que se desenvuelva. Las deficiencias administrativas y comerciales pueden dar
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paso a la pérdida de oportunidades de crecimiento y sostenibilidad de los negocios,
desembocando en falta de liquidez y fracaso general (Cabrejos Arauco et al., 2018); por esta
razon, Lemonblue debe reconocer la demanda del mercado y encontrar un norte definido a nivel
de estructura y organizacion que le permita funcionar generando ganancias a traves de los
servicios que oferta.

La ausencia de un plan de negocios en la empresa organizadora de eventos Lemonblue
ha limitado su capacidad para posicionarse exitosamente en el mercado, esta carencia ha
generado incertidumbre en la toma de decisiones estratégicas, dificultando la identificacion de
oportunidades de crecimiento y la diferenciacion de sus servicios frente a la competencia.
Como resultado, se enfrenta a una falta de claridad en su propuesta de valor, dificultando
establecer una posicion solida en la mente de sus potenciales clientes; la necesidad de
desarrollar un plan de negocios integral se vuelve imperativa para trazar una ruta clara hacia el
éxito empresarial y para maximizar su potencial en el mercado de organizacion de eventos
sociales.

La utilizacion de la empatia como recurso se encuentra en auge para identificar las
verdaderas necesidades y deseos de los clientes, ya sea para abordar situaciones problematicas
0 para capitalizar oportunidades; es fundamental desarrollar y disefiar productos y servicios
orientados hacia las personas, lo cual implica estar al tanto de las nuevas modalidades de trabajo
disponibles (Morales et al., 2020); por ello, en este trabajo se levanta informacion dirigida a un
segmento poblacional caracterizado por ser un grupo etario con el que las propuestas de
Lemonblue tienen mayor acogida, es decir, se reconoce la demanda de un publico joven que
busca alternativas e innovacion para satisfacer sus necesidades de organizacion de eventos. Si
bien el mercado en la organizacion de eventos es sumamente amplio, ante los servicios como
el de picnic, cumpleafios, o pedidas de mano, la experiencia de funcionamiento del

emprendimiento hasta la actualidad, ha permitido identificar un publico joven como target de
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estos servicios. Los resultados que se muestran a continuacion, son de vital importancia para
identificar la demanda de los clientes, lo que permite orientar los servicios de Lemonblue hacia
las preferencias del segmento investigado.
1.2. Investigacion de Campo (Entrevistas)

A continuacion, se presentan los resultados de las entrevistas aplicadas, con el objetivo
de comprender e identificar de manera mas proxima la realidad del mercado objetivo; la

encuesta se estructurd de 6 preguntas aplicadas a 71 personas, obteniendo los siguientes datos:

Figura 1

Resultados a la pregunta: ¢ Cuantos afios tienes?

@ 15-25
@ 26-35
36-mas

Nota. Datos obtenidos de la aplicacién de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizé a través
de Google Forms.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024,

Interpretacion. En la Figura 1 se puede observar que de las 71 personas entrevistadas
el 76% tienen entre 15 a 25 afios de edad, seguidas del 15.5% que tienen entre 36 y mas afios,

finalmente, el 8.5% de la poblacion entrevistada tienen entre 26 a 35 afios.

Figura 2

Resultados a la pregunta: ¢Cual es tu ocupacion?

@ Estudiante
@ Profesional
Colaborador

Nota. Datos obtenidos de la aplicacion de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizé a través
de Google Forms.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

19



Interpretacion. En la Figura 2 se puede observar que de las 71 personas entrevistadas
el 63.4% son estudiantes, seguido del 31% que resultan ser profesionales de diversas areas y,
finalmente, el 5.6% son colaboradores.
Figura 3

Resultados a la pregunta: ¢Cudl es tu nivel de ingresos?

@ Basico
® Medio

b Alto
@® No tengo

Nota. Datos obtenidos de la aplicacién de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizé a través
de Google Forms.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

Interpretacion. En la Figura 3 se puede apreciar que el 49.3% de la poblacién

entrevistada tiene un nivel de ingresos basico, seguido del 33.8% que cuentan con un ingreso
medio, el 15.5% cuentan con un nivel de ingresos alto, por otra parte, el 1.4% manifest no

tener ingresos.

Figura 4

Resultados a la pregunta: ¢De qué manera te gusta compartir con familiares y amigos?

@ Fiestas

@ Reuniones
Viajes

@ Comidas

Nota. Datos obtenidos de la aplicacién de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizé a través
de Google Forms.
Autor: Carrion Valdivieso, 2024.

Interpretacion. En la Figura 4 se aprecia que de las 71 personas entrevistadas el 35.2%

prefieren compartir con familiares y amigos mediante reuniones, el 32.4% indican su
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preferencia por compartir mediante fiestas, por su parte, el 18.3% prefiere compartir mediante

comidas y, el 14.1% le gusta compartir con familiares y amigos en viajes.

Figura 5

Resultados a la pregunta: ¢Qué tipo de musica te gusta?

@ Rock

@ Salsa

@ Merenge
@ Reguetén
@ Reggueton
® Pop

@ Indie

@ De todo

@ sSalsa choke

Nota. Datos obtenidos de la aplicacidn de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizd a través
de Google Forms.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

Interpretacion. Con respecto a la pregunta 5, se identifica que entre los géneros
musicales que las personas prefieren, el 35.2% indica tener mayor predileccién por el regueton;
seguido de la salsa con un 25.4%; el 15.5% prefiere el rock; el 11.3% prefiere el merengue;
finalmente, el 12.6% de los encuestados prefieren otros ritmos como el pop, indie y ritmos

variados.

Figura 6

Resultados a la pregunta: ¢En qué lugar prefieren festejar sus celebraciones?

@® Casa
@ Local de eventos
@ Hoteles

Nota. Datos obtenidos de la aplicacion de la entrevista elaborada por las autoras, la aplicacion se realizé a través
de Google Forms.
Autor: Carrion Valdivieso, 2024.
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Interpretacion. Para concluir, en la Figura 6 se observa que el 70.4% de entrevistados
prefieren festejar sus celebraciones en casa, seguido del 18.3% que prefiere realizarlas en
locales de eventos y, el 11.3% opta por realizar sus festejos en hoteles.

Ademas, en este instrumento se incluyeron preguntas abiertas que buscaban empatizar
un poco mas con el mercado objetivo, consultando sobre experiencias que habian tenido con
empresas de organizacion de eventos sociales; en este ultimo aspecto, la mayoria de respuestas
coincidieron en que los eventos fueron similares unos de otros y que hacia falta incorporar
tendencias actuales, diferente a las fiestas tradicionales. También, se destaca que la mayor parte
de las respuestas indicaban que los costos para contratar los servicios de estas empresas se
encuentran por encima de sus posibilidades, dificultando tener eventos creativos y de calidad
CON POCo presupuesto.

Para finalizar, se busco identificar el tipo de productos que les gustaria consumir, el
tipo de comida que preferian, asi como el tipo de postres que les gustaria volver a degustar. A
ello se suma que se dio informacién acerca de los picnics como producto diferenciador de
Lemonblue, obteniendo un buen nivel de acogida por parte de los encuestados.

1.3. Buyer Person

En la primera fase de empatia se construyo6 el buyer person, herramienta clave para
entender a una persona en especifico que se convertira en el cliente ideal de manera ficticia
(Otero-Ldpez, 2022). En este caso de estudio el buyer person es: Maria José Alvarez de 28
afios de edad, nacida en la ciudad y provincia de Loja, actualmente trabaja como gerente de
una empresa de Marketing de la localidad, su estado civil es casada y tiene una hija, para quien
busca organizar su fiesta de cumpleafios. En la Figura 7 se desarrolla la informacion recabada

en el ejercicio practico de buyer person.
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Figura 7

Buyer Person.

DEMOGRAFIA

Maria José es una mujer
ecuatoriana de 28 afios.

Estd casada y tiene una hija
Tiene un titulo universitario en
administracion de empresas.
Gana $1.500 mensuales.

FRUSTRACIONES

« Equilibrar su carrera
con su vida persona

« Presién por cumplir
con las expectativas
sociales.

« Incertidumbre sobre
su futuro

« Falta de ayuda

OBJETIVOS

« Desarrollar su carrera
profesional.

« Educar a su hija

« Mantener un hogar feliz

« Mantener su vida social
activa

MARIA JOSE

ALVAREZ

ANTECEDENTES

« Maria José nacié y crecié en Loja, Ecuador.
« Estudié administracién de empresas en la

Universidad Nacional de Loja.

« Trabaja como gerente de una empresa de

Marketing desde hace 3 aios.

DESAFIOS

« No cuenta con mucho tiempo
« Lesion fisica
« Tiene muchas responsabilidades

HABITOS

« Persona organizada y eficiente.
« Es buena en la planificacién y ejecucion de

proyectos.

« También es una persona con un buen gusto por

la estética.

« Le gusta vigjar, salir a comer, leer y escuchar

musica.

PASATIEMPOS E INTERESES

« Tocar un instrumento
« Cantar

« Cocinar

« Caminar

« Disefar

Nota. La figura muestra datos del buyer person, como demografia, antecedentes, frustraciones, objetivos, desafios,

habitos, pasatiempos e intereses.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

1.4. Mapa de Empatia

Esta herramienta es utilizada a fin de comprender mejor a los clientes o mercado

objetivo; consiste en elaborar un diagrama que ayuda a visualizar y comprender las

necesidades, deseos, motivaciones, frustraciones y comportamientos de un segmento

especifico de mercado (Cabrejos Arauco et al., 2018); en la Figura 8 se condensan los

resultados del levantamiento de informacion a través de un mapa de empatia, la informacion

base es el buyern person.
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Figura 8

Mapa de Empatia

ZQUE PIENSA Y SIENTE?

Siente que su trabajo no es lo que quiero hacer en la vida.

Quiere tener un trabajo que la haga sentir realizada y feliz.

Quiere poder trabajar desde casa y tener mas tiempo para su familia.
Tiene miedo de no poder lograrlo.

ZQUE OYE? ZQUE VE?
* Elapoyo de su familia y amigos. * Oportunidades de trabajo en el
® Las criticas de quienes dudan de sector digital.
su capacidad. * |laposibilidad de trabajar desde
® Lavoz de su corazdn que le dice casa.

que siga adelante. ® Lanecesidad de aprender nuevas
' . habilidades.

ZQUE DICE Y HACE?

* Investiga sobre el sector digital.
* Asiste a cursos y talleres de capacitacion.
® Comienza a armar un plan de negocios.

* Trabaja duro para aprender todo lo que puede * Lanza su negocio de marketing digital.
sobre el sector digital. * Comienza a ganar clientes y genera ingresos.
® Construye unared de contactos en la industria. ® Sesiente realizada y feliz con su trabajo.

® Se esfuerza por ofrecer un servicio de alta
calidad a sus clientes.

Nota. La figura muestra el mapa de empatia, estructurado en base a la informacioén proporcionada por el buyer
person.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

2. ldentificacion del Problema

A partir de la recopilacion de informacion y datos importantes en la fase anterior se
puede tener un acercamiento para la mejor comprension del problema a abordar en este trabajo,
mismo que se centra en la carencia de un plan de negocios de la empresa denominada
Lemonblue, dedicada a la organizacién de eventos sociales en la ciudad de Loja - Ecuador,
situacién que no le ha permitido posicionarse adecuadamente en su segmento de mercado.

La problematica identificada requiere la urgente planificacion de un plan de negocios,
que permita tener un norte definido en la implementacién y difusidn de servicios que se ajustan
como respuesta satisfactoria a las necesidades del target de clientes. Ademas, para Lemonblue

es indispensable contar con la informacion de mercado necesaria que le permita operativizar
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su funcionamiento, logrando tener un emprendimiento sostenible econdémicamente en el
tiempo, a la vez que posiciona su marca en el contexto local.
2.1. Enumere los 5 Problemas del Segmento Seleccionado

Los desafios o problemas especificos en el sector de organizacion de eventos sociales
pueden variar segun la ubicacion geografica, el tamafio de mercado y otros factores. Sin
embargo, los problemas comunes a los que se enfrenta el segmento de interés para Lemonblue
son:

1. Presupuesto Limitado De Clientes. El presupuesto del cliente en relacion al costo
de los servicios de organizacion de eventos puede tener una repercusion en la capacidad de la
empresa para ofrecer servicios completos y personalizados, teniendo que optar por servicios
estandar y perdiendo el plus de la innovacion.

2. Competencia Intensa. La existencia de empresas nuevas y con tiempo en el mercado
pueden llegar a saturar la gama de servicios de organizacion de eventos, llegando a tener mucha
competencia por un mismo mercado objetivo.

3. Coordinacion Logistica Y Logistica De Proveedores. La gestion logistica, incluida
la coordinacién con proveedores como floristas, caterings y musicos, puede ser compleja,
costosa y estresante.

4. Estacionalidad Y Ciclos De Demanda. Los eventos sociales a menudo siguen
patrones estacionales, con picos de demanda en ciertas épocas del afio y disminuciones en otras.

5. Expectativas Y Comunicacion Con Clientes. La falta de claridad en la
comunicacion y la gestion de expectativas puede llevar a malentendidos y decepciones.

Si a lo que antecede le sumamos lo referido por The insight partners (2022), sobre la
estimacion de que “el tamafio del mercado de la industria de eventos crecera a una tasa
compuesta anual del 11,1% de 2022 a 2028 (parr. 1), se puede concluir que el principal

problema de Lemonblue, es no contar con un plan de negocio bien estructurado que le permita
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tener las herramientas necesarias para posicionarse en el mercado local como un referente en
la organizacion de eventos sociales. Este problema afecta de manera directa a la empresa y sus
promotoras, porque al tener dificultad para posicionar su marca dentro de este segmento de
mercado, el negocio puede no tener el alcance deseado repercutiendo en la sostenibilidad en el
tiempo. Al no existir un plan bien estructurado se desconoce como actuar frente a
eventualidades que podrian surgir y principalmente en la manera de atraer y fidelizar clientes.
Considerando los datos presentados y el crecimiento que se estima tener en este segmento de
mercado durante los proximos afios, es necesario implementar un plan de negocios para
Lemonblue, con el cual se pueda posicionar la marca frente a la competencia existente.
2.2. Customer Journey Map

Un mapa del recorrido del cliente o Customer journey map, es una representacion visual
del proceso por el que pasa una persona cuando interactda con un producto o servicio, se
construye mediante técnicas como observaciones, entrevistas y encuestas, y proporciona
informacidn sobre las experiencias de los clientes; al utilizarlo las organizaciones pueden
desarrollar una perspectiva del recorrido del cliente, diferenciarse y adoptar métodos
multifuncionales y también se puede utilizar para analizar los puntos de contacto y mejorar la
estrategia empresarial con el disefio de los servicios (Lattuch, et al., 2023).

A partir del buyer person realizado con Maria José, en la Figura 9 se resume el proceso
de recorrido del cliente para analizar los puntos de contacto y mejora que se podrian adoptar,

de manera practica se describe el detalle de cada elemento.
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Figura 9

Customer Journey Map

Customer Journey Map )

: — 2 — 3 — a I

Maria Jose estd buscando

raria queda impresicnodo

il i s I:ﬂ‘:"""':':: Lermonbilue, v allo decide Lermonbilue y obseres su decics ponarss en contacto
P imrjgﬁl’ = |I'"r“.'='l.ﬂgh':l‘1‘1. th‘:ﬂ{lpmm W wikchEs. con allas.

=0 hijo.

J

Maria Joss se redne con ks Lermantbiue trabajo con Maria El cfic clesl ewento, Lermontiue PcIria Sosd estd rmuy
planificodoras de lermonisiue. para crear un plan detallodo Bega al lugar de la fiesta y contenta con o expariancia
Les dice quie sU hijo gquisns wna para &l events, incluye ka COFFIMENZG O prapanar todo. La o Lermankiue, Bl evento fus
liesta termatica de princesas tacha, la hora, 2l kgar, ka decaoracion es herrmosa, la perfecto v su hija quedd

tipe picnic. Elkas le mosstran decoracion, o cormida, ks corrida exaguisita y ks encantoda. Mario Josg
algunas ideas, Mara esta miuy actividades y el prasupusesto. actividades son divertidos. recarmienda Lermonblue a
contenta con kas ideas de ka haria oprusta el plany Karia José y su hija estan muy toclos s armigos y formiliorss.
planificodora y 52 siente Lermonisiue Cormiarza su falices con al avanto.

sSgUra de su Sormpro. IrmplerTentosion. T T

L §

Nota. La figura muestra el mapa de recorrido del cliente, estructurado en base a la informacién proporcionada por el buyer peson.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.
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2.3. Arbol de Problemas

El arbol de problemas es un método que se utiliza en varios campos, incluida la
administracion, para analizar las causas y los efectos de un problema y desarrollar posibles
soluciones, implica identificar las causas y efectos principales y secundarios del problema de
manera detallada (Popa, et al., 2019).

En el caso puntual de Lemonblue, se identifica como problema principal la falta de un
plan de negocios, lo que se toma como base para formular el arbol de problemas que se

muestra en la Figura 10.

Figura 10

Arbol de problemas

EFECTO 2
bventos que no
cumplen con las

Expectativas de los

clientes

EFECTO 3
Eventos Frustrados

EFECTO 1

Eventos mal
oranizadas

SHEb causa 3
causa'a |
Falta de
e Mala administracion Falt-«?l de.
oo de los recursos experiencia
financieros

Nota. La figura muestra el problema central del emprendimiento, asi como sus causas y efectos.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

3. Idea de Negocio

Esto se refiere a un concepto o propuesta para un nuevo emprendimiento o empresa, es
la base sobre la que se construye un startup y se caracteriza por su contenido y evidencia de
originalidad; la idea empresarial desempefia un papel crucial a la hora de impulsar la intencion

de crear una empresa (Stefan, 2019).
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La idea de negocio de Lemonblue se proyecta como un emprendimiento de decoracion
y organizacion de eventos, que ofrece servicios integrales para la realizacion de todo tipo de
eventos, desde picnics, cumpleafios y bodas, hasta fiestas corporativas y eventos sociales.

El emprendimiento se especializa en crear experiencias unicas y memorables para sus
clientes, combinando un disefio innovador, seguro y elegante con atencion personalizada y un
servicio de calidad, creando vivencias que perduren en la memoria de sus clientes.

3.1. Técnica HMW

La técnica How Might We es un proceso de generacion de ideas empresariales que tiene
como objeto resolver un problema o desafio especifico, implica formular el problema como
una pregunta comenzando por “;Como podriamos...? ” para fomentar el pensamiento creativo
y generar soluciones innovadoras. El objetivo de esta técnica es inspirar una lluvia de ideas y
animar a los participantes a pensar de forma innovadora para generar ideas nuevas y Unicas,
esta técnica se utiliza para mejorar la creatividad en el proceso de generacion de ideas y se
considera una herramienta valiosa en la gestion de la innovacion (Meinel, y Voigt 2016).

En el caso de Lemonblue, las preguntas How Might We son:

- ¢Como podriamos hacer para posicionar la empresa en el mercado local?

- ¢Como podriamos crear experiencias de eventos mas memorables e impactantes?

- ¢Cémo podriamos aprovechar la tecnologia para mejorar la experiencia de nuestros
clientes?

- ¢Como podriamos reducir nuestro impacto ambiental?

Estas preguntas ayudaran a Lemonblue a identificar oportunidades de innovacion y
crecimiento, al responder estas preguntas la empresa puede desarrollar nuevas ideas y

estrategias para mejorar sus servicios y diferenciarse de sus competidores.
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3.2. Brainstorming

Esta técnica consiste en desarrollar una lluvia de ideas que se utiliza para generar

propuestas creativas, se realiza mediante reunir a un grupo de personas para que compartan

ideas libremente, sin juzgarlas, y se basa en la idea de que la creatividad es un proceso

colectivo; al reunir a personas con diferentes perspectivas, se pueden generar mas ideas y

mejores ideas (Gogatz y Azavedo, 2023).

En la Figura 11 se visualiza un ejemplo de la aplicacion de esta herramienta en el caso

de Lemonblue, para identificar las ideas mas creativas que puedan ser aprovechadas y

potenciadas por la empresa.

Figura 11

Brainstorming.
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Nota. La figura ejemplifica una lluvia de ideas empleadas para identificar ideas creativas.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024,

3.3. Técnica de Seleccion

Continuando con el proceso de brainstorming se emplea la técnica de seleccion para
evaluar las ideas generadas durante la sesion de lluvia de ideas, a través de esta técnica se busca
seleccionar las ideas mas viables y prometedoras para su posterior desarrollo. En el caso de
Lemonblue, en respuesta a la interrogante ¢como podriamos ofrecer una mejor experiencia en
un evento social?, tras aplicar esta técnica se han seleccionado las siguientes ideas:

Idea 1: Crear Zonas Tematicas Para Cada Evento. Dentro de esta idea se plantea
ajustarse a los gustos, necesidades y demanda de los clientes para ambientar sus eventos
sociales segun la tematica que pudieran elegir.

Viabilidad. La idea es viable, ya que se puede implementar con los recursos
disponibles; los organizadores de eventos pueden trabajar con proveedores para crear zonas

tematicas personalizadas para cada evento.
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Potencial De Exito. La idea tiene el potencial de atraer nuevos clientes y aumentar la
satisfaccion de los clientes existentes, las zonas tematicas pueden proporcionar una experiencia
mas memorable y atractiva para los invitados.

Alineacién Con Los Objetivos De La Empresa. La idea esta alineada con el objetivo
de Lemonblue de crear eventos memorables y Gnicos a traves de propuestas innovadoras.

Idea 2: Crear Zonas De Picnic. Al ser el servicio innovador y mas representativo del
emprendimiento, es necesario contar con espacios predefinidos para desarrollarlo, donde se
cuente con la comodidad y satisfaccion de servicios que el cliente requiera.

Viabilidad. La idea es viable, ya que se puede implementar con los recursos
disponibles; los organizadores de eventos podrian proporcionar la ambientacion y recursos
fisicos necesarios para brindar una mejor experiencia a los clientes.

Potencial De Exito. La idea tiene el potencial de atraer nuevos clientes y aumentar la
satisfaccion de los clientes existentes, las zonas de picnic pueden proporcionar una opcion
conveniente y relajante para los invitados que desean comer y beber al aire libre.

Alineacion Con Los Objetivos De La Empresa. La idea esta alineada con el objetivo
de Lemonblue de crear eventos cbmodos y acogedores.

Idea 3: Ofrecer Transporte Comodo Para Los Asistentes. La idea pretende ir mas
alla de la organizacion de eventos y generar una experiencia integral, que incluya un servicio
de transporte comodo y de calidad adaptable a tematicas o tipos de celebraciones y presupuesto.

Viabilidad. La idea es viable, sin embargo, requiere costear recursos adicionales; los
organizadores podrian contratar un servicio de transporte para llevar a los invitados a los
eventos o proporcionar estacionamiento gratuito para los invitados que lleguen en automévil.

Potencial De Exito. La idea tiene el potencial de atraer nuevos clientes y aumentar la

satisfaccion de los clientes existentes. El transporte comodo puede facilitar que los invitados
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asistan a los eventos, especialmente para aquellos que no tienen automavil o que no viven cerca
del lugar del evento.
Alineacidn Con Los Objetivos De La Empresa. La idea esta alineada con el objetivo

de Lemonblue de crear eventos accesibles y convenientes.

Figura 12

Ideas viables y prometedoras.

v
Crear zonas sl Ofrecer
temnaticas para zona de picnic transporte
diferentes € L2l TELEE - comodo para €
intereses. CESta_S de los asistentes.
comida.

Nota. La figura muestra las ideas més viables y prometedoras, identificadas en el brainstorming.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

3.4. Idea (viable, deseable, factible)

La idea con mayor viabilidad para Lemonblue es la de crear zonas tematicas para cada
evento, en las que se pueda incluir zonas de picnic.

Viabilidad. La idea es viable, ya que se puede implementar con los recursos que se
cuenta, adicionalmente, para los aspectos logisticos se puede trabajar con proveedores
mayoritarios para crear zonas tematicas personalizadas para cada evento.

Deseabilidad. La idea es deseable porque tiene el potencial de atraer nuevos clientes y
aumentar la satisfaccion a través de la experiencia con el servicio. Las zonas tematicas pueden
proporcionar una experiencia mas memorable y atractiva para los invitados, al igual que las
zonas de picnics, idea que aun no es comun en el medio actual.

Factibilidad. La idea es factible ya que esta alineada con los objetivos estratégicos de
crear eventos memorables y Unicos, las zonas tematicas y de picnics pueden ayudar a lograr

este objetivo y potenciar el crecimiento de la empresa.
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3.5. Prototipo

Un prototipo es un modelo 0 maqueta de un producto o servicio que se utiliza para
probar conceptos y obtener retroalimentacion de los clientes, pueden ser fisicos o digitales, y
pueden variar en complejidad desde simples bocetos hasta modelos funcionales completos. Son
una herramienta valiosa para el desarrollo de nuevos productos y servicios, pueden ayudar a
las empresas a validar sus ideas, identificar problemas potenciales y mejorar el disefio de sus
productos (Fernandez, 2023).

A continuacién, se detalla el prototipo de Lemonblue, que como tentativa se podria
presentar por medio de volantes con un cédigo QR que conduzca a la siguiente informacion:

3.5.1. Nombre De La Marca. El nombre de la marca es "Lemonblue”, es un nombre
memorable y facil de pronunciar, y refleja su identidad como una empresa de decoracion y
organizacion de eventos.

3.5.2. Formulacién. La formulacion del prototipo se centra en un portafolio y se
desarrolla con el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes, debera cumplir con las
caracteristicas previamente identificadas en este proyecto, que busca disefiar e implementar un
plan de negocios que le permita a la empresa posicionarse en el mercado local de organizacion
de eventos sociales.

3.5.3. Empaque Y Presentacion. El portafolio sera online, incluira imagenes y
descripciones de los servicios que se ofertan; ademas de estas caracteristicas, el portafolio
incluird las siguientes secciones:

Portada. La portada deberia ser Ilamativa y atractiva, para captar la atencién de los
clientes.

Introduccion. La introduccion deberia proporcionar una descripcion general de la

empresa y sus servicios.
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Categorias De Eventos. El catalogo deberia dividirse en categorias de eventos, como
pedidas de mano, picnics, fiestas de cumpleafios, fiestas corporativas, etc.

Informacion De Eventos. La informacion de eventos deberia incluir imagenes, videos,
descripciones y precios.

Forma De Contacto. El catdlogo deberia incluir una forma de contacto para que los
clientes puedan ponerse en contacto con Lemonblue.

3.5.3. Caracteristicas Del Prototipo. El prototipo tendra las siguientes caracteristicas:

Personalizacion. El catalogo permitira a los clientes personalizar su evento, eligiendo
el tipo de evento, la fecha, la hora, el lugar, la decoracién y el catering.

Facilidad De Uso. El catalogo sera facil de navegar y usar, para que los clientes puedan
encontrar el evento perfecto para sus necesidades.

Soporte. El catalogo ofrecera soporte a los clientes, para que puedan resolver cualquier
duda que puedan tener, brindando informacion de contacto con el area respectiva.

3.6. Propuesta de Valor

La propuesta de valor en un plan de negocios se refiere a la descripcion Unica y
convincente del beneficio principal que los clientes reciben al hacer negocios con una empresa,
explica por qué alguien elegiria comprar a una empresa en particular en lugar de a la
competencia (Helmold, 2019).

Lemonblue es una empresa de organizacion de eventos que se dedica a crear
experiencias inolvidables, destacada por su creatividad, planificacion personalizada, red de
colaboradores de calidad, experiencia integral y compromiso con la satisfaccion del cliente. Su
ideologia radica en que cada evento es una oportunidad Unica para construir momentos
especiales, por eso se esfuerzan por ofrecer un servicio de excelencia que supere las
expectativas de sus clientes. Si el cliente busca una empresa que le ayude a crear un evento

inolvidable, Lemonblue es la opcion ideal.
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3.7. Modelo de Monetizacion

El modelo de monetizacion para Lemonblue se enfoca en establecer tarifas
transparentes para los servicios de planificacion y ejecucion, buscando brindar claridad en los
costos para todos sus clientes. La diversificacion de ingresos se logra mediante la colaboracion
con proveedores de alta calidad, la oferta de servicios premium adaptados a las necesidades
individuales y paquetes con todo incluido que proporcionan soluciones integrales y
convenientes; ademas, se exploran oportunidades en la basqueda de patrocinios para reforzar
la viabilidad financiera del emprendimiento. Este modelo se sustenta en la capacidad de
adaptarse a las cambiantes demandas del mercado, priorizando la satisfaccion del cliente y
comprometiéndose con los més altos estandares de excelencia en la planificacién y ejecucion
de eventos.

En este caso, la empresa Lemonblue plantea generar ingresos a traveés de la
monetizacion B2C, vendiendo directamente sus productos y servicios al consumidor final; esta
practica se considera factible debido a su breve ciclo de compra y venta (Campos y Lafuente,
2013), ademas, a través de este modelo se busca crear vinculos duraderos con los clientes, ya
que permite un contacto directo con el consumidor final. Esta estrategia abarcara la venta de
una variedad de productos y servicios en cantidades reducidas, incluyendo organizacién de
eventos, postres, pasteles, patrocinios, exhibiciones, catering, alquiler de espacios y mercancia
promocional.

3.8. Lean Canvas

Esta es una herramienta que se utiliza para mapear y analizar modelos de negocio,
ayuda a las empresas y a los emprendedores a crear valor y a beneficiarse de ese valor de forma
continua. EI modelo consta de nueve elementos clave que incluyen: el segmento de clientes,
las relaciones con los clientes, la estructura de ingresos, la propuesta de valor, las actividades

clave, los recursos clave, la estructura de costos y los socios clave. Simplifica los conceptos
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empresariales complejos en una sola hoja de lienzo, lo que facilita la comprension y la

comunicacion del plan empresarial (Socorro y Reyes, 2022).

Es asi que Lemonblue aplica el modelo Canvas para identificar elementos claves que

permiten tener una mejor lectura del plan de negocios que debe requerir, en la Figura 13 se

desarrolla esta herramienta desde la realidad del emprendimiento.

Figura 13

Modelo CANVAS para Lemonblue.
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Nota. La figura muestra el modelo CANVA para Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.
Posterior a la aplicacion del modelo CANVAS en Lemonblue, se identifica que la

propuesta de valor de la empresa se basa en la creacidon y ejecucion de eventos sociales,
ofreciendo experiencias Unicas y memorables; lo que se puede lograr tomando en cuenta los
recursos, socios y actividades claves con los que cuenta la empresa, asi como el segmento de
clientes, la relacién que se tiene con ellos y los canales de contacto. Finalmente, se pudo
determinar la estructura de costes tanto fijos como variables y la fuente de ingresos.
3.9. Anédlisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que se utiliza para examinar los factores

externos que pueden afectar a una industria 0 negocio en particular, como: factores politicos,
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economicos, socioldgicos, tecnoldgicos, ambientales y legales significativos. Este analisis
ayuda a comprender los factores macro ambientales que pueden afectar a la industria o la
empresa y proporciona informacién sobre los desafios y las oportunidades a los que puede
enfrentarse (Kung, 2023).

Este analisis PESTEL en Lemonblue se desarrolla considerando varios factores, que en
su integralidad permiten establecer mayor claridad alrededor de la propuesta de negocio que se
plantea:

Factores Politicos. A nivel internacional en el ambito de organizacién de eventos, la
regulacién y restricciones impuestas por diferentes paises en cuanto a la celebracion de eventos,
especialmente en situaciones de crisis 0 conflictos internacionales, como las restricciones de
viaje, cambios en las politicas de inmigracién que afectan la asistencia de invitados
internacionales a eventos, o regulaciones especificas sobre la organizacion de eventos
multiculturales, son cuestiones politicas que pueden impactar en la planificacidn y ejecucion
de eventos sociales a nivel internacional, generando desafios adicionales para las empresas del
sector.

Es asi que para Lemonblue los elementos puntuales de analisis fueron:

1. Regulacién Del Sector. La regulacién del sector de la decoracién y organizacion de
eventos es relativamente flexible en Ecuador; sin embargo, es importante estar al tanto de las
Gltimas regulaciones para cumplir con los requisitos legales.

2. Incentivos Gubernamentales. EIl gobierno ecuatoriano ofrece incentivos fiscales a
las empresas que invierten en el sector de la economia naranja, que incluye la cultura, el turismo
y la creatividad. Estos incentivos pueden ser una oportunidad para Lemonblue para reducir sus
costos y aumentar su competitividad.

3. Estabilidad Politica. La estabilidad politica en Ecuador es un factor positivo para el

sector de la decoracién y organizacion de eventos. La incertidumbre politica puede generar
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inseguridad y desaceleracion economica, lo que puede afectar negativamente la demanda de
servicios de eventos.

Factores Econdmicos. En este ambito se analizo:

1. Crecimiento Internacional. La globalizacion ha permitido que las empresas de
organizacion de eventos sociales expandan sus servicios a nivel internacional, atendiendo a
clientes de diferentes partes del mundo. Ademas, el auge de las redes sociales y la tecnologia
ha facilitado la promocién y difusion de eventos, llegando a un publico méas amplio y diverso.

2. Crecimiento Econémico. El crecimiento econdmico de Ecuador es un factor positivo
para el sector de la decoracidn y organizacion de eventos. Un crecimiento econémico sostenido
genera mayores ingresos y oportunidades para las personas, lo que aumenta la demanda de
servicios de eventos.

3. Inflacion. La inflacién es un factor negativo para el sector de la decoracion y
organizacion de eventos, puesto que puede reducir el poder adquisitivo de las personas, lo que
afectaria negativamente la demanda de servicios de eventos.

4. Tasa De Interés. La tasa de interés es un factor que puede afectar la demanda de
servicios de eventos, ya que una tasa de interés alta puede aumentar los costos de
financiamiento para las empresas, lo que repercute en su capacidad para invertir en servicios
de eventos.

Factores Sociales. En esta arista fue necesario integrar un analisis alrededor de:

1. Cambios Demogréficos. Los cambios demograficos en Ecuador, como el
envejecimiento de la poblacion, el aumento de la urbanizacion y la creciente diversidad
cultural, pueden generar nuevas oportunidades para el sector de la decoracion y organizacion
de eventos; por ejemplo, los eventos para personas mayores, los eventos corporativos en areas
urbanas y los eventos culturales para comunidades diversas pueden ser areas de crecimiento

para Lemonblue.
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2. Cambios En Los Estilos De Vida. La creciente demanda de experiencias unicas y
memorables pueden generar nuevas oportunidades para el sector de la decoracion y
organizacion de eventos. Lemonblue puede aprovechar estas tendencias ofreciendo servicios
personalizados y experiencias innovadoras.

3. Cambios En Los Valores. Los cambios en los valores donde centra la atencion la
colectividad como la creciente preocupacion por el medio ambiente, pueden generar nuevas
oportunidades para el sector de la decoracion y organizacion de eventos. Lemonblue puede
aprovechar estas tendencias ofreciendo servicios sostenibles y socialmente responsables.

Factores Tecnologicos. En esta era de globalizacion en la que los recursos tecnoldgicos
se han vuelto indispensables para el diario vivir de las sociedades, resulta imperativo analizar
los siguientes elementos:

1. Desarrollo Tecnologico. El auge de las redes sociales y la realidad virtual, puede
generar nuevas oportunidades para el sector de la decoracion y organizacion de eventos.
Lemonblue puede aprovechar estas tendencias utilizando la tecnologia para mejorar su
comunicacion con los clientes, crear experiencias mas inmersivas y ofrecer nuevos servicios.

2. Acceso A La Tecnologia. Es un factor que puede afectar la demanda de servicios de
eventos, pues un mayor acceso a la tecnologia puede hacer que las personas sean mas propensas
a adquirir servicios que reemplacen lo ofertado por este tipo de empresas, lo que puede
representar una amenaza para las empresas de decoracion y organizacion de eventos
tradicionales.

3. Innovacién Tecnologica. La innovacion tecnolégica es un factor que puede generar
nuevas oportunidades para el sector de la decoracion y organizacion de eventos. Lemonblue
puede mantenerse a la vanguardia de las tendencias tecnolégicas para ofrecer servicios

innovadores y competitivos.
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Factores Ambientales. Los elementos contextuales més alla de lo predecible para las
personas, pueden tener grandes influencias en la implementacion de negocios de diferentes
rubros, sin ser ésta la excepcion. Aqui se analizo:

1. Cambios Climaticos. Los cambios climéaticos son un factor negativo para el sector
de la decoracion y organizacion de eventos. Los eventos al aire libre pueden verse afectados
por los eventos climaticos extremos, lo que puede generar pérdidas economicas para las
empresas del sector.

2. Sostenibilidad. La creciente preocupacion por la sostenibilidad es un factor positivo
para el sector de la decoracidn y organizacion de eventos. Las empresas que ofrecen servicios
sostenibles pueden aprovechar esta tendencia para diferenciarse de sus competidores.

3. Contaminacion. La contaminacion es un factor negativo para el sector de la
decoracidn y organizacion de eventos, porque las empresas del sector deben tomar medidas
para reducir su impacto ambiental, como utilizar materiales reciclados y sostenibles.

Factores Legales. Es de vital importancia considerar las reglas que marca la legislacion
y cuerpos normativos, que pueden facilitar o entorpecer el establecimiento de un negocio. A
continuacion, se describe el andlisis de los elementos relevantes dentro de este factor:

1. Cambios En La Legislacion. Los cambios en la legislacion pueden afectar a las
empresas de diversas maneras; por ejemplo, los cambios en las leyes laborales pueden afectar
los costos de mano de obra de una empresa, repercutiendo en la rentabilidad a mediano y largo
plazo.

2. Responsabilidad Civil. Las empresas de decoracion y organizacion de eventos
pueden ser responsables de cualquier dafio que causen a los invitados o a terceros durante un
evento. Lemonblue debe tener un seguro de responsabilidad civil adecuado para protegerse de

estas posibles reclamaciones.
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3. Proteccidn De Datos. Las empresas de decoracion y organizacion de eventos suelen
recopilar datos personales de los invitados, como nombres, direcciones y nimeros de teléfono.
Lemonblue debe cumplir con la normativa de proteccion de datos para proteger la privacidad
de estos datos.

3.10. Matriz Porter

El analisis Porter permite analizar el entorno competitivo y su impacto en la
comercializacion de productos, se utiliza para evaluar las fuerzas competitivas que afectan a la
rentabilidad de una empresa y para identificar su ventaja competitiva, es asi que en el caso de
Lemonblue se desarrolld de la siguiente manera:

Fuerzas Competitivas. El andlisis de mercado que conduce a la determinacion de la
factibilidad de un negocio, debe considerar elementos mas alla de las potencialidades y
fortalezas de la propuesta, sino que, se debe prever situaciones en las que se manifiestan
escenarios en los que se requerira competir fuertemente.

Rivalidad Entre Competidores Existentes. La rivalidad entre competidores
existentes en la industria de la organizacion y decoracién de eventos es alta; hay muchas
empresas que ofrecen servicios similares, por lo que es importante que Lemonblue se diferencie
de sus competidores innovando en su oferta.

Amenaza De Nuevos Entrantes. La amenaza de nuevos entrantes es media, resulta
relativamente facil entrar a la industria de la organizacién y decoracién de eventos, ya que no
requiere grandes inversiones de capital o tecnologia; sin embargo, Lemonblue tiene una ventaja
competitiva en términos de su experiencia y su reputacion.

Poder De Negociacion De Los Proveedores. EI poder de negociacion de los
proveedores es medio. Los proveedores de Lemonblue en cuanto a alimentos y bebidas,
equipos, materiales para decoracion, son numerosos y ofrecen productos y servicios que son

facilmente sustituibles.
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Poder De Negociacion De Los Clientes. EI poder de negociacion de los clientes es
medio. Los clientes de Lemonblue son personas o empresas que buscan organizar un evento,
estos clientes tienen cierto poder de negociacion, ya que pueden comparar precios y servicios
de diferentes empresas.

Amenaza De Productos Sustitutivos. La amenaza de productos sustitutivos es media.
Los productos sustitutivos de los servicios de Lemonblue son los servicios de organizacion y
decoracion de eventos ofrecidos por las empresas de catering, las empresas de alquiler de
equipos y las empresas de decoracion. Estos productos sustitutivos pueden ser atractivos para
los clientes que buscan servicios mas especializados o que tienen un presupuesto limitado.

Estrategias Para Mitigar Las Fuerzas Competitivas. Frente a escenarios donde se
reconocen posibles amenazas, es necesario prever acciones para enfrentarlas.

- Para mitigar la rivalidad entre competidores existentes, Lemonblue debe centrarse en
la diferenciacion de sus servicios, esto puede hacerse ofreciendo servicios especializados,
ofreciendo un mejor servicio al cliente o creando una marca fuerte.

- Para mitigar la amenaza de nuevos entrantes, Lemonblue debe mantener su ventaja
competitiva en términos de experiencia y reputacion; esto puede hacerse invirtiendo en la
formacion de su personal y en la creacion de una marca solida.

- Para mitigar el poder de negociacion de los proveedores, Lemonblue debe diversificar
su base de proveedores. Esto puede ayudar a la empresa a negociar mejores precios y
condiciones.

- Para mitigar el poder de negociacién de los clientes, Lemonblue debe ofrecer servicios
personalizados y un buen servicio al cliente. Esto puede ayudar a la empresa a fidelizar a sus

clientes.
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- Para mitigar la amenaza de productos sustitutivos, Lemonblue debe mantenerse al dia
con las ultimas tendencias en organizacion y decoracion de eventos. Esto puede ayudar a la
empresa a ofrecer servicios que sean competitivos con los productos sustitutivos.

3.11. Analisis FODA (CAME)

El analisis FODA es un método analitico que se utiliza para evaluar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de una organizacion, plan, proyecto, persona o
actividad empresarial. Es un marco para identificar y analizar los factores internos y externos
que pueden afectar el desempefio y la toma de decisiones de una organizacion (Roberts, 2023).

Asi mismo, el analisis CAME se refiere a una metodologia que se utiliza para evaluar
y desarrollar estrategias para mejorar la situacion actual de una empresa, se fundamenta en:
Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar; este analisis ayuda a las empresas a disefiar estrategias
efectivas para mejorar su posicion competitiva y maximizar sus oportunidades en el mercado
(Ruéetal., 2021).

En el desarrollo de este trabajo, en la Figura 14 se hace constar la matriz FODA y su

analisis conjunto con la metodologia CAME.

Figura 14

Analisis FODA (CAME) Lemonblue
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Nota. La figura muestra el modelo CANVA para Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024,

4. Validacion de Factibilidad — Viabilidad — Deseabilidad
4.1. Investigacion de Mercado

La investigacion de mercado en un plan de negocios consiste en recopilar, analizar e
interpretar informacion sobre el mercado, el producto o servicio, los clientes, la competencia y
laindustria (Ergashkhodjayeva y Kholmatova, 2022). Proporciona datos relevantes para ayudar
a resolver los desafios de marketing y es esencial para desarrollar estrategias como la
segmentacion del mercado y la diferenciacion de productos. La investigacion de mercado tiene
como objetivo identificar las necesidades insatisfechas del consumidor y desempefia un papel
crucial en la segmentacion del mercado y el desarrollo de productos (Baimbetova et al., 2020).

Para este estudio se considera indispensable apuntar hacia un mercado objetivo que se
encuentre en la capacidad de costear los rubros correspondientes a los servicios que oferta
Lemonblue; de esa forma, se toma como referencia los datos de la Poblacion Econémicamente
Activa (PEA), definida referencialmente por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos
(INEC, s.f.) como el grupo de personas en un rango etario de 10 afios y mas que laboran como
minimo una hora semanal.

De acuerdo con informacion proporcionada por la Superintendencia de Bancos del

Ecuador, el 57,38% de la poblacion econdémicamente activa tiene acceso a Sservicios
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financieros, lo que implica que mas de la mitad de las personas tienen la capacidad de ahorrar;
el estudio también indica que alrededor del 40% de la poblacion econdmicamente activa
incluye a jubilados y estudiantes (Marquez, 2020). Diferentes estudios recopilan datos de la
situacion actual de la PEA en el Ecuador, misma que a junio del afio 2023 esta conformada por
8,4 millones de personas (Astudillo, 2023). En cuanto a la provincia de Loja al sur del pais, el
87% de la economia estd concentrada en su cabecera provincial, el canton Loja, lo que
representa el “2,3% nacional” (Marquez, 2020, p. 1983).

La idea de Lemonblue y su propuesta de valor apunta principalmente a un grupo etario
joven, sin dejar de lado el amplio espacio de atencion para personas mas alla del target
principal. Para diciembre de 2023 el ingreso laboral promedio de jovenes entre 18 y 29 afios es
de $385,2 USD, con una tasa de desempleo de 10,7% a nivel nacional (INEC, s. f.). Es decir,
este grupo objetivo mantiene actividad econdmica que le permitiria costear los servicios que
se ofertan en relacién a la organizacion de eventos y celebraciones.

El cantdn Loja cuenta con una poblacion de 175.077 personas, de las cuales 62.039 son
econdémicamente activas; ademas, la poblacion en una edad comprendida entre 15y 35 afios es
de 32.204 (INEC, UMFA, AME, 2021).

Con las consideraciones estadisticas previas, se realizd un levantamiento de
informacién a traves de la aplicacion de una encuesta dirigida a 71 personas, muestra no
probabilistica por voluntarios, en donde se determind el tipo de servicio que desearian recibir
como potenciales clientes de Lemonblue; con esta informacién se determiné que la idea de
negocio tiene una gran probabilidad de éxito al ser innovadora, especialmente con lo que
respecta al servicio estrella diferenciador de organizacion de picnics, proporcionando
experiencias diferentes a las que tradicionalmente se ofertan en el mercado. Del total de

encuestados el 76% tienen entre 15 a 25 afios de edad, el 8.4% de la poblacion entrevistada
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tienen entre 26 a 35 afios y, el 15.5% que tienen entre 36 y mas afios; de este grupo el 36,6%
son profesionales o colaboradores en algun area profesional.
4.2. Planteamiento del Mercado Objetivo

El enfoque del mercado objetivo en un plan de negocios implica identificar el grupo de
consumidores principales y comprender sus necesidades y deseos; esta informacion es crucial
para desarrollar nuevos productos o servicios, implementar planes de marketing eficaces y
seleccionar los puntos de venta adecuados (Hasan y Alimardani 2015).

Para identificar el mercado objetivo, las empresas deben considerar factores como las
oportunidades del sector, la ventaja diferencial sostenible, la rentabilidad y el analisis
competitivo; en este contexto, el mercado objetivo de Lemonblue se centra en la poblacion de
la ciudad de Loja, concentrando la oferta de su propuesta de valor en la poblacién
econdémicamente activa hasta los 29 afios de edad. Ademas, se reconoce como target de otros
servicios de organizacion de eventos a la poblacion econémicamente activa que se encuentra
dentro del margen de personas que muestran un interés manifiesto de celebrar fechas especiales
con realizacidon de eventos, mismos que por su actividad econémica se encuentran en una
posicidn en la que se les dificulta planificar y desarrollar sus eventos.

En el levantamiento de informacion el 85,5% de los encuestados muestran predileccion
por realizar eventos para celebrar momentos especiales, de los cuales el 35.2% prefieren
compartir con familiares y amigos mediante reuniones, el 32.4% indican su preferencia por
compartir mediante fiestas, por su parte, el 18.3% prefiere compartir mediante comidas. El
84,4% del total encuestado tienen un rango de edad entre 15y 35 afios.

4.3. Descripcién del Mercado Objetivo

El mercado objetivo hace referencia al grupo especifico de clientes potenciales a los

gue una empresa pretende vender sus productos o servicios, para lo que se requiere segmentar

el mercado y elegir qué segmentos son apropiados para la empresa (Mlambo, 2015; Kynda y
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Sierra, 2017). La seleccion del mercado objetivo es crucial para el éxito de una empresa, ya
que determina la eficacia de los planes de marketing y la seleccion de los puntos de venta
(Griinig & Morschett, 2017). La tarea de seleccionar los mercados objetivo puede resultar
dificil debido a los numerosos mercados industriales y a los criterios cualitativos involucrados
(Weinstein, 2014).

Considerando la importancia de definir el mercado objetivo, éste empieza a clarificarse
tomando como base la localidad donde se encuentra ubicado Lemonblue, que es la ciudadania
de Loja econOmicamente activa hasta los 35 afios con necesidades relacionadas a:
disponibilidad para la organizacion pronta de los distintos eventos sociales, realizacion de
tramites engorrosos, informacion de facil acceso presentada mediante un catalogo digital o por
medios virtuales, eventos de calidad, todo esto a un precio razonable. Con esta informacion es
posible que la empresa pueda desarrollar productos que satisfagan las necesidades de los
clientes, implementar estrategias de promocién eficaces y seleccionar los puntos de venta
adecuados para sus productos, como es el caso de Lemonblue, cuyo producto estrella se basa
en la organizacion de picnics para diversos motivos sociales.

El mercado objetivo que se ha definido es consecuente con el grupo etario de personas
que interacttan con el contenido generado en redes sociales de Lemonblue a dia de hoy. En la
Figura 15 se muestran datos del alcance del contenido generado en la pagina de Instagram en
el periodo comprendido entre el 04 de marzo y el 02 de abril de 2024, donde se visualiza que
las publicaciones realizadas en este lapso de tiempo han alcanzado las 3.350 cuentas, de las
cuales el 73,2% pertenecen a personas ubicadas geograficamente en la ciudad de Loja, el 90,1%
del pablico alcanzado se encuentra en un rango de edad entre 18 y 34 afos, logrando generar

12.627 impresiones.

Figura 15

Alcance de contenido de la cuenta de Lemonblue en Instagram
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Nota. Screenshots tomados del perfil del administrador de la pagina de Lemonblue en Instagram.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

4.4. Tamano del Mercado Objetivo

La seleccion de los mercados objetivo es crucial para el éxito del negocio, su
reconocimiento y posterior crecimiento, el cual se basa en diversos criterios cualitativos, para
el caso puntual de Lemonblue el tamafio del mercado objetivo son las personas
econdmicamente activas dentro de los 32.204 pobladores de Loja con edades entre 15y 35
afios de edad, para las cuales se espera dirigir el plan de negocios. Esta poblacion es
seleccionada por su predisposicion a realizar eventos para celebrar sus ocasiones especiales,
para las que Lemonblue presenta una propuesta innovadora, juvenil y atractiva.
4.5. Validacién de Segmento De Mercado

La validacion del segmento de mercado es un aspecto importante de la investigacion de
mercado en un plan de negocios, implica evaluar la eficacia y el impacto de la segmentacion
del mercado en el desempefio de la empresa. La segmentacion del mercado ayuda a las
empresas a identificar grupos de consumidores rentables y a desarrollar estrategias especificas
para competir en el mercado objetivo (Teixeira, 2016). Al analizar las reacciones de los clientes
y variables como los patrones de uso, las preferencias y el comportamiento de compra, es

posible identificar y validar los segmentos objetivo de las empresas (Wasilewska et al., 2019).

51



La investigacion de mercado realizada en la ciudad de Loja, a partir de las entrevistas
aplicadas a un total de 71 personas, se encuentra que existe una demanda real por servicios de
decoracion y organizacion de eventos sociales para personas de entre 15 a 35 afios de edad, la
mayor parte de ellos de ocupacion estudiantes, con un nivel de ingresos basico, que prefieren
realizar reuniones o fiestas para compartir con familiares y amigos, y que en su mayoria
prefieren desarrollarlas en casa. Asi mismo, permitio identificar el comportamiento de compra
de los clientes, siendo la organizacion de cumpleafios el servicio con mayor demanda dentro
de la poblacién investigada.

Este segmento de la poblacion esta dispuesto a pagar por estos servicios, especialmente
si les permiten ahorrar tiempo, esfuerzo, e incluso, se ofrece un presupuesto flexible al cliente.
Con lo anteriormente mencionado se puede establecer que existe, ademas de la demanda real,
una conexion entre la investigacion previa y la validacion especifica para Lemonblue,
respaldando asi la viabilidad de implementacién del plan de negocios para la empresa, al tener
un mercado potencial con tendencia ascendente en cuanto al uso de servicios para organizacion
de eventos sociales.

Finalmente, el analisis de la competencia mostré que existe una oferta limitada de
empresas que ofrecen estos servicios en la ciudad de Loja, lo que representa una excelente
oportunidad para emprendimientos que se enfoquen en el mercado objetivo de Lemonble.

4.6. Testing (Designing Strong Experiments)

El Testing (disefio de experimentos solidos) en un plan de negocios se refiere a la
realizacion de pruebas controladas y sistematicas para evaluar la viabilidad y efectividad de
ciertas estrategias, productos o servicios dentro de la empresa. Este enfoque implica disefiar
experimentos que permitan recopilar datos relevantes y significativos para tomar decisiones

informadas (Runstadler, 2022).
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Dentro de las pruebas aplicadas en el desarrollo del emprendimiento, se desarrollaron
entrevistas a personas de la localidad, mismas que permitieron identificar datos relevantes y
significativos para estructurar el proyecto. Se pudo identificar la poblacion a la que se encuentra
dirigida la propuesta de Lemonblue, siendo personas entre 15 a 35 afios los mas interesados en
contratar servicios de organizacion de eventos; la celebracion de cumplearios fue el evento con
mayor demanda dentro de la poblacion estudiada y alrededor del 80% de los entrevistados les
gustaria vivir una experiencia diferente a las celebraciones tradicionales, dentro de las
propuestas expuestas, la organizacion de picnics fue la que tuvo mayor aceptacion e interés por
parte de los encuestados.

4.7. Encaje de la Propuesta de Valor con Perfil del Cliente (Product-Market Fit)

La adecuacion de la propuesta de valor con el perfil del cliente (adecuacion producto-
mercado) en una propuesta empresarial para la organizacion de eventos sociales es crucial para
el éxito; implica comprender las necesidades y preferencias de los clientes objetivo y alinear la
propuesta de valor en consecuencia; esto se puede lograr analizando los perfiles de los clientes,
incluidas sus relaciones sociales, laborales y funciones laborales (Bastide, 2019)

En este aspecto para lograr encajar la propuesta de Lemonblue con el perfil de los
potenciales clientes, una vez analizado cada uno de sus perfiles, dentro de las propuestas
planteadas se puede: ofrecer paquetes flexibles y soluciones creativas que se ajusten a
diferentes presupuestos, y comunicar claramente el valor agregado de los servicios. Lemonblue
se diferencia mediante servicios unicos, enfoques creativos, testimonios soélidos y marketing
efectivo; asi también, busca desarrollar sélidas relaciones con proveedores confiables,
implementar sistemas de seguimiento eficientes y tener un equipo capacitado para la
coordinacion de cada evento.

También se plantea diversificar los servicios ofrecidos para abarcar diferentes tipos de

eventos a lo largo del afio y planificar estratégicamente las promociones; finalmente, establecer
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procesos claros de comunicacion con los clientes, proporcionar contratos detallados y gestionar
proactivamente las expectativas para evitar malentendidos.

La comprension profunda de las necesidades y preocupaciones de los clientes, junto
con la capacidad de adaptarse y mejorar constantemente, son clave para el éxito en el negocio
de la organizacion de eventos sociales.

4.8. Prototipo 2.0 (Mejora del Prototipo)

El prototipo 2.0 en una empresa de organizacion de eventos se refiere a la mejora del
prototipo, e implica construir una estructura organizacional que propicie la creacion de
prototipos tanto generativos como evaluativos, lo que permite a una organizacion ajustar
rapidamente su estructura a un contexto que cambia rapidamente y seguir siendo rentable
(Stoimenova et al., 2019)

El prototipo 2.0 de Lemonblue se basa en un portafolio digital de los eventos que
organiza, para mostrar de manera rapida y oportuna a quienes desean contratar sus servicios,
el portafolio abarca mayor informacion sobre la empresa, e incluso cuenta con algunas
iméagenes de los servicios que se brinda; asi también, se plantea como parte de mejora del
prototipo la aplicacion de una encuesta, que permitan la rapida interaccion de los clientes con
informacién importante sobre el trabajo realizado por la empresa, costos, experiencias e

informacion relevante.

Figura 16

Modelo de portafolio digital de Lemonblue.
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Nota. La figura muestra a breves rasgos el catalogo del prototipo 2.0 de Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024,

Sobre la aplicacion de una encuesta, se realizard a través de un cuestionario con
preguntas relacionadas a la experiencia ideal del evento, con opciones de respuesta cerradas;
se desarrolla un cuestionario para cada uno de los servicios que potencialmente tienen mayor
acogida por los clientes, y se muestran en un formato de llenado sencillo y establecido en
lenguaje claro que permita su posterior analisis e interpretacion.

Los servicios para los que se ha elaborado cuestionario son: pedida de mano, picnics, y
cumplearios, al ser los eventos que mayoritariamente contrata Lemonblue en la actualidad; los
formatos que se facilitara para este levantamiento de informacidon con los clientes se muestran

de manera integral a continuacion:

55



CUESTIONARIO PARA

Vi 4 s

En Lemonblue Eventos nos apasiona crear experiencias Qnicas
e inolvidables para nuestros clientes. Para conocerte mejor y
ayudarte a planear el evento de tus suenos, te pedimos que
completes este breve cuestionario.

¢En qué lugar deseas realizar el evento?

¢ Casa

* Aire libre

* Local

* Lugar memorable de la pareja

ooOon

@® Fechay hora del evento:

@® Nimero de personas aproximadas:

@ Presupuesto estimado

« DE 50-100

* DE 100-200
« DE 200-300
* DE 300-400

11000

¢Qué tematica especifica le gustaria para su evento?

-

Cena a la luz de las velas
* Picnic en un lugar especial
* Viagje sorpresa

¢ Letrero marry me con camino de flores

C1C10101



¢Qué tipo de misica le gustaria que tocara?

* Saxofén
¢ Violin
¢ Romantica

¢ Clasicas

¢Qué tipo de comida y bebida le gustaria servir?

* Comida de tres tiempos
* Comida de dos tiempos

¢ Comida de un tiempo
¢{Quisiera contar con fotégrafo?

¢ Si

* No

7. ;Qué flores le gustaria que lleven ?

* Rosas blancas
* Rosas Rojas
* Hortencias

o Alelis

¢Tiene alguna otra pregunta o solicitud?

i

L1010

101

1O
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CUESTIONARIO PARA
4/0/0?’4}0

En Lemonblue Eventos nos apasiona crear experiencias inicas
e inolvidables para nuestros clientes. Para conocerte mejor y
ayudarte a planear el evento de tus suenos, te pedimos que
completes este breve cuestionario.

¢En qué lugar deseas realizar el evento?
* Casa

e Ajre libre

* Local

OooOo

* Lugar fuera de la ciudad

@ Fechay hora del evento:

® Nimero de personas aproximadas:

@ Presupuesto estimado

DE 40-50
» DE 50-80
» DE 80-100
DE 120 en adelonte

11010

¢Qué tematica especifica le gustaria para su evento?

* Picnic de brunch
* Picnic vintage

* Picnic de estilo compestre

-

Picnic zona de té

110103



¢Qué tipo de misica le gustaria sonara?

* Instrumental
* Reggaeton
¢ Clésica

* Pop

Marque las opciones de comida que le gustaria tener en su picnic:
¢ Tablas de charcuteria de sal
Tablas de charcuteria de dulce

* Pizza

¢ Llimonada de fresa
¢ Tostadas francesas
¢Quisiera contar con fotégrafo?

¢ S

* No

7. ;Qué flores le gustaria que lleven ?

Rosas blancas

Tulipanes

* Hortencias

Alelis morados

¢Tiene alguna otra pregunta o solicitud?

L1 O 0] HimImin

10

HiEIE|N
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CUESTIONARIO PARA

WV{Z’*D’W‘/

En Lemonblue Eventos nos apasiona crear experiencias inicas
e inolvidables para nuestros clientes. Para conocerte mejor y
ayudarte a planear el evento de tus suenos, te pedimos que
completes este breve cuestionario.

iEn qué lugar deseas realizar el evento?
* Casa

« Aire libre

* local

HimInn

* lugar memerable de la pareja

@ Fechay hora del evento:

® Nimero de personas aproximadas:

® Presupuesto estimado

» DE 150-200
DE 200-250
« DE 300-400
* DE 400 en
adelante

;Qué temdtica especifica le gustaria para su evento?

L1010

* Fiesta de disfraces

* Fiesta estilo Grecia

* Fiesta tematica de Hollywood
* Otro

1010100
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{Quisiera contar con dj?

+ 5

* Na

{Qué tipo de misica le gustaria que tocara?

* Saxofdn
+ Vialin
* Romantica

* Clasicas

{Qué tipo de comida y bebida le gustaria servir?

* Comida de tres tiempos
* Comida de dos tiempos

* Comida de un tiempo
¢ Quisiera contar con fotégrafe?

* 5

* No

7. ;Qué flores le gustaria que lleven 7

+ Rosas blancas
* Rosas Rojas
* Hortencias

+ Alalis

;Tiene alguna otra pregunta o solicitud?

C1C1C1cd

LI

1010
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4.9. Medir Datos y Analisis de Resultados de Investigacion de Mercado

Para medir los datos y analizar los resultados obtenidos en el desarrollo de la
investigacion de mercado, se han despejado las interrogantes expuestas a continuacion;
- ¢ Qué tipo de cliente comprara el producto o servicio?

Los servicios de organizacion de eventos sociales suelen ser solicitados por una
variedad de clientes que buscan llevar a cabo celebraciones especiales y reuniones sociales. La
demanda puede variar segun la ubicacion, la temporada y las tendencias culturales, la clave
para tener éxito en la organizacion de eventos sociales es entender las necesidades y
expectativas del cliente y ofrecer servicios personalizados que satisfagan sus requerimientos
especificos.

- Individuos particulares: bodas, cumpleafios, aniversarios y pedidas de mano.

- Familias: reuniones familiares y celebraciones de graduacion.

- Empresas: eventos corporativos y eventos de clientes.

- Organizaciones sin fines de lucro: gala benéfica (organizaciones sin fines de lucro
que buscan recaudar fondos a través de eventos sociales, como galas benéficas.)

- Instituciones educativas: eventos estudiantiles (escuelas y universidades que desean
organizar eventos sociales para los estudiantes, como bailes, graduaciones u otras
celebraciones.)

- Organizadores de eventos profesionales: planificadores de eventos (profesionales
especializados en la organizacion de eventos que pueden ser contratados por cualquier
persona o entidad para gestionar eventos sociales.)

- .Dobnde se encuentran estos clientes?

Segun el analisis de las entrevistas, para encontrar clientes que contraten servicios para

eventos sociales, es esencial identificar lugares y canales donde estos clientes puedan estar

activos y receptivos a la informacion de los servicios. Es importante adaptar las estrategias de
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marketing segln el mercado objetivo y la naturaleza especifica de los eventos que se logren
dar. Por ello es esencial mantenerse activo en multiples canales para maximizar la visibilidad
del emprendimiento y llegar a una audiencia diversa.

- ¢ Cuantos clientes potenciales hay?

En general, para identificar los clientes potenciales en la poblacién de la ciudad de Loja,
la clave estd en segmentar el mercado objetivo para adaptar los servicios a las necesidades
especificas de los clientes potenciales. EI 90% de la muestra encuestada se puede considerar
como clientes potenciales que estan interesados en contratar los servicios de Lemonblue,
mientras que el 10% manifiesta lo contrario.

- ¢Con qué frecuencia lo consumen o lo usan?

La frecuencia con la que las personas solicitan los servicios de este emprendimiento es
muy recurrente al 100%, cada fin de semana o entre semana dependiendo de lo que soliciten
los consumidores. Por ejemplo, las bodas, los eventos de cumpleafios y aniversarios, eventos
corporativos, reuniones familiares, picnic, entre otros que ocurren durante todo el afio.

- ¢Quién y qué es la competencia?

La competencia es muy diversa, y las empresas y profesionales en este sector a menudo
se diferencian mediante su estilo, especializacion, experiencia, y la calidad de los servicios que
ofrecen; de acuerdo a la entrevista para destacarse de la competencia se puede ofrecer un valor
agregado unico a los clientes potenciales.

- ¢Cuanto paga la gente?

El costo de un evento social se puede valorar segun el presupuesto que cada cliente
disponga y de acuerdo a ello se utilizan los materiales y accesorios para los arreglos sin dejar
de lado la calidad para dar una buena impresion y satisfaccion de los clientes. Sin embargo, las
personas estarian dispuestas a pagar en un rango de techo y piso entre los valores de $50 - $200

dependiendo del requerimiento.
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4.10. PMV (Producto Minimo Viable)

El Producto Minimo Viable es una estrategia para lanzar un producto con el minimo
conjunto de caracteristicas necesarias para validar su viabilidad y recopilar informacion para
su desarrollo posterior (Campos y Lafuente, 2013).

En este sentido, los servicios ofrecidos por Lemonblue cuentan con el minimo conjunto
de caracteristicas necesarias para determinar su viabilidad. Es asi que dentro de los servicios
ofertados se encuentran:

- Picnics para cumpleafios

- Bautizos

- Matrimonios

- Organizacion de despedidas de solteros

- Reuniones familiares y de amigos.

4.11. Landing Page

El Landing Page es una pagina web, disefiada especificamente con fines de marketing,
con el objetivo de proporcionar informacion relevante a los clientes potenciales y alentarlos a
realizar una accién especifica, como realizar una compra o completar un formulario, sirve como
un sistema de tienda online al que se puede acceder a través de un sitio web (Behrad, 2017).

En el link a continuacion se presentan el Landing page de Lemonblue:

https://65c¢f9dd16922a.site123.me/

64


https://65cf9dd16922a.site123.me/

Figura 17

Landing Page de Lemonblue.

Lemonblue

LEMONBLUE

Sobre nosotras

Eventos
especiales”

| BUILT MY SITE FOR FREE USING [lSiTEt2s

Nota. La figura muestra el Landing Page de Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

4.12. Monetizacion

La monetizacién en un plan de negocios, se centra en maximizar los ingresos a través
de diferentes fuentes, asegurando asi la rentabilidad y sostenibilidad del negocio. La estrategia
de monetizacion debe ser cuidadosamente planificada para garantizar que los ingresos
generados sean suficientes para cubrir los costos operativos del evento e, idealmente, generar
ganancias; esto puede implicar la identificacion de oportunidades de ingresos adicionales, la

fijacion de precios adecuados, la negociacion de acuerdos con patrocinadores, proveedores, y
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la creacion de experiencias premium o exclusivas para los asistentes dispuestos a pagar mas
(Campos y Lafuente, 2013).

En este contexto la estrategia de monetizacion de Lemonblue para generar ingresos a
partir de los eventos planificados y organizados se basara en la monetizacion B2C, que es
aquella en la que la empresa vende directamente sus productos o servicios al consumidor final.
Para Lemonblue este tipo de monetizacion es factible por la naturaleza propia de la empresa,
que presenta un ciclo de compra y venta corto y pretende brindar servicios que le permitan
crear lazos de fidelidad con sus clientes, los cuales se pueden lograr con este tipo de
monetizacion ya que permite tener contacto directo con el consumidor final, ya sea por los
servicios de organizacion, como con la venta de postres, cakes, galletones, servicios de
catering, alquiler de espacios, mercancia promocional; productos y servicios que se venden en
pequefias cantidades.

5. Plan de Marketing

El plan de marketing es un proceso que establece los pasos especificos para la
comercializacion de la organizacion y especifica quién hard qué, donde, cuando y como para
lograr los objetivos de la organizacion; es un método que utilizan las empresas para introducir
y promover productos o servicios en los mercados potenciales, incluye el desarrollo y la
implementacién de una combinacién de marketing a largo plazo, que consiste en politicas de
productos, precios, distribucidn, ventas y comunicacion para cada segmento del mercado
(Galuh, 2022). A fin de atenuar la problematica relacionada con la falta de posicionamiento de
Lemonblue en el mercado, se propone este plan de marketing con base en las herramientas que
la tecnologia permite en la era digital.

5.1. Objetivos del Plan

5.1.1. Objetivo General
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Disefiar un Plan de Marketing que incremente el reconocimiento de la marca
Lemonblue y atraiga a nuevos clientes en la ciudad de Loja, dentro del proximo afio.

5.1.2. Objetivos Especificos

1. Difundir la propuesta de valor de Lemonblue al publico objetivo, mediante material
producido para la red social Instagram y Tik Tok.

2. Generar interés por la empresa, a traveés de la interaccion del publico con la
informacion de redes, utilizando contenido atractivo y estrategias de interaccion con los
clientes.

3. Consolidar una cartera sélida de clientes, generando ventas y atencién al cliente
personalizada.

5.2. Estrategias de Marketing Mix (4Ps)

La adopcion de estrategias de marketing mix en Lemonblue, creard una propuesta de
valor convincente permitiendo llegar al publico objetivo de manera efectiva, proporcionando
experiencias memorables a los clientes.

Producto. Lemonblue se dedica a la organizacion de toda clase de eventos sociales
como: cumpleafios, bodas, despedidas de solteras, pedidas de mano, reuniones familiares y
empresariales, entre otras; con enfoques creativos y propuestas tematicas diferentes que
brindan a los clientes experiencias innovadoras, al fusionar el desarrollo de los mismos con
picnics.

Precio. Los precios de Lemonblue se establecen en relacion al tipo de evento, se trabaja
con precios justos y adaptados al publico objetivo; en este sentido se pretende que Lemonblue
sea altamente competitivo, sin descuidar la calidad de los eventos.

Plaza (Distribucion). La plaza de distribucidn de eventos de Lemonblue, se llevaran a

cabo mayormente en los domicilios de los clientes, asi como en locales especializados para el
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desarrollo de eventos sociales, tomando en cuenta el gusto del cliente; locales como: hosterias,
salones de eventos, parques, etc.

Promocion. Lemonblue se promocionard mediante las redes sociales Instagram y
TikTok, se crearan publicaciones con informacion relevante sobre los eventos desarrollados,
asi como el re-post de publicaciones realizadas por los clientes; se gestionara la colaboracion
de influencers de la localidad que recomienden la marca para la organizacion de eventos.

5.3. Estrategia de Marketing Digital

Con el objetivo de ofrecer experiencias inolvidables a través de la creatividad,
personalizacion de eventos, red de proveedores de calidad, experiencia integral y el
compromiso con la satisfaccion del cliente, Lemonblue adoptara como estrategias de Marketing
Digital:

- Videos con el equipo de trabajo, indicando los materiales utilizados y el cuidado de cada
detalle.

- Contenido util como guias paso a paso para para la organizacion de diferentes tipos de eventos
- Videos acerca de las ultimas tendencias mercado.

Las tacticas especificas que se utilizaran para implementar las estrategias son las siguientes:

- El Landing Page de Lemonblue incluira informacion sobre la empresa, su propuesta de valor,
sus servicios y un formulario para que los clientes potenciales puedan solicitar un presupuesto.
- Los articulos y contenido en linea se publicaran en sitios web y blogs relacionados con la
organizacion de eventos, incluirdn informacion sobre Lemonblue, su propuesta de valor, y
consejos para la organizacion de eventos.

- Lemonblue se promocionard en redes sociales como Instagram y TikTok. Se crearan
publicaciones y contenido sobre los servicios para el publico objetivo y, se utilizaran las redes

sociales para interactuar con los clientes potenciales y responder a sus preguntas e inquietudes.
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- Lemonblue se promocionara en eventos de la localidad como: festival de artes vivas, feria
navidefia, ferias de emprendedores organizadas para celebrar el dia de san Valentin, dia de las
madres, dia del padre, y las ferias de emprendimiento organizadas por el Gobierno Provincial
de Loja, para lograr captar la atencion de las personas que asisten a estos eventos y asi
consolidar una solida cartera de clientes.

Las acciones del plan de marketing digital se implementaran de la siguiente manera:

Articulos Y Contenido En Linea. Los articulos y contenido en linea se publicaran de
forma regular durante todo el plan, teniendo al menos una publicacion semanal y
documentando los eventos que se realicen, a fin de generar material audiovisual en formato
para redes sociales.

Redes Sociales. Lemonblue se promocionara en redes sociales de forma regular durante
todo el plan, para ello se considera asignar un presupuesto que permita por los primeros seis
meses, pagar publicidad en redes para promocionar la pagina, aprovechando las herramientas
de segmentacion de publico objetivo que estas aplicaciones ofrecen.

Eventos Locales. Este emprendimiento se promocionara en eventos de la localidad que
se desarrollan de forma regular a lo largo del afio, en los que participara durante todo el plan;
la participacidn en estos espacios se desarrollara previa gestion formal entre las encargadas del
emprendimiento y las autoridades o Instituciones organizadoras; para materializar esta
actividad, se debe indagar con antelacion las fechas de desarrollo de eventos, a fin de solicitar
y recoger documentos o requisitos que se puedan solicitar para autorizar la participacion.

El éxito del plan de marketing digital se medira en base a los siguientes indicadores:

Trafico Al Landing Page. Permitira calcular el porcentaje de usuarios que se
transforman en leads y posteriormente en clientes, esto se medira a través de los reportes de
trafico e interaccion que los mismos sitios web ofrecen a sus creadores, de manera que se

puedan obtener métricas de interaccion para analizar si las interacciones son proporcionales
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con los posibles aumentos en la demanda de los servicios y asi tomar decisiones de mantener
o modificar el tipo de contenido que se esta generando.

Interaccion En Redes Sociales. Se medira en base al nimero de seguidores en redes
sociales, el nUmero de me gusta, reacciones, comentarios y compartidos en las publicaciones
de la pagina del emprendimiento. Adicionalmente, se prevé materializar colaboraciones con
figuras influyentes en estas redes sociales, a fin de generar publicidad que favorezca el alcance
en la difusion de Lemonblue.

Solicitudes De Presupuesto Que Culminen En Contrato. Se medird con el nimero
de solicitudes de presupuesto recibidas por Lemonblue a través de su pagina web y que
culminaron en contratacion de eventos.

5.4. Estrategias de Diferenciacion

Una estrategia de diferenciacion en un plan de marketing es una estrategia que tiene
como objetivo hacer que los productos o servicios de una empresa destaquen de los de sus
competidores. Implica crear una oferta Unica que los clientes perciban como mas valiosa y
preferible, esto se puede lograr a través de varios medios, como la personalizacién del producto,
el momento de la introduccion del producto o la combinacion de las ventajas de los productos
y los servicios (Holt, 2022).

Asi también, la diferenciacion es crucial para destacar en la industria de organizacién
de eventos, y ser percibida como Unica y valiosa por parte de los clientes; para Lemonblue se
plantea las siguientes estrategias de diferenciacion a implementar en una planificacion de
eventos:

Tematica Unica. Desarrollar eventos tematicos Unicos y atractivos que destaquen
frente a la competencia, especializandose en ciertos tipos de eventos tematicos, como eventos
sostenibles, eventos culturales especificos, eventos personalizados al requerimiento del cliente,

etc.
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Experiencias Personalizadas. Lemonblue plantea ofrecer servicios de eventos
altamente personalizados para adaptarse a las necesidades y preferencias especificas de cada
cliente, incluyendo la personalizacion de la decoracion, el entretenimiento y otros aspectos del
evento.

Innovacion Tecnolodgica. A futuro, adoptar tecnologias innovadoras para mejorar la
experiencia del evento, incluyendo la implementacion de aplicaciones maviles interactivas,
tecnologias de realidad aumentada o virtual, transmision en vivo, entre otras.

Servicios Integrales. Proporcionar servicios integrales que abarquen desde la
planificacién hasta la ejecucion del evento, incluida la gestion de invitados, logistica, catering,
disefio, hasta cualquier otro aspecto relacionado con el evento.

Enfoque Sostenible. Destacar el compromiso con la sostenibilidad, ofreciendo eventos
eco-amigables, Lemonblue plantea incluir practicas sostenibles en la eleccion de proveedores,
gestion de residuos, y la promocion de eventos verdes.

Colaboraciones Estratégicas. Colaborar con otras empresas o0 artistas reconocidos de
la localidad para ofrecer experiencias exclusivas; por ejemplo, asociarse con chefs famosos,
artistas locales destacados o empresas de renombre para aportar un valor adicional a los
eventos.

Excelencia En El Servicio Al Cliente. Diferenciarse a través de un servicio al cliente
excepcional, Lemonblue se asegurara de que cada interaccién, desde la consulta inicial hasta la
conclusion del evento, sea positiva y personalizada.

Espacios Unicos. Buscar ubicaciones excepcionales para los eventos, especialmente en
los picnics, ya sea la adecuacion Unica del espacio en casa del cliente, una locacion con vistas
impresionantes o miradores, las opciones para la eleccion del lugar serdn un elemento
diferenciador y clave para una mayor satisfaccion del cliente y el elemento diferenciador de

Lemonblue.
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5.5. Presupuesto de Marketing

El presupuesto de marketing en un plan de negocios es un componente crucial de la
planificacion de marketing y la gestion y el control de las actividades de marketing; implica la
compilacion de los gastos de marketing y la asignacion de recursos para estos fines, esta
estrechamente relacionado con los planes a medio y largo plazo de la empresa y tiene como
objetivo mejorar el rendimiento mediante una mayor productividad y un gasto mas eficiente
(Bessa, 2005).
I. Objetivo De Marketing

Dar a conocer a Lemonblue y su propuesta de valor al publico objetivo, fortaleciendo
su posicionamiento en el mercado durante su primer afio de labores, permitiendo tener una
vision clara de la situacion financiera y asi poder controlar los gastos y recursos para cumplir
con el objetivo.
I1. Presupuesto General De Un Evento De Cumpleafios

Como parte del presupuesto de marketing total para llevar a cabo el desarrollo de los
eventos, se cuenta con $30.00. En la Tabla 1 se especifica el detalle desglosado de la partida

presupuestaria que se busca cubrir con el valor indicado.

Tabla 1.

Presupuesto de marketing digital de Lemonblue.

Partida presupuestaria Presupuesto
Blogs 5.00
Anuncios digitales 7.00
Redes sociales 3.00
Transmisiones en vivo 5.00
Sorteos y concursos 10.00
Total 30.00

Nota: La tabla describe el presupuesto de marketing digital de Lemonblue segin los gastos de publicidad.
Autor: Carrién Valdivieso (2024).
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6. Estudio Técnico y Modelo de Gestion Organizacional

Para preparar un estudio técnico y un modelo de gestion organizacional para un plan de
negocios es importante tener en cuenta varios factores; en primer lugar, el modelo de gestion
debe ser flexible y adaptable al entorno cambiante de las organizaciones; ademas, la alineacion
de latecnologia con el plan empresarial puede contribuir al modelo de gestion, que debe constar
de varios elementos estructurales y que se implementara con base en una gestion funcional de
las tareas para lograr los objetivos deseados (Gerasimov y Gerasimov, 2014).

6.1. Localizacion

Lemonblue es una empresa de organizacion y decoracion de eventos, los servicios que
ofrece los promociona de manera virtual por medio de la red social Instagram y TikTok, ya que
la organizacion de eventos se desarrolla en casa de sus clientes o en locaciones elegidas; de
manera fisica cuenta con un show room ubicado en las calles Rio Pilco Maya y Rio de la Plata,
en la ciudad de Loja - Ecuador.

En el showroom se exhiben ejemplos de decoraciones tematicas, catalogos de arreglos
florales, muebles y accesorios que pueden transformar cualquier evento en una experiencia
inolvidable. Ademas, el personal capacitado estd disponible para ofrecer asesoramiento
personalizado y crear propuestas personalizadas para cada cliente, asegurando que su vision se
convierta en realidad. EI showroom no solo es un espacio para exhibir los productos y servicios,

sino también un lugar donde se establecen relaciones solidas con los clientes.

Figura 18

Localizacion actual de Lemonblue.
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Nota. Imagen producida a través de la aplicacién Google Maps.
Autor: Carrién Valdivieso (2024).

6.2. Operaciones (Mapa De Procesos)

Un mapa de procesos en un plan de negocios es una representacion grafica de la serie
de procesos involucrados en una actividad empresarial en particular. Proporciona una
visualizacion clara y sencilla de los pasos y procedimientos aplicados en cada etapa de la
produccidn o la prestacion del servicio (Lenny, 2022).

En la Figura 18 se presenta un mapa de procesos para la prestacion de servicios de
Lemonblue, para mejorar la vision de procedimientos llevados a cabo al momento de recibir

los servicios.

Figura 19

Mapa de Procesos para Lemonblue.
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Nota. La figura muestra el mapa de procesos de atencién al cliente de Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso (2024).

En el caso de Lemonblue, los procesos que se desarrollan en el trayecto comprendido
entre las necesidades de los clientes y la atencion que las satisface a través del servicio de
eventos, se maneja a través de tres macroprocesos:

Procesos Estratégicos. Se receptan los requerimientos de los clientes a travées del
servicio personalizado, para ser atendidos en funcion de las competencias y designaciones de
cada miembro del equipo, quienes a su vez se encargan de la adquisicion de los materiales y
elementos base para materializar la demanda del cliente, promoviendo constantes
retroalimentaciones que permitan gestionar propuestas de mejora continua.

Procesos Misionales. Vinculados a los que anteceden, se orientan a cumplir la mision
del servicio, optimizando el tiempo del cliente y evitando su estrés por la logistica de desarrollo
del evento.

Procesos De Apoyo. Se implementan para efectos de operatividad de los procesos
anteriores, a través de la comunicacion, el andlisis, la contabilidad, la categorizacion, la
respuesta al cliente y la encuesta de satisfaccion, buscan sostener un servicio personalizado,
Optimo en la gestion de recursos y, que permite la autoevaluacion para la mejora continua.
Estos procesos se complementan y coexisten entre si, su funcionalidad permite que el servicio
se destaque por el nivel de satisfaccion que se logra en los clientes.

6.3. Disefio Organizacional (Organigrama)

Un organigrama es una representacion visual que ilustra las lineas jerarquicas formales

y las relaciones entre los colaboradores y las unidades de una organizacién, y muestra como

estan conectados los diferentes departamentos e individuos.

Figura 20

Organigrama para Lemonblue.
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Nota. La figura muestra el organigrama Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

Lemonblue es un emprendimiento que nace y se mantiene de forma funcional con la
participacion de sus socias fundadoras: Sofia Valdivieso y Carolina Carrion, copropietarias.
Las funciones de Carolina se centran en brindar atencién a los clientes, desde que consultan
por un servicio hasta la concrecion de un contrato; por su parte, Sofia se encarga del Marketing,
manejo de redes, movilidad de redes y sitio web, asi como, idear estrategias de promocién de
sus servicios. Ambas propietarias asumen un rol participativo y compartido en cuanto a la
logistica y montaje de los eventos, por tema de rentabilidad, al ser un negocio que inicia y
busca fortalecerse, ambas trabajan en igualdad de condiciones y apoyo. La demanda y el
crecimiento actual del emprendimiento no ha requerido que se deba contratar personal para
manejar las direcciones con las que funciona Lemonblue.

Para volver operativas las funciones de la empresa, Carolina cumple el rol de Gerente
y se encarga de las funciones a nivel ejecutivo; Sofia es la directora de marketing y desarrolla
funciones en el Nivel de Apoyo. Para las actividades del nivel operativo, que incluyen la
logistica para el montaje y desmontaje de los eventos, ambas copropietarias se encargan de

distribuir y cumplir funciones en medida de la demanda del evento y las necesidades materiales
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que se requieran; asi también, en el &mbito contable, la responsabilidad del manejo financiero
es compartida.

El emprendimiento se proyecta a constituirse como una compafia en nombre colectivo
con una participacion del 30 % de cada una de sus propietarias; en este tipo de sociedad
mercantil las personas que se asocian para llevar a cabo una actividad econémica bajo una
razon social comun, responden solidariamente con su patrimonio personal a las deudas y
obligaciones de la empresa. En este tipo de compaiiia, todos los socios participan en la gestion
y administracion de la empresa, y no existe un capital social minimo establecido por ley
(Registro de la Propiedad y Mercantil de Rumifiahui, s. f.).

Segun datos de la web de tramites del Gobierno del Ecuador, para constituir una
compafiia en nombre colectivo, generalmente se requieren los siguientes requisitos:

Escritura de Constitucion. Debe redactarse una escritura publica ante notario en la
que se establezcan los estatutos de la compafiia, incluyendo la razon social, el objeto social, la
duracion de la compaiiia, la aportacion de cada socio, entre otros aspectos relevantes.

Numero de Socios. Se necesitan al menos dos socios para constituir una compafiia en
nombre colectivo.

Capital Social. No suele haber un capital social minimo establecido por ley, pero los
socios deben aportar recursos para el funcionamiento de la empresa.

Razén Social. Debe elegirse un nombre para la compafiia que refleje su naturaleza
colectiva y que cumpla con las normativas locales de registro mercantil.

Inscripcion en El Registro Mercantil. Una vez redactada la escritura de constitucion,
se debe inscribir la compafiia en el Registro Mercantil correspondiente a su jurisdiccion para

obtener la personalidad juridica y poder operar legalmente.
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6.4. Disefio del Proceso Productivo o Servicio (Flujograma)

Un diagrama de flujo de proceso, también conocido como flujograma, es una
representacion grafica de un proceso productivo o de servicio que permite planificar,
esquematizar, ordenar y analizar cada fase del proceso. Se utiliza para visualizar el flujo de
trabajo, identificar los pasos necesarios para alcanzar un resultado y representar las
interrelaciones con otras fases productivas (Lenny, 2022). En las Figuras 20 y 21
respectivamente, se detallan los procesos, tanto para el servicio como para la atencion al cliente

en Lemonblue.

Figura 21
Flujograma de servicios para Lemonblue.

FLUJOGRAMA
INICIO — DE SERVICIOS [LEMONBILUE
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Fin Fin

Nota. La figura muestra el flujograma de prestacion de servicios de Lemonblue.
Autor: Carrion Valdivieso, 2024.

Contacto Inicial. Se recepta la consulta del cliente a través de redes sociales o por

contacto directo resultado de las referencias de otras personas que han accedido a los servicios
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de la empresa, en este espacio se conoce la idea del cliente respecto al tipo de evento y sus
expectativas.

Cotizacion. A partir de los datos referidos por la persona que consulta, se realiza una
cotizacion en base a los valores que se deben considerar en tanto de materiales, movilizacion,
locacion y demas elementos a presupuestar. En este momento se le da a conocer al cliente y es
el momento crucial en el que el cliente acepta o dimite del servicio.

Anticipo. De parecerle adecuado al cliente la cotizacion previa, debera cancelar la
mitad del costo total de la realizacion del evento, pago que puede realizar en efectivo o a través
de transferencia bancaria.

Contrato. Se realiza un contrato en el que se formalizan los términos de desarrollo del
evento, indicando el valor total, lo adelantado y el pendiente, asi como las clausulas del servicio
acordado.

Planificacion, Preparacién y Desarrollo. Las propietarias de Lemonblue se encargan
de planificar cada etapa de desarrollo del evento, desde la adquisicion de lo necesario,
movilizacién del material y, desarrollo del evento, manteniéndose pendientes de cualquier
eventualidad que pudiera ser solicitada por el cliente.

Pago de Saldo Pendiente. Al momento de iniciado el evento, el cliente debera cancelar
en efectivo o mediante transferencia bancaria el saldo pendiente después del anticipo.

Seguimiento de Satisfaccion. Las propietarias se encargan de dar seguimiento al
cliente para conocer su grado de satisfaccién con el servicio, de manera que se pueda

retroalimentar, mantener cercania con el cliente y, posicionar el servicio brindado.
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Figura 22
Flujograma de atencion al cliente.

FLUJOGRAMA
ATENCION AL CLIENTE
LEMONBLUE

INICIO [e———————

Clientedesea g
conocer el

presupuesto?

NO

Fin
Fin

Nota. La figura muestra el flujograma de atencion al cliente de Lemonblue.

Autor: Carrion Valdivieso, 2024.

El flujograma de la Figura 21 desarrolla el proceso de atencion al cliente desde la fase
del contacto inicial hasta el contrato, como se indic6 en el flujograma de servicios. Estos
procesos ayudan a entender de mejor manera el trato interpersonal y las fases que deben
discurrir para que el servicio ofertado llegue de la propuesta al cliente.

Reunién con El Cliente. La encargada de atencion al cliente, concreta una cita para
brindar atencién personalizada a la persona interesada en el servicio.

Informe Sobre Paquetes. Durante la reunion se indica las posibilidades de paquetes
alrededor de la idea y tipo de evento que el cliente busca, abriendo un abanico de posibilidades
de las que el cliente puede escoger.

Categorizacién y Presupuesto. En este momento se obtiene una idea de presupuesto
ajustado al margen del cliente y el servicio que busca, tratando de generar una propuesta con

beneficios para Lemonblue, sin perder de vista la satisfaccion del requerimiento.
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Revision del Presupuesto. Aqui se socializa con el cliente las mejores opciones que se
ofrecen, de manera que pueda analizar y consultar sobre modificaciones en cuanto a elementos
particulares y sus costos, pudiendo llegar a ajustar el precio propuesto.

Contratacion. Se realiza la formalizacion de la contratacion del servicio a través de la
suscripcion de un documento que incluya y especifique todo lo acordado en el servicio.

La organizacion interna para atender un cliente y concretar un servicio, se basa en un
esquema simple pero efectivo de accion; es asi que, al tener un cliente potencial que consulta
por el servicio, se le ofrece asesoramiento y una cotizacion de lo que busca; si el cliente no
acepta lo proformado y no se muestra interesado en considerar alternativas del servicio, finaliza
la atencién, en cambio, de parecerle una cotizacién adecuada y que integra lo que esta
buscando, se concreta la contratacion del servicio a través del pago del 50 % del valor
presupuestado, entregando recibos del servicio.

7. Evaluacion Financiera
7.1. Inversion Inicial

La inversion inicial en un proyecto de inversion se refiere a la fase inicial del proyecto,
en la que se realizan las bases necesarias para evaluar la viabilidad financiera del proyecto,
implica conceptos de inversion, preparar un plan de proyecto inicial y realizar un analisis
exhaustivo de las ventajas técnicas, economicas y financieras del proyecto (Yang, 2002).

Para iniciar y mantener el negocio de organizacion de eventos de Lemonblue se
necesitara una inversion inicial de $3400.00 valor que incluye gastos y costos importantes para

el correcto funcionamiento de la empresa.
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Inversion de Lemonblue.

Inversioén Inicial Lemonblue

Activos Fijos Valor

Maquinaria y Equipo 200,00
Muebles y enseres 450,00
Equipo de Computo 600,00
Total Activos Fijos 1250,00
Activos Diferidos

Patente Municipal 20,00
Permisos de Funcionamiento 40,00
Total Activos Diferidos 60,00
Capital de Trabajo

Inventario de Materia Prima 200,00
Mano de Obra directa 1840,00
Servicios basicos 20,00
Marketing y publicidad 30,00
Total Capital de trabajo 2090,00
Total de la Inversion 3400,00

Nota. La tabla muestra el monto de inversién inicial de Lemonblue.
Autor: Carrion Valdivieso, 2024.

7.2. Presupuesto de Ventas

El presupuesto de ventas en un plan de negocios es un componente clave del proceso
de presupuestacion y sirve como base para la preparacion de otros tipos de presupuestos. Es
una herramienta de planificacion estratégica que ayuda a asignar los recursos de manera éptima

ya mejorar el rendimiento general de la empresa (Fridrih y Garnov, 2022).
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Crear el presupuesto de ventas para Lemonblue, implica considerar varios factores,
como los costos asociados con la organizacion de eventos, los precios de los servicios que

ofrece el negocio, y las proyecciones de ventas.
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Tabla 2.

Presupuesto de Ventas Lemonblue.

PRESUPUESTO DE VENTAS LEMONBLUE

Ventas Ao 1

Cantidad de Valor Valor Cantidad de Valor Valor Cantidad de Valor Valor
Picnics Promedio por| Promedo Cumpleahios Promedio por| Promedo Pedidas de |Promedio por| Promedo TOTAL
Evento Mensual Evento Mensual Mano Evento Mensual
8 120,00 960,00 10 80,00 800,00 3 500,00 1500,00 3260,00
8 120,00 960,00 10 80,00 800,00 4 500,00 2000,00 3760,00
10 120,00 1200,00 8 80,00 640,00 2 500,00 1000,00 2840,00
10 120,00 1200,00 6 80,00 480,00 4 500,00 2000,00 3680,00
10 120,00 1200,00 8 80,00 640,00 4 500,00 2000,00 3840,00
8 120,00 960,00 8 80,00 640,00 1 500,00 500,00 2100,00
6 120,00 720,00 10 80,00 800,00 3 500,00 1500,00 3020,00
4 120,00 480,00 10 80,00 800,00 4 500,00 2000,00 3280,00
8 120,00 960,00 8 80,00 640,00 5 500,00 2500,00 4100,00
8 120,00 960,00 8 80,00 640,00 3 500,00 1500,00 3100,00
10 120,00 1200,00 10 80,00 800,00 3 500,00 1500,00 3500,00
12 120,00 1440,00 12 80,00 960,00 4 500,00 2000,00 4400,00
102 120,00 12240,00 108 80,00 8640,00 40 500,00 20000,00 40880,00

Nota. La tabla muestra el presupuesto de ventas de Lemonblue durante el primer afio, considerando tres de los servicios que ofrece como son Picnics, fiestas de cumpleafios y

pedidas de mano, eventos en los que se estima tener una organizacién de 250 eventos en el primer afio, lo cual permitird obtener un ingreso estimado de $40.880,00 valor que

permitir& cubrir los costos y gastos en los que se incurrira para mantener el negocio.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.
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7.3. Punto de Equilibrio
El punto de equilibrio también conocido como Break Even, es cuando los ingresos
cubren los gastos fijos y variables, es decir, que se logra vender lo mismo que se gasta, ni
pierdes ni ganas y es importante para toda empresa porque permite evaluar su rentabilidad
(Muente, 2019).
- Envalor: PE $ = Costos Fijos / [1 — (Costos Variables / Ventas Totales)]

PE=$24.502.56/ (1-(7914/40880)

PE=$24.502.56/0.8065

PE=$30,381.35
Lemonblue, alcanzaria su punto de equilibrio dentro del primer afio cuando sus ventas
asciendan a $30.381.35 en el décimo mes de ventas. Para calcular el punto de Equilibrio de

cada producto, se aplica la férmula detallada a continuacion:

Costo fijo unitario
PE fy

= — - —x1
Pv.unitario — Costo variable unitario

- PE Picnics

98.01

E=120—"5371 £ 100

PE =147.85%
PE unidades = 147.85% x total de unidades vendidas
PE unidades = 147.85% x 102
PE unidades = 150 u
Lemonblue necesita vender 150 picnics al afio para alcanzar el punto de equilibrio en
este tipo de evento. Esto significa que, si la empresa vende menos de 150 picnics al afio,

generara perdidas. Si vende mas de 150 picnics, comenzara a obtener ganancias.
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- PE Cumpleafios

PE = 405%

PE unidades = 405% x total de unidades vendidas

PE unidades = 405% x 108

PE unidades = 437.40 u

Lemonblue necesita vender 437 servicios de cumpleafios anuales para alcanzar el punto
de equilibrio en este tipo de evento. Esto significa que, si la empresa vende menos de 437
cumpleanos al afio, generara péerdidas. Si vende mas de 437 cumpleafios, comenzara a obtener
ganancias.

- PE Pedidas de mano

98,01

E=——""-—/—
500 — 46.23 X100

PE =21.59%

PE unidades = 21.59% x total de unidades vendidas

PE unidades = 21.59% x 40

PE unidades = 8.64 u

Lemonblue necesita vender 8 pedidas de mano al afo para alcanzar el punto de
equilibrio en este tipo de evento. Esto significa que, si la empresa vende menos de 8 pedidas
de mano al afio, generara pérdidas. Si vende méas de 8 pedidas de mano, empieza a generar
ganancias.
7.4. Estados Financieros (Estado de Costos - Estado de P&G - Estado Flujo de Efectivo)

Estado de Costos. El estado de costos es un documento financiero que registra los

costos incurridos por una empresa u organizacion en la produccion de bienes o la prestacion de
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servicios; se usa para determinar el costo de fabricar un producto o prestar un servicio, y para

rastrear y controlar los costos con el fin de hacer que la empresa sea mas rentable (lvanauskiene

y Petrosiene, 2021).

Tabla 3.

Estado de Costo de Produccién y Ventas de Lemonblue.

Empresa de Organizacién de Eventos Lemonblue
Estado de Costo de Produccion y Ventas
Del 1 de enero al 31 de diciembre de 2024

Inv. Inicial MPD
(+} Compras

(=) MPD disponible

(-) Inv. Final

(=) Costo de MFPD

(+} Mano de Obra Directa
(=) Costo Primo

(+) Costos Indirectos de Produccion

(=) Costo de Ventas

200,00

F050,00

T7250,00

200,00

&6750,00

22080,00

28830,00

262,56

23092,56

Nota. La figura muestra el Estado de Costos de Produccidn y Ventas de Lemonblue.

Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

Estado de Pérdidas y Ganancias. El estado de pérdidas y ganancias o estado de

resultados, es un informe financiero que muestra las ganancias o pérdidas de una unidad

econOdmica durante un periodo especifico generalmente de un afio.

Tabla 4.

Estado de Pérdidas y ganancias.

Empresa de Organizacién de Eventos Lemonblue

Estado de Resultados
Al 31 de diciembre de 2024

Ingresos

Servicios de organizacion de eventos
Costo de Ventas

Materiales directos

Mano de Obra Directa

Costos Indirectos de Fabricacion
Gastos de Operac. Y Adm.
Proveedores

Servicios basicos

Alquiler

Depreciacion

Utilidad antes de impuestos
Impuestos 22%

Utilidad Neta

40880,00

&750,00

22080,00

262,56

750,00
114,00
2160,00
112,56

180319

40880,00

29092,56

3136,56

Be50,88
190319
6747,63
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Nota. La figura muestra el Estado de Resultados de Lemonblue para el primer afio.

Autor: Carrion Valdivieso, 2024.

Estado de Flujo de Efectivo. El estado de flujo de efectivo es un informe financiero
que proporciona una vision detallada de cdmo los cambios en el balance de una empresa afectan

sus efectivos y equivalentes de efectivo.
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Tabla 5.

Estado de Flujo de Efectivo.

LEMONBLUE
FLUJO DE EFECTIVO MENSUALIZADO ANO 1
DEL 1 ENERO 2024 AL 31 DIC 2024
EXPRESADO EN DOLARES

Total
Saldo inicial 3 1403,24 1963,36 281448 36341 3633, 72 435134 3241,96 616808 6937.2 744682
Ingresos:
Ventas en efectivo 3260 ITE0 2540 34530 3540 2100 3020 3280 4100 3100 3500 4400 403380
Cobros da ventas a crédito La) 8] o L] o ] o] o o ] o ] o
Cobros por ventas de activo fijo L) o o) ] 0 8] O o ] 8] 8] 0 8]

Total Ingresos

Compra de mercancia 200 1100 2040 740 10 (8] 200 300 1050 200 00 1250 FO50
Pago de némina 1540 1540 1540 1540 1540 1340 1840 1540 1540 1540 1540 1540 22080
Pago proveedores S0 &0 A 30 FO 40 80 S0 0 20 S0 20 730
Pago de impuestos 0 &0 (8] (8] o (8] L] 0] o o o o &0
Pago de servicios bésicos =] 12 a8 2 a8 @ 11 7 12 @ ] 12 114
Pago de alguiler 130 150 150 150 130 130 180 130 130 130 130 130 2180
Pago de constitucion &0 o o ] o 8] L] o u] o u] o &0
Gasto Depreciacion .38 Q.38 938 9,35 238 9,35 .38 235 2.38 935 2.38 935 11255
Pago de publicidad 3 2z 2.3 2.3 3 2 2 = 2.5 2.5 k= 2 S0
Total Egresos 326338 283088 208038 2322 38 238938 317388 2330.88 299035 3383.38

Flujo de caja econémico 196536 435134 524196 616808 69372 744682 846344

Préstamo recibido o] o] (o] o] 0 u] o] ] o ] o ] o
Pago de préstamos 0 o] O ) 0 o O o o o o o o

Total Financiamiento

Flujo de caja financiero 908,62 1405,24 19465,36

Nota. La figura muestra el Estado de Flujo de Efectivo de Lemonblue para el primer afio, tomando en cuenta los ingresos proyectados para el mismo y los costos y gastos en
los que se espera incurrir.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.
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Tabla 6.

Estado de Flujo de Efectivo Proyectado

LEMONBLUE
FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO
EXPRESADO EN DOLARES
WVentzs en afectivo 4082000 42182146 4353818 4493140 4434921 4785302
Cobros de ventss 2 crédito 0,00 0,00 Q.00 Q.00 000 Q.00
Cobros par wentas de activa fjo 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00
Total Ingresos 4083000 4218315 47853.02

Compra de mercan<ia 703000 7275460 750842 T748.69 799465 525254
Page d= némina 2208000 2273856 2351573 2425823 2504432 2584425
Pago proveedores 750,00 77400 J9RF7 82433 BS0.71 877,93
Pago de impuestos &0,00 G172 &390 435,75 63.06 70,23
Pago de servicios plblicos 114,00 117.45 12141 13530 12931 13345
Paro de slguiler 216000 222912 230045 237407 245004 25ZE44
Pago de constitucicn &0,00 G172 &3,70 435,75 6306 70,23
Gasto Depreciacitn 11254 11256 112,56 112,58 11254 112,56
Parr de publicidad 20,00 3076 31,95 3297 3403 35,12

3345029 3451710 3561804 3475422 3ITIRETS
Préstamo recibida o 0 o o a o

Paxo de préstamos 0 0 0 o 0 o
Total Financiamiento 1] 0 0 0 [} 0
Flujo de caja financiero 845344  B737E7 902109 931335 961499 993637
Nota. La figura muestra el Estado de Flujo de Efectivo de Lemonblue, proyectado para 6 afios tomando como

base para su proyeccion el porcentaje de inflacion del 3.22%.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

La tabla de flujo de caja proyectado para Lemonblue muestra que la empresa espera
generar un flujo de caja positivo en los proximos seis afios. Los ingresos proyectados aumentan
constantemente de $40,880 en el primer afio a $47,853 en el sexto afio, mientras que los gastos
proyectados también aumentan, pero a un ritmo mas lento. Esto se traduce en un flujo de caja

neto positivo que fluctGa entre $8,463.44 y $9,926.27.

7.5.  Indicadores Financieros (VAN - TIR - Periodo de recuperacion)
El Valor Actual Neto (VAN). Es un indicador que forma parte del analisis beneficio

costo, es decir, cuando se aplica en aquellos casos en que los beneficios de una inversion
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compensen a los costos. EI VAN es un indicador que muestra la riqueza adicional que genera
un proyecto luego de cubrir todos sus costos en un horizonte determinado de tiempo, es decir,
cuando se analiza una inversion, lo minimo que se debe obtener es: cubrir sus costos (Valencia,
2011).

Para el célculo del VAN se aplica la siguiente formula:

n CFt o »
VAN = Y —————— Costo Inicial de Inversion
t=0(1+n)t

Para el caso de Lemonblue se presenta un calculo del VAN con una tasa de riesgo del
12%, como se muestra a continuacion permitiendo evidenciar que los beneficios de la

inversion compensan los costos, generando un beneficio adicional.

Tabla 7.

Calculo del VAN para Lemonblue.

VAN
Inversion Ingreso Egreso | FlujoNeto | Tasade
12%

40880.00] 32416.56 8463.44
42188.16] 33450.29 8737.87
43538.18] 34517.10 5021.09
44931.40) 35618.04 9313.36
463659.21] 36754.22 9614.99
47853.02] 37926.75 9926.27

3400 4520.93

(o 90 LW N SN AVST | ST TE

Nota. La tabla muestra el célculo del VAN para el proyecto Lemonblue, asumiendo una tasa de riesgo del 12%.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024.

Un VAN positivo indica que el proyecto es rentable y que se espera que genere un
retorno de inversion superior a la tasa de descuento. En este caso, el VAN de Lemonblue es
positivo, lo que significa que el proyecto es rentable.

Tasa Interna de Retorno. La Tasa Interna de Retorno (TIR) es otro indicador
financiero utilizado en la evaluacion de inversiones. La TIR es la tasa de descuento que hace

que el Valor Actual Neto (VAN) de un proyecto sea igual a cero. En otras palabras, es la tasa
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de rendimiento que iguala los flujos de efectivo presentes generados por una inversion con su

costo inicial (Valencia, 2011).

O_Zn cre Costo Inicial de | (6
T 4T 0+ TIR) osto Inicial de Inversion

Tabla 8.

Célculo del TIR para Lemonblue.

Inversion Ingreso Egreso | Flujo Neto TIR 1

1 40880.00] 32416.56 8463.44) 14954
2 42188.16[ 33450.29 8737.87] 1542

A "2 AL b} < ’

3400 3 43538.18 3-_1317.10 5021.09| 15.92 61.68%

- 44931.40[ 35618.04 5313.36] 16.44
5 46365.21| 36754.22 9614.99( 16.97
6 47853.02 37926.75 9926.27| 17.52

Nota. La tabla muestra el calculo del TIR para el proyecto Lemonblue.
Autor: Carrién Valdivieso, 2024,

Luego de haber realizado el célculo respectivo del TIR para Lemonblue, se puede
observar que es un proyecto de inversion bueno, ya que de manera global la TIR, es mayor a
la tasa de descuento convirtiéndolo en un negocio con alta rentabilidad.

Periodo de Recuperacion. Es un indicador financiero que mide el tiempo que tarda
una inversion en recuperar su costo inicial. Es una métrica relativamente simple y se expresa
en términos de afios 0 meses. El célculo se basa en los flujos de efectivo netos generados por

la inversion (Valencia, 2011).

La formula general para el Periodo de Recuperacion es la siguiente:

Costo Inicial de Inversion

Periodo de Recuperacion = — ,
Flujo de Efectivo Neto Anual

3400.00

Periodo de Recuperaciéon = 8463.44

Periodo de Recuperacion = 0.41
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Con este resultado se observa que la inversion inicial de Lemonblue se recuperaria
dentro de 0.41 afios, lo que equivale a 4 meses que lo convierte en un negocio rentable con

rapida recuperacion.

8. Conclusiones y Recomendaciones
8.1. Conclusiones

- La implementacion del plan de negocios para la empresa de organizacion de eventos
Lemonblue es factible, ya que le brinda las herramientas para poder mejorar su gestion y tener
un marco de referencia sobre el cual pueden basar su accionar a largo tiempo.

- Existe demanda real de una empresa organizadora de eventos diferente a lo que existe
tradicionalmente en la ciudad de Loja, por lo cual, se identifica un nicho de mercado que puede
ser explotado.

- Las redes sociales son herramientas efectivas para la promocién de los servicios de
Lemonblue en la ciudad de Loja, generando un gran alcance dentro del mercado objetivo,
ventaja que se debe aprovechar.

8.2. Recomendaciones

- Implementar la presente propuesta, que servird como guia para optimizar la gestion y
posicionar la marca en el mercado local.

- Se debe aprovechar el nicho de mercado existente y el éxito que puede surgir de la
idea innovadora que presenta Lemonblue, que es la celebracion de eventos sociales con la

tematica de picnics.
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- Se debe gestionar y mantener actividad en las redes sociales existentes, generando
contenido de calidad que permita llegar a clientes nuevos y fortalecer la fidelizacion de los

clientes ya establecidos.
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