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RESUMEN 

El objetivo de este trabajo fue realizar un presupuesto maestro para los próximos 

5 años del salón de recepciones, mejorando así la gestión financiera del negocio, sus 

costos operativos y su planificación a largo plazo en la toma de decisiones estratégicas. 

El estudio tuvo un enfoque cualitativo, a través del levantamiento de información de la 

situación actual del salón, mediante entrevistas al administrador; seguido de un enfoque 

cuantitativo que consistió en proyecciones detalladas de ingresos para años futuros, 

presupuesto de eventos, costos de personal, insumos, costos indirectos, gastos 

operacionales y estimaciones de ocupación-ventas, todo ello consensuado en un estado 

de resultados y un flujo de tesorería. Finalmente, se presentaron indicadores financieros 

que ayudaron a medir el desempeño económico del salón de recepciones. 

Palabras clave: Recepciones, proyecciones financieras, estado de resultados, flujo de 

tesorería, toma de decisiones 

 

ABSTRACT 

The objective of this study was to develop a master budget for the next five years 

for the event reception hall, thereby improving the financial management of the business, 

its operating costs, and long-term strategic decision-making. The study adopted a 

qualitative approach by gathering information on the current state of the reception hall 

through interviews with the administrator. This was followed by a quantitative approach 

that involved detailed projections of future revenues, event budgeting, personnel costs, 

supplies, indirect costs, operational expenses, and occupancy-sales estimates. All of this 

was consolidated into an income statement and a cash flow statement. Finally, financial 

indicators were presented to help measure the economic performance of the reception 

hall. 

 

Keywords: Master Budget, financial management, strategic planning, operational costs, 

financial indicators.
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INTRODUCCIÓN 

 

En la presente tesis se realiza un presupuesto maestro para el local Recepciones 

Santa Ana realizando una proyección para los siguientes cinco años. El presupuesto 

maestro es una herramienta que ayuda a planificar, coordinar y controlar las operaciones 

y recursos financieros, por lo cual, realizar un presupuesto maestro es fundamental en la 

gestión financiera y estratégica de una organización. Recepciones Santa Ana se dedica a 

la prestación de servicios de catering para cualquier tipo de evento, además al alquiler de 

carpas, sillas, mesas y pistas de baile. Debido a la falta de conocimiento financiero que la 

empresa maneja, es fundamental que se elabore un presupuesto maestro para tomar 

mejores decisiones y tener una mejor planificación estratégica. En este trabajo se 

presentarán los antecedentes de la empresa, la situación actual en la que se encuentra y la 

proyección de cinco años futuros por las que la empresa puede pasar, procediendo a la 

elaboración del presupuesto maestro en la que se detallara proyecciones futuras de las 

ventas, costos, gastos, para finalmente obtener resultados y proporcionar 

recomendaciones a la empresa.  
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CAPÍTULO 1  

1.  PLANIFICACIÓN PRESUPUESTARIA 

1.1. Introducción 

En este primer capítulo se puede observar y analizar cómo se encuentra el sector de 

eventos dentro de la provincia del Azuay, esto lo realizamos a través de una investigación 

de mercados y análisis PESTEL para determinar cómo se encuentran los factores internos 

y externos en el sector de eventos, para esto usamos la página de la Superintendencia de 

compañías que nos brindó información acerca de cuáles son los lugares en el que se 

pueden organizar este tipo de eventos en la ciudad de Cuenca. A partir de la obtención de 

esta información entramos a detalle con los siguientes puntos. 

1.2. Análisis del Sector de Eventos en el Azuay   

1.2.1. Historia/Actualidad del sector de eventos en el Ecuador 

El sector de eventos en el Ecuador carece de regulaciones y de una organización 

gremial que nos brinde una información certera con datos, sin embargo, simplemente 

cuenta con portales, noticias y reportajes en el cual se pueda apreciar los eventos que ya 

han sido realizados. Así mismo, el sector de eventos que es el que planifica, comercializa 

y ejecuta eventos como bodas, fiestas, banquetes, entre otros, es uno de los sectores con 

mayor crecimiento constante debido a la gran evolución de las preferencias de los 

consumidores, la creciente globalización y los avances tecnológicos. En Ecuador según 

EMR (2024), en el año 2023, el mercado de eventos logró vender 1.33 mil millones de 

dólares, estimándose que el crecimiento anual de esta será del 9,3% entre los años 2025 

y 2032. 

1.2.2. Historia de Recepciones Santa Ana  

Recepciones Santa Ana nació en el año 2000, fruto del esfuerzo y visión de Aida 

Yanza, quien supo aprovechar un espacio propio en su hogar, ubicado en pleno Centro 

Histórico de la ciudad de Cuenca, provincia del Azuay. Esta ubicación estratégica no solo 

brindó un entorno encantador y tradicional, sino que también le otorgó una ventaja 

competitiva, al estar en una zona de fácil acceso y gran atractivo cultural para clientes 

que buscaban un lugar elegante y céntrico para sus eventos. 
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La idea surgió con un sueño: transformar su casa en un lugar acogedor y versátil 

para reuniones sociales, celebraciones familiares y eventos corporativos.  

En el año 2005, se incorporó a la empresa su esposo, quien fortaleció el equipo de 

trabajo y ayudó a potenciar el crecimiento del negocio, sumando esfuerzo, organización 

y nuevas ideas. 

La visión de crecer no se detuvo ahí. En el año 2015, Recepciones Santa Ana dio 

un paso importante al invertir en equipos propios como carpas, pistas de baile, mesas y 

sillas, ampliando así sus servicios y convirtiéndose también en una empresa de alquiler 

de mobiliario para eventos. Esta expansión junto a la organización de eventos igualmente 

en la zona de Chaullabamba permitió ofrecer soluciones completas a sus clientes, desde 

el espacio físico hasta la logística y equipamiento necesario para cada celebración. 

1.2.3. Análisis PESTEL 

Según Piray Rodríguez (2023), el análisis PESTEL es una herramienta utilizada 

para identificar y evaluar los factores externos que pueden influir en el funcionamiento y 

estrategia de una organización o proyecto. Su nombre es un acrónimo de seis factores 

clave: Político, Económico, Social, Tecnológico, Ambiental y Legal. A continuación, 

observaremos un gráfico con los detalles correspondientes a cada uno de los factores. 

Figura 1: Análisis PESTEL 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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Político 

● Regulaciones Gubernamentales 

Se refiere a todas las normativas específicas para la realización de eventos, 

dependiendo de su naturaleza (sociales, corporativos, culturales o masivos) que el 

gobierno ecuatoriano establece. Algunos aspectos clave incluyen: 

Aforos y restricciones: Debido a diferentes contextos como pandemias o 

crisis sanitarias estos aforos pueden variar la cantidad de personas permitidas por 

evento. 

Normativa de ruido: Con la llegada del nuevo alcalde Cristian Zamora a 

la ciudad de Cuenca en el año del 2014 se establecieron nuevas normativas de ruido 

para reducir el impacto acústico. Según la Alcaldía (2024) Se exigirá a las 

actividades generadoras de ruido la elaboración de planes preventivos de acción 

para minimizar sus impactos acústicos.  El operador tiene la obligación de presentar 

un Plan Preventivo de Contaminación Acústica requerido por la Comisión de 

Gestión Ambiental (CGA) en el término de diez días contados desde la respectiva 

notificación. Así se dará más agilidad a los procesos con plazos determinados, lo 

que antes no había. 

Recepciones Santa Ana al tener una ubicación céntrica, su ubicación causa 

que delimite con hogares familiares tanto en el norte, este, oeste y sur. Por lo cual 

las antiguas quejas de ruido no eran vistas por los vecinos del sector sin embargo 

con la nueva normativa de ruido impuesta por el alcalde Cristian Zamora llega a 

afectar la calidad de sonido por parte de Recepciones Santa Ana. 

Económico 

Costos operativos e inflación: Debido a la inflación el incremento de 

precios afecta directamente el costo de los servicios que se ofrecen en la industria 

de eventos. Algunos de los factores más impactan son: 
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Alza en los precios de insumos: Costos de alimentos, bebidas, decoración, 

flores y tecnología pueden aumentar debido a la inflación y esto afecta de manera 

directa a la rentabilidad que gana el local por evento organizado. 

Figura 2: Inflación Nacional en el año 2024 

 
Nota: Índice de Precios al Consumidor (IPC) (2024) 

 

Como podemos observar en la Figura 2 con información obtenida del Boletín 

Técnico N o (IPC) (2024) en la región de la Sierra ha existido una inflación del 2% en el 

último año en lo que ha afectado directamente a Recepciones Santa Ana en los siguientes 

ámbitos: 

Aumento en los sueldos y costos laborales: Según la propietaria de 

Recepciones Santa Ana los costos en salarios han incrementado en comparación al 

año anterior, específicamente en el sector de (cocineros, meseros y bartenders), lo 

que ha causado el constante ajuste de precios dependiendo la situación del evento. 
 

Disminución del poder adquisitivo de los clientes: Con el incremento de 

la inflación las familias y empresas tienen menos capacidad para gastar en eventos, 

lo que reduce demanda en este sector. Específicamente en Recepciones Santa Ana 

según la propietaria el año analizado en la Tabla 1, las familias han optado por 

celebraciones más pequeñas o reduciendo el presupuesto de bodas, quinceañeras, 

bautizos y cumpleaños en comparación de años anteriores. 

Sociocultural 
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● Preferencias del consumidor hacia experiencias personalizadas y sostenibles 

La forma en que las personas eligen y organizan eventos ha evolucionado 

con el tiempo. Algunas tendencias clave son: 

Mayor demanda de eventos personalizados: Las personas buscan 

experiencias exclusivas con decoraciones únicas, menús gourmet y entretenimiento 

innovador. 

Creciente interés en eventos sostenibles: Hay una mayor preocupación 

por el impacto ambiental, lo que ha impulsado el uso de materiales reciclables, 

reducción de desechos y catering con productos orgánicos. 

Auge de las redes sociales: Plataformas como Instagram y TikTok han 

cambiado la forma en que se promocionan los eventos, generando mayor demanda 

de experiencias "instagrameables". 

Ante esta revolución de “experiencias” en el sector de eventos en el país la empresa 

Recepciones Santa Ana se ha adaptado con la opción de inclusión en sus contratos, el 

servicio de bartenders especializados en bebidas alcohólicas , sin embargo la empresa no 

genera gran utilidad por estos servicios, sino es una forma de adaptarse y ofrecer una 

variedad mayor de experiencias. 

Tecnológico 

El factor tecnológico juega un papel clave en la evolución y competitividad del 

sector de eventos en Ecuador. Desde la digitalización de reservas hasta el uso de efectos 

audiovisuales avanzados, la tecnología ha transformado la planificación, ejecución y 

promoción de eventos. 

● Digitalización de la Gestión de Eventos 

La tecnología ha permitido optimizar la organización de eventos a través 

de herramientas digitales, como: 

Plataformas de reservas en línea: Los clientes ahora pueden cotizar y 

reservar salones, mobiliario y servicios de catering sin necesidad de reuniones 

presenciales. 
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Sistemas de planificación y logística: Software especializado permite 

gestionar proveedores, invitados y cronogramas de eventos de manera eficiente. 

Automatización de procesos: Uso de chatbots y asistentes virtuales para 

responder consultas y agilizar la atención al cliente. 

● Pagos Digitales y Automatización Financiera 

La tecnología también ha modernizado la gestión de pagos y facturación en 

la industria de eventos: 

● Pagos con tarjeta y billeteras digitales: En la actualidad los clientes 

prefieren opciones sin efectivo, como pagos con QR o plataformas como PayPal. 

● Facturación electrónica: En Ecuador existe la obligación de ofrecer 

facturación electrónica, pues agiliza la gestión contable de los negocios de eventos. 

● Sistemas de control de ingresos y accesos: Eventos masivos utilizan 

entradas digitales con códigos QR para evitar falsificaciones. 

Ecológico 

El factor ecológico analiza el impacto ambiental del sector de eventos y la creciente 

tendencia hacia la sostenibilidad. La industria de eventos genera un alto consumo de 

recursos (energía, agua, materiales desechables) y residuos, lo que ha impulsado 

regulaciones y nuevas prácticas para reducir su huella ecológica en Ecuador. 

● Regulaciones Ambientales y Normativas en Ecuador 

El gobierno ecuatoriano ha implementado normativas para reducir el 

impacto ambiental de distintas industrias, incluyendo la industria de eventos: 

Normas de gestión de residuos: Eventos masivos deben implementar planes de 

manejo de desechos para reciclar y minimizar la basura. 

Regulaciones de ruido y contaminación acústica: En zonas residenciales y 

naturales, existen restricciones para el volumen del sonido en eventos. 
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Uso eficiente de recursos: Algunos municipios incentivan el ahorro de agua y 

energía en espacios de eventos. 

● Consumo Energético y Uso de Recursos Naturales 

Con la reciente crisis energética que experimentó Ecuador y que se encuentra 

susceptible de volver a suceder en futuros meses del 2025, varios locales de eventos 

buscan eventos reducir la cantidad de electricidad, insumos e impacto ambiental 

adoptando prácticas como: 

Uso de iluminación LED: Reduce el consumo energético en comparación 

con bombillas tradicionales. 

Energía renovable en eventos: Algunos organizadores utilizan paneles 

solares o generadores eficientes para reducir la dependencia de combustibles 

fósiles. 

Optimización del uso de agua: Sistemas de ahorro en baños y catering con 

productos de bajo consumo hídrico. 

Legal 

1. Regulaciones Laborales y Contratación de Personal 

El sector de eventos emplea a trabajadores en diversas áreas, como catering, 

logística, seguridad y entretenimiento. Es fundamental cumplir con: 

● Normas de contratación y seguridad social: Todos los trabajadores deben estar 

afiliados al IESS y recibir sus beneficios laborales conforme al Código de Trabajo. 

● Regulación de contratos temporales: En eventos específicos, se permite la 

contratación por horas o días, siempre respetando los derechos laborales. 

● Condiciones de trabajo en eventos nocturnos: Se deben garantizar descansos y 

condiciones seguras para el personal que trabaja en horarios extendidos. 

2. Responsabilidad Legal y Contratos con Clientes 

Los organizadores de eventos deben establecer términos claros con sus clientes y 

proveedores para evitar problemas legales: 
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● Contratos de prestación de servicios: Se deben encontrar especificados los 

términos del evento, pagos, cancelaciones y responsabilidades de cada parte. 

● Políticas de cancelación y reembolsos: Deben estar definidos los detalles en caso 

de que un evento llegue a ser cancelado o reprogramado. 

● Seguro de responsabilidad civil: Algunos eventos requieren pólizas para cubrir 

daños a terceros o imprevistos, estos deben estar especificados y firmados por las 

dos partes para evitar daños hacia el local. 

1.3. Análisis del entorno de la empresa Recepciones Santa Ana 

1.3.1. Estudio de campo 

 Para la realización del estudio de campo, se elaboró un cuestionario con la 

finalidad de identificar la estructura interna de la empresa Recepciones Santa Ana. Para 

realizar un cuestionario efectivo, se tomaron en consideración los siguientes objetivos: 

1. Identificar los servicios que vende la empresa. 

2. Identificar todos los precios que la empresa maneja para sus servicios. 

3. Identificar cuáles son los gastos de la empresa. 

4. Determinar cuáles son las necesidades del personal de la empresa, cuáles son los 

equipos propios y los que alquilan, insumos, logística. 

5. Impacto financiero para temporadas altas y temporadas bajas. 

Para cada objetivo se realizaron las siguientes preguntas 

 Preguntas para el objetivo 1 

1. ¿Cuáles son los servicios principales que ofrece la empresa? 

2. ¿Qué servicios adicionales o complementarios se encuentran 

disponibles? 

3. ¿Se manejan paquetes o planes combinados de servicios? 

 Preguntas para el objetivo 2 

1. ¿Qué precios se establecen para cada servicio ofrecido? 

2. ¿Se aplican tarifas variables según el tipo de cliente, ubicación o nivel de 

servicio? 



 
 

10 
 

3. ¿La empresa maneja descuentos, promociones o precios especiales en 

ciertas temporadas? 

4. ¿Qué criterios se utilizan para determinar los precios actuales? 

 Preguntas para el objetivo 3 

1. ¿Cuáles son los costos fijos y variables más importantes de la empresa? 

2. ¿Qué gastos están relacionados directamente con la prestación de 

servicios (mano de obra, insumos, transporte)? 

 Preguntas para el objetivo 4 

2. ¿Cuántos empleados se necesitan para operar cada servicio 

eficientemente? 

3. ¿Qué equipos o herramientas son propios, cuáles y cuándo se alquilan? 

 Preguntas para el objetivo 5 

1. ¿Qué servicios tienen mayor demanda en temporadas altas y cuáles 

disminuyen en temporadas bajas? 

2. ¿Qué costos adicionales surgen durante eventos especiales o temporadas 

altas? 

1.3.2.  Plan piloto 

 Se realizó un plan piloto con el objetivo de calibrar las preguntas del cuestionario, 

para que el formulario final que se le va a realizar a la empresa esté completamente claro 

y nos ayude a reunir toda la información que se va a necesitar. 

 Al realizar nuestro plan piloto nos dimos cuenta que nuestras preguntas no eran 

lo suficientemente claras para el entrevistado. Notamos dos fallas en nuestras preguntas, 

la primera es que las preguntas no eran demasiado claras por lo que las respuestas no nos 

brindaban la información completa que necesitamos, y segundo, había varias preguntas 

que estaban estructuradas de diferente manera, pero con la misma respuesta, por lo que 

teníamos muchas respuestas iguales. Para el objetivo número uno necesitamos aclarar las 

preguntas para que nos especifique a detalle todo lo que necesitamos saber sobre los 

servicios que ofrece la empresa. 
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1.3.3. Resultados del Cuestionario 

A partir de las respuestas del cuestionario que se puede observar en el Anexo 1 

interpretamos los resultados con la técnica de FODA. Según Hinojosa Benavides et al., 

(2021), el análisis FODA es una de las principales herramientas donde se definen 

estrategias para el desarrollo de una organización. Esta metodología permite realizar el 

análisis a nivel del marco externo e interno del servicio de una empresa. A continuación, 

se presenta la interpretación de los análisis mediante la técnica de FODA: 

● Análisis FODA de la Empresa de Recepciones 

1. Fortalezas (Factores internos positivos) 

● Variedad de servicios: La empresa ofrece catering, alquiler de infraestructura, 

entretenimiento, decoración y seguridad, lo que permite una oferta integral. 

● Infraestructura propia: Cuenta con equipamiento propio, como hornos, 

estufas, refrigeradores, mantelería y vajilla, reduciendo costos operativos. 

● Demanda en temporadas específicas: Abril, mayo y junio son los meses con 

mayor demanda, permitiendo planificación y optimización de recursos. 

● Personal capacitado: Cuenta con un equipo definido para eventos de diferentes 

tamaños, asegurando eficiencia operativa. 

2. Oportunidades (Factores externos positivos) 

● Expansión de paquetes combinados: La empresa ya ofrece descuentos por 

combinación de servicios (ej. alquiler con mantelería y vajilla). Puede 

aprovechar esto para atraer más clientes. 

● Aumento de promociones en temporadas bajas: En los meses con menos 

demanda, la empresa podría implementar ofertas y promociones para equilibrar 

ingresos anuales. 

● Diversificación de servicios: Puede ampliar su oferta con opciones como 

organización de eventos temáticos o paquetes premium con más exclusividad. 

● Optimización del personal en eventos grandes: En eventos de 200 personas, 

se puede mejorar la eficiencia en la distribución del personal y tareas. 
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3. Debilidades (Factores internos negativos) 

● Alquiler de algunos insumos: A pesar de tener infraestructura propia, aún 

necesita alquilar ciertos elementos, como cucharas soperas, lo que implica 

costos adicionales. 

● Falta de descuentos estratégicos: La empresa solo ofrece descuentos por 

combinación de servicios, pero podría aplicar más estrategias para captar 

clientes en temporadas bajas. 

● Estructura de costos variables: El costo de personal adicional en eventos 

grandes y temporadas altas puede reducir la rentabilidad si no se maneja 

adecuadamente. 

4. Amenazas (Factores externos negativos) 

● Competencia en el sector: Existen otras empresas que pueden ofrecer precios 

más bajos o servicios diferenciados. 

● Fluctuación en la demanda: La alta estacionalidad de los eventos podría 

generar ingresos inestables durante el año. 

● Aumento en costos operativos: Inflación en alimentos, transporte y costos de 

personal puede afectar la rentabilidad. 
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CAPÍTULO 2  

2. APLICACIÓN PRÁCTICA DEL PRESUPUESTO MAESTRO  

2.1. Medición de la Demanda 

 
Tabla 1: Ventas de la Empresa en Recepciones 2023 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

Para la medición de la demanda como se puede observar en la Tabla 1, se recopiló 

todos los datos de ventas de la empresa en el 2023 tanto en recepciones de eventos como 

en alquileres; toda la información fue obtenida a través del cuestionario realizado en el 

capítulo 1.3.3.  

Tabla 2: Ventas de la Empresa en Alquileres 2023 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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De igual manera se realizó la medición de la demanda en el sector del alquiler de la 

empresa como se puede observar en la Tabla 2. 

 A continuación, se utilizó la Clasificación Industrial Internacional Uniforme 

también conocida como (CIIU) para realizar la medición de la demanda de la empresa 

comparada con el país. 

CIIU: I5621.00 Servicio de comidas basado en acuerdos contractuales con el cliente 

para un evento (banquetes, bodas, fiestas y otras celebraciones, buffet) en la localización 

especificada por el cliente. Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) (2024) 

Tabla 3: Medición de la demanda 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

La medición de la demanda mostrada en la Tabla 3 consiste en clasificar y 

determinar la cantidad de ventas en el mercado, sector y en la empresa. Aquí se define 

los niveles de productos de la empresa durante un periodo de tiempo, generalmente un 

año, para con esta información realizar un correcto análisis sectorial. Así mismo toda la 
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información obtenida de las ventas genéricas y sector Ecuador en el periodo del 2023 se 

recurrió a la página de la Superintendencia de Compañías, Valores y Seguros. 

 

● Nivel Espacial 

Figura 3: Nivel Espacial en 2023 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

Los niveles espaciales observados en la Figura 3 son las zonas provenientes en 

donde Recepciones Santa Ana ha vendido sus servicios, esta información se utiliza para 

analizar a donde se pueden guiar las fuerzas de marketing. Como se puede observar en la 

figura, el punto de “País” se ha obtenido el 7.50% de las ventas anuales, que equivalen a 

solo un evento en el año con un total de $4351; el punto de “Región” solo tiene el 3.96% 

de las ventas anuales con un total de $2292, sin embargo, tuvo 2 eventos a diferencia del 

punto de “País”.  Haciendo una comparativa aquí es donde se pueden guiar las fuerzas de 

marketing para centrarse en lograr eventos con clientes de otros países. 
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● Nivel Temporal 
Figura 4: Nivel Temporal del 2023 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

En la Figura 4 se puede observar que la empresa Recepciones Santa Ana trabaja 

únicamente con contratos a corto plazo. 

2.2. Delimitación de Mercado 

Para la delimitación de mercado aplicamos el principio de Pareto, que según Bonet 

(2005), dice que en cualquier negocio o industria son pocos los elementos vitales, 

mientras que la gran mayoría no lo son.  

Por lo que nos enfocamos en delimitar el mercado solo en la ciudad de Cuenca, 

debido a que abarca más del 80% de las ventas de la empresa. 
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Figura 5: Delimitación del Mercado en Cuenca 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Como se observa en la Figura 5 según los datos que se han obtenido de la 

proyección poblacional a nivel cantonal por la Secretaría Nacional de Planificación en el 

año 2021, en el cantón de Cuenca para el año 2023 se estiman 670.407 de habitantes, para 

este estudio se ha segmentado solo personas entre 20 y 64 años de edad, de lo cual nos da 

un total de 359.333k personas. Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC) (2021). 

Entre las 359.333 personas restantes, se realizó otra segmentación con personas que 

pueden adquirir el servicio económicamente, que en total son 211.966 personas, de las 

cuales únicamente 202.961 personas pueden adquirirlo, dejando de lado a las personas 

relativamente jóvenes que siguen estudiando y personas ya con incapacidad para trabajar. 

Para finalizar, el resultado mostró que el mercado de eventos en la ciudad de Cuenca en 

el año 2023 al menos ha llegado a satisfacer a 162.441 personas. 
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2.3. Medición de la demanda del mercado y de la empresa 

Tabla 4: Medición de la Demanda del mercado y de la empresa 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

En la Tabla 4 se encuentran la medición del mercado y la empresa en la ciudad de 

Cuenca. 

2.3.1.  Demanda de mercado  

 La demanda de mercado es el total de la demanda de toda la ciudad de Cuenca 

que ofrezca el mismo servicio, sin tomar en cuenta la demanda que tiene la empresa. 

Tabla 5: Representativa de las Recepciones en la ciudad de Cuenca en 2023 

 

Nota: Superintendencia de Compañías, Valores y Seguros (2023) 
 

 En la Tabla 5 se puede observar la demanda anual de varios salones de 

recepciones, con el conocimiento que Quinta Lucrecia es el líder en la ciudad de Cuenca 

teniendo mayor demanda por encima de las demás.  
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En otros salones, se ha tomado en consideración a los salones de recepción de 

menor demanda y menos conocidos que son empresas más pequeñas, que por ende tienen 

menor acogida que su competencia. 

2.4. Determinación del Precio 

    En la Tabla 6 se analizó todos los precios de los servicios ofrecidos por la 

empresa para poder competir con el mercado de recepciones de eventos, de esta forma se 

define el margen de ganancia y se interpretan resultados. 

 

Tabla 6: Alquiler del salón de recepciones 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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Tabla 7: Precios estandarizados de la competencia 

 
Nota: Mansión Vizcaya y recepciones adyacentes (2024) 

Para la Tabla 7 se realizó un acercamiento y proforma personal para conocer los 

precios de la competencia específicamente de Mansión Vizcaya. 

Tabla 8: Disponibilidad de pago por alquiler de salón de recepciones 

 
Nota: Formulario adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 
Una vez con los tres componentes de precio en el sector del alquiler, se puede 

observar en la Tabla 8 que el precio del producto que es este caso es el alquiler de un 

salón de recepciones de eventos en Santa Ana es de $600, con un margen de ganancia de 

$405,49. Al momento de analizar los precios externos se utilizó los precios de la 

competencia en recepciones como Mansión Vizcaya, Recepciones Dinastía, etc. 

Se concluye que el precio del servicio está dentro del rango de disponibilidad de 

pago y a la par con el precio de Recepciones Santa Ana, observando los precios de 

competencia y analizando la futura inflación de los siguientes años consideramos que 
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para el año 2025 un precio justo del alquiler de salón sería de $625.  Como otro ejemplo 

tenemos el alquiler de salón y catering en la Tabla 9. 

Tabla 9: Precio del alquiler del salón y catering 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 
Tabla 10: Precio competencia del alquiler del salón y catering 

 
Nota: Información adaptada de Mansión Vizcaya (2024) 

 

Para el precio de la competencia en salón más catering igualmente se realizó un 

acercamiento y proforma personal para conocer los precios de la competencia 

específicamente de Mansión Vizcaya como se puede observar en la Tabla 10. 

Para la disponibilidad de pago se aplicó un formulario para cada uno de los 17 

servicios de Recepciones Santa como se puede observar en el anexo 2 y así con alrededor 

de 30 personas él %40,7 consideran que un valor de $3200 es lo ideal para el alquiler de 

un salón de eventos con catering incluido, por lo que consideramos que el precio 
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competencia, con el ofrecido, más la disponibilidad de pago, se puede ofrecer un servicio 

más costoso para generar más ganancia, pues del plato de comida del servicio de catering 

se está generando un margen de ganancia pequeño en comparación a la competencia. Por 

lo que se consideró que el margen de ganancia aumente al menos un %15, lo que sería 

cambiar el precio del plato de persona de $10 a $11.50 generando un cambio significativo 

en las ganancias por evento. 

 
Figura 6: Disponibilidad de pago del alquiler del salón y catering 

 
Nota: Formulario adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 
En la Figura 6 podemos observar la disponibilidad de pago en un alquiler de salón 

más catering para 200 personas realizado en la encuesta que se encuentra en el anexo 2, 

con un total de 40,7% de los encuestados eligiendo el precio de $3200 como la opción 

más viable, lo que determina que el precio del servicio de alquiler más catering se 

encuentra bien establecido por parte de Recepciones Santa Ana. 

2.5. Determinación de la demanda 

Los datos analizados (ventas históricas) fueron obtenidos directamente de la gerente 

de la empresa Recepciones Santa Ana. Se realizó a detalle la cantidad demandada por 

cada uno de los 17 servicios de eventos en los últimos 5 años como se puede observar en 

el anexo 6, los mismos muestran una tendencia de crecimiento continuo durante todos 

los años, especialmente el último año reciente 2024. 



 
 

23 
 

2.5.1. Cantidad (Q):  

En las siguientes tablas se encuentran los datos históricos de Recepciones Santa 

Ana, donde se analizan las ventas de los últimos cinco años y se genera un pronóstico de 

ventas a partir de una tendencia hacia la línea ajustada para los siguientes cinco años, es 

decir, desde los tres primeros meses del 2025 hasta diciembre del 2029. 

Tabla 11: Datos históricos de la empresa Recepciones Santa Ana 
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Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

 En la Tabla 11 se puede observar los ciclos de ventas por cantidad, tendencia, 

ciclo, factor y línea ajustada del alquiler de salón desde el 2020 hasta el 2029. Para 

calcular la cantidad se ha obtenido los datos históricos de la empresa los cuales servirán 

para realizar estimaciones de las cantidades que se venderán en los próximos cinco años; 

para realizar el cuadro se ha considerado los cinco años anteriores los cuales por motivos 

de pandemia COVID-19 en el año 2020  y 2021 se ha decido tomar solamente los años 

que hubo movimiento en las ventas de la empresa descartando los meses de pandemia 

para que no hayan anomalías en las proyecciones de las ventas futuras. En el anexo 5 se 

puede observar los demás servicios del local con sus respectivas líneas ajustadas. 

2.5.2. Inflación  

Según el Banco Internacional (2020), la inflación es un fenómeno económico que 

supone un incremento en los precios de los bienes y servicios durante un tiempo 

determinado, usualmente cada año. Visto de otra forma, la inflación refleja una pérdida 

de la moneda dentro de la economía de un país. 
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2.5.3. Tasa Inflación en Ecuador 

Según las proyecciones del Ministerio de Economía y Finanzas (MEF) (2024), de 

Ecuador, la inflación anual promedio para el período 2024-2028 se estima de la siguiente 

manera: 

● 2024: 1.92% 
● 2025: 1.68% 
● 2026: 1.68% 
● 2027: 1.68% 
● 2028: 1.68% 

Debido a que las cuatro últimas proyecciones que nos dio el Ministerio de 

Economía y Finanzas se repiten, asumimos que para el 2029 la inflación de 1.68% se 

mantendrá. 

2.5.4. Políticas Comerciales 

La empresa Recepciones Santa Ana no opera con eventos a crédito, el pago se 

realiza en dos opciones al contado o con una garantía de $200 previo al evento, todo 

realizado a través de un contrato firmado por ambas partes. 

2.6. Presupuesto de ventas 

En los siguientes gráficos se va a plantear las proyecciones de ventas en dólares de 

los principales servicios que son el alquiler de salón hasta diciembre del 2029. Dicho 

cálculo de ventas se realiza con la línea ajustada que sacamos del cuadro de cantidad 

multiplicado por el precio de venta del producto. 

Tabla 12: Proyección de ingresos de 2025 (Abril) hasta 2029 (Diciembre) 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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Según las ventas que se han proyectado en la Tabla 12, para los próximos cinco 

años podemos apreciar un pequeño incremento en el precio, todo esto debido a la inflación 

que se ha considerado. Hay que tener en cuenta que una proyección es un supuesto 

inexacto y nos sirve como guía para considerar los ajustes de precios en cada uno de 

nuestros servicios para los próximos meses y años de venta. 

2.7. Presupuesto de Producción 

Tabla 13: Clasificación de Producción 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

En la Tabla 13 se encuentra la clasificación de que servicios ofrecidos por el local 

de recepciones requieren un proceso de producción. 

En las siguientes tablas (Tabla 14, 15 y 16) vamos a observar los presupuestos de 

producción para los siguientes 5 años en el local de recepciones Santa Ana de los 

siguientes servicios, centros de mesa, producción de postres y producción de pedestales. 
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Tabla 14: Presupuesto de Producción de Centros de Mesa 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 
Tabla 15: Presupuesto de Producción de Postre 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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Tabla 16: Presupuesto de Producción de Pedestales 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

2.8. Materia Prima 

Tabla 17: Materia Prima 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

En la Tabla 17 se encuentra enlistado todos los servicios de Recepciones Santa 

donde son necesarios los servicios con producción, tales como los centros de mesa, 
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pedestales y postres. Todos los servicios restantes son servicios alquilados por lo tanto no 

cuentan con una producción en sí. 

Tabla 18: Materia Prima 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

En el sector de la materia prima se encuentran tres servicios del local de recepciones 

(centros de mesa, pedestales y postres). Como se puede observar en la Tabla 18 se dividió 

a cada uno en sus componentes necesarios en su respectiva unidad de medida para tener 

sus costos unitarios y totales detallados. 

Tabla 19: Pagos por Materia Prima 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

En la Tabla 19 se observa la forma base de trabajo utilizada para sacar los pagos 

por materia prima para cada mes de los próximos 5 años en cada componente de los 

mencionados. Recepciones Santa Ana no cuenta con compras a crédito debido a que la 
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materia prima requerida se la compra dependiendo la fecha y la cantidad necesaria por 

evento, lo mismo aplica para el inventario inicial de materias primas.  

2.9. Materia Prima  

Tabla 20: Línea y Tiempo de Producción 

 
Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 

En la Tabla 20 se detalla el tiempo estimado requerido para la elaboración de un 

centro de mesa, expresado tanto en minutos como en horas, lo cual permite tener una 

referencia clara y específica sobre la duración aproximada del proceso completo de 

fabricación de este elemento decorativo.  

Tabla 21: Línea y Tiempo de Producción 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
En la Tabla 21 se puede observar el pago total a obreros de cada mes para los 5 

próximos años, para la obtención de este dato se consideraron las predicciones de 

unidades a producir multiplicado por las horas de mano de obra que se requieren para la 

realización de cada unidad y multiplicado por el precio a pagar por cada hora 

considerando la inflación futura. En el anexo 9 se encuentran los datos de los siguientes 

años y la línea y tiempo de producción de los pedestales y postres. 



 
 

31 
 

2.10. Presupuesto de Costos Indirectos de Fabricación  

Tabla 22: Línea y Tiempo de Producción 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Para el presupuesto de Costos Indirectos de Fabricación de los centros de mesa se 

realizó un listado de los CIF fijos y variables (ver Tabla 22) que tiene la empresa para 

obtener los costos o depreciaciones mensuales según dependa; así mismo se obtuvo las 

depreciaciones virtuales de los productos necesarios para la realización de cada centro de 

mesa. Para las depreciaciones propiedad, planta y equipo se utilizó información de las 
Normas Internacionales de Información Financiera (NIIF). Super Intendencia de Compañías 

(2011). 
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Tabla 23: Línea y Tiempo de Producción 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

Para determinar la depreciación mensual del local de recepciones (ver Tabla 23), 

considerando que este se encuentra dentro de la vivienda del propietario de la empresa, 

se procedió a estimar el porcentaje destinado exclusivamente a las actividades del 

negocio. A partir de este valor, se obtuvo el costo correspondiente al local de recepciones, 

el cual se utilizó para calcular la depreciación utilizando la fórmula de depreciación lineal 

junto a la información obtenida de la vida útil. Servicios de Ventas Internas (SRI) (2024). 

Tabla 24: CIF de los centros de mesa 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
Con base en la información previamente obtenida y presentada en las Tablas 22 y 

23, se procedió a calcular los pagos totales correspondientes a los costos indirectos de 
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fabricación asociados a los centros de mesa, proyectados para un período de cinco años 

(ver Tabla 24).  

*En el anexo 10 se encuentran los datos de los siguientes años y los CIF 

correspondientes de los pedestales y postres. 

2.11. Presupuesto de Gastos de Operación  

Tabla 25: CIF de los centros de mesa 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Como se puede observar en la Tabla 25 se calculó los gastos fijos por mes que tiene 

Recepciones Santa Ana, con la depreciación virtual mensual en el local de recepciones 

sin el 25% de espacio destinado a la producción (centros de mesa, pedestales y postres) 

se realizó el mismo procedimiento utilizado en la Tabla 23. 
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Tabla 26: CIF de los centros de mesa 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
Tal como se detalla en la Tabla 26, a partir de los gastos fijos, se aplicó la tasa de 

inflación correspondiente a cada mes del período proyectado. A estos valores se 

adicionaron las depreciaciones virtuales mensuales, obteniendo así el monto total de 

gastos mensuales. Posteriormente, con los gastos totales se le restaron nuevamente los 

gastos virtuales, con el fin de determinar los pagos reales asociados a los gastos operativos 

de cada mes para los próximos cinco años. 

2.12. Adquisiciones y Contrataciones 

Tabla 27: Listado de Adquisiciones y Contrataciones de Recepciones Santa Ana 
 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
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Tabla 28: Costos Proyectados de Adquisiciones y Contrataciones 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Con la suma de los alquileres del local de recepciones y el alquiler del local de 

recepciones y catering se obtuvo la proyección a 5 años del número de eventos por cada 

mes, con base en esta proyección y la información proporcionada por la propietaria de la 

empresa, se determinó la cantidad de personal y materiales requeridos para cada evento. 

Estos requerimientos fueron posteriormente multiplicados por su respectivo costo por 

hora o por evento, según correspondiera. (Ver Tabla 28). 

*En el anexo 12 se encuentran los datos de los siguientes años y las adquisiciones 

y contrataciones restantes (Dj, bebidas alcohólicas y bebidas no alcohólicas). 

2.13. Estado de Costo de Producción de Ventas 

Tabla 29: Estado de Costos de Producción de las ventas en Recepciones Santa Ana 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
Como se observa en la Tabla 29, a partir de la recopilación de los datos 

relacionados con la materia prima, sumados al total anual de la mano de obra y los costos 
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indirectos de fabricación, se determinan los costos de producción de la empresa. A este 

resultado se le podrían adicionar los inventarios iniciales de productos terminados; sin 

embargo, Recepciones Santa Ana adquiere los insumos estrictamente necesarios para 

cada evento, considerando únicamente un margen adicional del 5% para cubrir posibles 

imprevistos. Este excedente, al no ser reutilizable en eventos posteriores, implica que no 

se genera un inventario inicial ni final de productos terminados. En consecuencia, los 

costos de producción obtenidos representan directamente los costos de venta proyectados 

para los próximos cinco años. Se baso en información utilizada del libro Contabilidad de 

costos. Un enfoque gerencial. Horngren, C. T. (2006).  
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CAPÍTULO 3 

3.  Estado de Resultados 

Tabla 30: Costos Proyectados de Adquisiciones y Contrataciones  

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Como se detalla en la Tabla 30, a partir de las ventas netas obtenidas, se procede a 

restar los costos de ventas (Tabla 29), lo cual permite determinar la utilidad bruta. A esta 

se le deducen los gastos operacionales (Tabla 26), resultando en la utilidad operacional. 

Dado que la empresa no registra gastos ni productos financieros, al tratarse de un local de 

recepciones que no realiza operaciones financieras, la utilidad operacional coincide con 

la utilidad antes de impuestos. Finalmente, se aplica la tasa del 25% correspondiente al 

Impuesto a la Renta vigente en Ecuador, obteniéndose así la utilidad neta proyectada para 

los próximos cinco años. Para el estado de resultados se baso en el autor Marco Piedra 

(2024). 

3.1   Indicadores financieros 

 Los indicadores de financieros analizan las cuentas del estado de resultados, así, 

los costos y gastos pueden compararse y ayudar al análisis y evaluación de la empresa. 

Por lo cual los indicadores son eficientes para comparar períodos de desempeño dentro 

de la empresa. 
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3.2 Utilidad bruta  

 La utilidad bruta calcula la rentabilidad del negocio, se utiliza la siguiente 

fórmula:  

Ratio de margen bruto= Utilidad bruta/ventas netas  

Tabla 31: Margen de Utilidad Bruta: 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 En la Tabla 31 podemos ver que Recepciones Santa Ana tiene un porcentaje 

creciente cada año en su utilidad bruta, no es un aumento significativo, pero si se mantiene 

con los años por lo cual es positivo para la empresa. 

3.3 Utilidad operativa 

 Esta ratio financiera nos ayuda a saber qué porcentaje de las ventas se convierten 

en beneficio, lo calculamos con la siguiente formula: 

Ratio de margen operacional= Utilidad operativa/ventas netas 

Tabla 32: Margen de Utilidad Operativa 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 

 En la Tabla 32 se indica porcentualmente que tan rentables son las operaciones 

de la empresa anualmente, el cual en todos los años sobrepasa el 50%, lo que indica ara 

la empresa debido a que las operaciones son eficientes y rentables. 
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3.4 Utilidad neta 

 La utilidad neta representa la ganancia real que tiene la empresa, para calcular 

este se utiliza la siguiente fórmula: 

Margen utilidad neta = ingreso neto/ventas netas 

Tabla 33: Margen de Utilidad Neta: 

 

Nota: Adaptado a Recepciones Santa Ana (2024) 
 

Como se puede observar en la Tabla 33 durante el período 2025 a 2029, se observa 

una tendencia positiva tanto en los ingresos netos como en las ventas netas. En cuanto al 

margen de utilidad neta, se mantiene estable y en crecimiento ligero, variando entre 

42,22% y 44,80%. Esto indica que la empresa está logrando mantener y mejorar su 

rentabilidad respecto a sus ventas, manteniendo un margen superior al 40% que 

generalmente es considerado muy saludable, mostrando eficiencia en el control de costos 

y gastos. Recepciones Santa Ana muestra una buena salud financiera, con ventas en 

aumento y márgenes sólidos, lo que sugiere un modelo de negocio eficiente y sostenible 

a futuro. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Una vez concluido con el presupuesto maestro para Recepciones Santa Ana, 

obteniendo todo tipo de información financiera relevante y necesaria, se pude concluir 

que: 

En primer lugar, se elaboró un presupuesto maestro para la empresa Recepciones 

Santa Ana, en el cual se muestra de manera estructurada y detallada los diferentes 

presupuestos operativos, de inversión y financieros que la organización requiere. Así 

mismo, esta herramienta que se ha facilitado a la empresa Recepciones Santa Ana 

proporciona una visión clara de los recursos financieros, sino que de igual manera 

establece parámetros de control que van a facilitar a la toma de decisiones informadas 

para la empresa. 

Por otro lado, el presupuesto maestro desarrollado permite a Recepciones Santa 

Ana planificar de manera eficiente sus recursos financieros para los próximos años, 

proyectando ingresos, egresos, necesidades de financiamiento y niveles de rentabilidad. 

De esta forma, se proporciona a la empresa una guía estratégica que fortalecerá su 

estabilidad económica y apoyará a su crecimiento en el mediano y largo plazo.  

A nivel financiero, se proyecta que las ventas netas aumentan de $109.230 en 2025 

a 219.726 en 2029, lo que implica un crecimiento de del 101% en cinco años. También 

se analizó los indicadores financieros tales como, margen de utilidad bruta, utilidad 

operacional y de utilidad neta, teniendo una utilidad entre 58.4% y 60.4%, del 56% y 60% 

y entre 42% y 45% correspondientemente. Lo que nos refleja que cada año entre el 2025 

hasta el 2029 el crecimiento anual es solamente del 1%, lo cual, pese a estar en un margen 

de ganancia y de estabilidad puede existir estancamiento en el negocio, aumento en costos 

de operación o falta de inversión.  

Se recomienda la actualización periódica del presupuesto maestro, ya que ayudara 

a ajustar las proyecciones de acuerdo a los cambios en el entorno económico, las 

condiciones del mercado y los resultados reales de la empresa, facilitando también a la 

identificación de desviaciones, para así aplicar medidas correctivas a tiempo. También se 

recomienda realizar una diversificación de la oferta para aumentar ingresos, ajustar los 

precios en servicio con bajo margen de ganancia como catering y por último implementar 

promociones en temporadas bajas para equilibrar la estacionalidad de la demanda. 
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ANEXOS  
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