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GLOSARIO

CAPITAL DE TRABAJO: “diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente.
Representa los fondos disponibles de la empresa para realizar operaciones
normales”.

CAPITAN DE MESEROS es quien dirige a todos los mesero incluso el puede
atender mesas, o0 por lo general es el que recomienda las especialidades de la
casa o algun vino en particular, también es el encargado de asignarle tareas a los
mesero y de ver que las mesas una vez que se desocupan estén limpias, asi
como ver que el mesero este atendiendo bien y que tenga todas sus herramientas
de trabajo.

ESTUDIO DE MERCADQO: es un analisis minucioso y sistematico de los factores
que intervienen en un nicho determinado y que ejercen influencia sobre el
producto que se pretende importar. Estos aspectos no solo estan relacionados con
las fuerzas que determinan el comportamiento de los consumidores, sino también
con los costos asociados a un proceso importador’4.

EVENTOS CRISTIANOS: Eventos para todo tipo de iglesias o comunidades
evangélicas.

GARROTERO: o conocido también como GARRUL es el ayudante del mesero, el
que limpia las mesas y posiblemente toma las érdenes.

HOOSTES: es como una recepcionista por lo general o casi siempre va a estar a
la entrada del lugar de los banquetes, es quien da la bienvenida a los clientes y les
asigna mesay a su mesero.

INVERSIONES: “representa el dinero invertido por el ente econdmico en titulas
valores y comprende las siguientes cuentas: Certificados, papeles comerciales,
aceptaciones bancarias o financieras, derechos fiduciarios y otras inversiones a
corto plazo.™

INVERSIONES FIJAS: “Es la incorporacion al aparato productivo de bienes
destinados a aumentar la capacidad global de la produccion. También se le llama
formacion bruta de capital fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y
maquinaria (maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de
seguridad, equipo de cémputo, y equipo de oficina)?

N ERRA, Gonzalo. Contabilidad, Bogota: McGraw-Hill, 2000. p.110
’MONOGRAFIAS. Inversion [péagina web]. En: http://www.monografias.com/trabajos53/inversion-
economistas/inversion-economistas.shtml. [Consulta: 2009-03-08]




MESERO: es el que lleva ya sea alimentos o bebidas a las mesas de un bar
restaurante y banquete, es en si la persona encargada de atender a los clientes
tomando sus pedidos, ademas se encarga de mantener las mesas limpias
recogiendo los platos y demas cosas que dejan los clientes después de consumir
los productos.

OPERARIO COCINA: persona encargada de preparar las especialidades de la
fruteria, manipula los productos y los alista para ser entregados como producto
final a los clientes.



RESUMEN EJECUTIVO

Eventos Contemporaneos se pretende crear como una sociedad de tipo
SOCIEDAD LIMITADA vy los duefios son MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN Y
ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN. Martha cuenta con un total de siete afios de
experiencia en la realizacion de eventos tales como, congresos, conferencias,
seminarios, foros, simposios, convenciones, excursiones, y banquetes para
celebraciones de matrimonios, cumpleafios, reuniones de negocios, y alquiler de
fincas, también manejo, contrataciéon de personal y direccién. Andrea tiene 9
nueve afos de experiencia en una empresa administrativa, esto incluye
experiencia en manejo y direccién de pagos asi como la de teneduria de libros.
Quienes estaran invirtiendo 1.200.000 (un millén doscientos mil pesos) mensuales
de sus ingresos en esta empresa.

Eventos Contemporaneos solicita capital para iniciar, por la cantidad de
30.740.417 para comprar equipos, inventarios, capital de trabajo, transporte vy
200.000.000 para la compra de una casa de banquetes y utensilios.

Eventos Contemporaneos, es un proyecto que esta estructurado bajo la idea de
brindar al publico una alternativa innovadora y diferente, que base su servicio en la
personalizacién del producto, buscando que en cada evento se plasmen los
gustos y preferencias de quién consuma el servicio, brindando con ello una
experiencia de compra diferente que genere futuras recompras.

Los productos y el personal vinculado con este proyecto sera 100% colombiano,
contribuyendo con ello directamente al crecimiento de la economia y al apoyo de
la industria nacional.

El equipo emprendedor busca con este proyecto aplicar al titulo de Administrador
de Empresas y a su vez plasmar en él los conocimientos adquiridos durante la
carrera sumados a la trayectoria laboral de aproximadamente diez (10) afios en
las areas administrativa y comercial; de esta manera permitir el aporte de criterios
reales en la construccion del proyecto, que no solamente se desarrollo como un
requisito de grado, sino que se ha concebido con un proyecto real de negocio.

De acuerdo con los estudios de investigacion de mercado realizados, se puede
constatar el potencial de mercado que existe y las posibilidades del negocio, asi
como determinar que la tasa interna de retorno proyectada a cinco afos es del
48%, garantizando con ello la viabilidad del proyecto

Palabras Claves: Plan de Negocios, Banquetes, Emprendimiento, Investigacion
de mercados



ABSTRACT

Contemporary events such Corporation is a company limited company and the
owners are MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN AND MARIN GOMEZ ANDREA
ALCILEC. Martha has a total of seven years of experience in conducting events
such as conferences, seminars, forums, symposia, conventions, tours, celebrations
and banquets for weddings, birthdays, business meetings, and rental of properties,
also management, staff recruitment and management. Andrea has 9 nine years of
experience in a management company, this includes experience in management
and control of payments and the bookkeeping. Those who are investing
1.200.000.00 pesos (one million two hundred thousand pesos) monthly income in
this business.

Contemporary events sought capital to start, in the amount of 30,740,417 to buy
equipment, inventory, working capital, transportation, and 200,000,000 for the
purchase of a house banquets and utensils.

Contemporary events, is a project that is structured with the idea of providing the
public with an innovative and different, to base its service on product
customization, looking at each event will translate the preferences of who
consumes the service, providing with it a different shopping experience to generate
future repurchases.

The products and the personnel associated with this project will be 100%
Colombian, thereby contributing directly to economic growth and support of
domestic industry.

The entrepreneurial team with this project seeks to apply the title of Business
Manager and in turn translate into knowledge he acquired during the race in
addition to the professional life of approximately ten (10) years in administrative
and commercial areas, thus allowing contribution of real criteria in the construction
of the project which was developed not only as a degree requirement, but is
designed with a real business project.

According to market research studies conducted, it is clear the existing market

potential and business opportunities, and to determine that the internal rate of
return projected five years is 48%, thereby ensuring the viability of project.

Keywords: Plan of Business, Banquets, Undertake, Markets Research



INTRODUCCION

Los tiempos de hoy son tiempos de compradores, de consumo, de necesidades
subjetivas que el consumidor debe satisfacer, son tiempos donde el cliente no
tiene un dnico perfil sino varios, y donde cada perfil puede determinar unas
condiciones distintas de producto, de tiempo, de especificaciones y de precio. Los
clientes estan aprendiendo a exigir, a darse cuenta que pueden obtener mas por
su dinero.

La rapidez, la confiabilidad, la seguridad y la calidad son caracteristicas que van
implicitas en el producto, ya no basta solo con un buen servicio; ahora se trata de
trascender en el cliente, proporcionandole ademas de los servicios basicos,
valores agregados y/o servicios extraordinarios adicionales que ofrezcan una
experiencia de compra diferente cumpliendo con sus expectativas como
consumidor, que no solo se motive al cliente con la excelencia intrinseca del
producto sino con el beneficio de los servicios que lo acompafan. Bajo este
concepto se regira el portafolio de la empresa concepto a partir del cual la
personalizacion de servicios corresponde al medio con el cual se satisface al
cliente a cambio de su dinero.

A partir de esto, se pretende desarrollar servicios personalizados que cumplan con
la satisfaccion del mercado objetivo. La seleccion de los servicios que conforman
el portafolio estard determinada por la constante innovacion, donde las
necesidades que se capten seran satisfechas generando en el cliente una
experiencia de compra y recompra que trascienda mas alla de satisfacer una
simple funcion unitaria del producto, enfocandose en su identidad; identidad que
refleje el deseo, gusto y preferencias del cliente, todo esto bajo un esquema de
diferenciacion donde cada servicio que se preste y que se constituye en valor para
el consumidor es el atributo diferenciador ante la competencia, aportando asi a la
organizacion.

La realizacibn de eventos como: congresos, conferencias, seminarios, foros,
simposios, convenciones, celebraciones, festejos, excursiones, y banquetes entre
otros, han cobrado un auge extraordinario en nuestros dias, y son de vital
importancia, debido a su eficacia como técnica de trabajo grupal que permite no
solo a las iglesias cristianas sino también a empresas, instituciones y asociaciones
de toda indole cumplir metas, objetivos especificos y el desarrollo de actividades
pertinentes para el crecimiento, fortalecimiento y la supervivencia.

Este plan de negocios, es con el fin de crear una empresa de servicios de eventos;
va dirigida a las comunidades religiosas, empresas, instituciones, asociaciones, y
familias en general, con el objeto de brindarles el mejor servicio y las herramientas
necesarias para la elaboracibn de todo tipo de programas, generando
oportunidades de empleo, dando satisfaccion, momentos de descanso y alegria.
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Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada para el desarrollo del plan
de negocios, el cual ha permitido un analisis global enmarcando la definicion y
desarrollo de los siguientes estudios: estudio de mercados, estudio técnico,
estudio administrativo, estudio econdmico y financiero, con el fin de obtener la
suficiente informacion para poder tomar las respectivas decisiones del alcance del
proyecto y su posible puesta en marcha.

El primer capitulo se enfoca a describir el planteamiento del proyecto aclarando la
cuestiéon de ¢Qué viabilidad tendria la creacion de empresas para la realizacion de
eventos tales como: congresos, conferencias, seminarios, foros, simposios,
convenciones, excursiones, y banquetes para celebraciones de matrimonios,
cumpleafios, reuniones de negocios, y alquiler de fincas, también manejo,
contratacion de personal y direccion? El segundo capitulo efectia la decision de
guias por medio de preguntas para orientar mejor la posicion del estudiante en su
filosofia del plan de negocio. El tercero define los objetivos del proyecto
destacando que son la guia, la ruta para definir correctamente el cumplimiento del
objetivo general. Luego sigue el capitulo de justificacion donde se expresa los
porqués y los para qué del proyecto y a quiénes beneficia dicho proyecto de
grado. Luego se expresa el capitulo de delimitaciones espacial (lugar) y la
delimitacion temporal (tiempo).

El capitulo seis expresa la metodologia utilizada en el proyecto para abordar en su
conjunto el tipo de investigacion y el método a utilizar para configurar el plan de
negocio. Continda con la descripcion del entorno y el sector, luego el area de
mercadeo donde se expresa la mezcla de mercadeo, y las proyecciones de
ventas, el area técnica, donde se expresan quienes son los proveedores, la
maquinaria para funcionar el servicio de banquetes, etc.

Luego el area de organizaciones, donde se expresa la composiciéon de la
organizacion, es decir el personal a contratar, la ubicacién, el sistema jerarquico
de la organizacion, las funciones y las competencia de los empleados, etc., y
luego el financiero donde se realiza las proyecciones financieras, el punto de
equilibrio, la TIR, VPN, y los diferentes escenario optimista, normal y pesimista del
proyecto.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 PROBLEMATICA
Desarrollar un Plan de Negocios.
1.2 TEMA

Plan de negocios para la creacion de la empresa EVENTOS
CONTEMPORANEOQOS, realizacion de eventos tales como: congresos,
conferencias, seminarios, foros, simposios, convenciones, excursiones, Yy
banquetes para celebraciones de matrimonios, cumpleafios, reuniones de
negocios, y alquiler de fincas, también manejo, contratacion de personal y
direccion.

1.3 PROBLEMA

¢, Qué viabilidad tendria la creacion de empresas para la realizacion de eventos
tales como: congresos, conferencias, seminarios, foros, simposios, convenciones,
excursiones, y banquetes para celebraciones de matrimonios, cumpleafios,
reuniones de negocios, y alquiler de fincas, también manejo, contratacion de
personal y direccion?

1.4 ANTECEDENTES

Segun Alberto Romero en su libro globalizacion y pobreza publicado en e-libro.net
existen multiples interpretaciones de este concepto y en términos generales es
analizado desde distintas posiciones; tecno economicas, socioecondomicas,
politicas, geopoliticas, partidistas, religiosas, etc. Sin embargo menciona el autor
gue “existen rasgos comunes a todas las interpretaciones, en el sentido de ver en
la globalizacion una etapa avanzada de la division internacional del trabajo, la cual
se caracteriza por Una mayor interaccion e interdependencia de los factores y
actores que intervienen en el proceso del desarrollo mundial™

Otra perspectiva acerca de la globalizacion es la de Karl-Otto en su libro
globalizacion y una ética de la responsabilidad en el cual menciona que el termino
globalizacion se ha convertido, en nuestros dias en una palabra clave para
designar un proceso que concierne principalmente a una expansion internacional
de la economia, o mas precisamente a un entrecruzamiento sistémico de
capitalismo financiero y tecnologia de la comunicacion que parece exceder todo
control por parte del estado nacional y, en esa medida por la politica social.

*ROMERO, Alberto. Globalizacién y pobreza. Bogota McGraw-Hill, 2001. p. 17.
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Presentadas las opiniones de los autores antes mencionados la definicion mas
puntual y sencilla es la planteada por el “autor Lew Rocwell con su articulo “negar
la globalizacion econdmica ya no es factible publicado el 30 de julio de 2005 y al
autor Toni Comin en su articulo “aldea Global, Justicia Parcial publicado en el
2003 donde se recopila la siguiente definicion La globalizaciéon es un proceso
fundamentalmente econdmico que consiste en la creciente integracion de las
distintas economias nacionales en una tnica economia de mercado mundial *

Eventos Contemporaneos cuenta con habilidades para desarrollar este plan de
negocios como:

Experiencia en la capacitacion y trabajo en el departamento de mercadeo y
ventas por parte de la gerencia (Martha Gémez y Andrea Gomez).

Conocimiento y experiencia en las técnicas de la recuperacion de cartera, aun
que la utilizacién de cartera no sera a largo plazo ya que en los eventos el pago es
de contado.

Habilidad para dar a conocer la empresa por medio de métodos de publicidad
con un 90% de efectividad; ya que la mayoria de los que necesitan las fincas en
alquiler la toman por haber tan pocas fincas.

La gerencia (Martha Gémez y Andrea GOmez) ejecuta los eventos desde hace
siete aflos de una forma empirica, por lo tanto a adquirido experiencia en la parte
operativa de los eventos, consecucion, fidelizacién y conservacion de los clientes,
manejo de personal, costos de las actividades o servicios, cobro de cartera,
preservacion, buenos contactos de proveedores, como también conocimiento de
las herramientas a utilizar para llevar a cavo este plan de negocios.

1.5 DESCRIPCION

El proyecto tiene como objetivo resolver varios interrogantes que se generan en el
momento de contemplar la idea de crear una compaiiia, entre estos estan:

¢, Cudl seria mi mercado objetivo?

¢, Qué precio esta dispuesto a pagar el consumidor final por mi producto?

¢, Cual es la estrategia publicitaria adecuada para promocionar el producto?
¢,Cuales son mis principales competidores?

¢,Cuales son las debilidades de mis competidores y cdmo puedo aprovecharlas a
mi favor?

¢, Qué tipo de sociedad deberia tener en cuenta al momento de crear la compafia?
¢, Cual es el capital requerido para invertir y cuales podrian ser las posibles fuentes
de financiacién?

*WIKIPEDIA. Globalizacién [pégina web]. En:
http://es.wikipedia.org/wiki/Concepto _de globalizacion#cite note-1. [Consulta: 2009-02-10]
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¢ En cuanto tiempo se recuperaria la inversion inicial?

¢, Qué tramites tendria que realizar para poner en funcionamiento la empresa?
¢, Qué caracteristicas debe poseer el producto que se quiere comercializar para
tener altos indices de éxito en el mercado.

¢, Qué medio debo utilizar para distribuir el producto?

¢, Cuales son las mejores temporadas para la venta del producto?

¢,Cual sera el mejor método para conocer, tabular y concluir cuales son las
necesidades y expectativas de los posibles clientes?

¢En qué lugar debe ubicarse la empresa y qué condiciones debe cumplir?
¢,Cuales serian mis posibles proveedores o aliados de negocios?

¢,De qué tipo de empresa se trata?

¢, Qué producto o servicio ofrece?

¢, Qué perfil debe tener el equipo humano de la empresa?

¢, Cudles son las caracteristicas de los clientes potenciales?

¢, Quiénes son sus competidores?

¢, Quiénes seran sus proveedores y en qué condiciones negociara con ellos?
¢, Como se diferencia su producto o servicio del de la competencia?

¢,Cual sera el precio de venta de su producto o servicio?

¢, Qué estrategias de distribucion y mercadeo aplicara?

¢, Cuanto cuesta producir el bien o el servicio?

¢, Cuanto apoyo financiero requiere y a qué fuentes acudira para obtenerlo?
¢,Cudles seran las condiciones de venta?

¢ En cuanto tiempo se espera recuperar la inversion?

¢ Como se proyecta la empresa a corto, mediano y largo plazo?
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2. OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL

Elaborar un plan de negocios que proporcione la informacion y las herramientas
necesarias para la creacion de una empresa que se dedicara a la realizacion de
eventos tales como: congresos, conferencias, seminarios, foros, simposios,
convenciones, excursiones, y banquetes para celebraciones de matrimonios,
cumpleafios, reuniones de negocios, y alquiler de fincas, también manejo,
contratacion de personal y direccion.

2.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar las oportunidades o amenazas del sector de banquetes y alquiler de
fincas para eventos

Identificar mercados potenciales en el sector de banquetes y alquiler de fincas
para eventos

Definir las estrategias que regularan el desarrollo de la metodologia o plan de
negocio.

Investigar los requerimientos técnicos y legales de los procedimientos para la
correcta ejecucion del negocio.

Investigar el funcionamiento de la cadena de abastecimiento del producto/servicio
a introducir para establecer los aspectos logisticos.

Determinar la posible localizacién para la empresa banquetes y alquiler de fincas
para eventos denominada eventos contemporaneos

Determinar si existe mercado potencial para banquetes y alquiler de fincas para
eventos denominada eventos contemporaneos

Establecer las caracteristicas de los productos a comercializar.

Analizar los mecanismos existentes para la implementacion de ventas y
comercializacion.

Establecer el tipo de empresa y su estructura organizacional.

Valorar los riesgos que se generan en la creacion y consecucion del proyecto.
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Determinar los recursos econdmicos Yy financieros necesarios para el desarrollo
del proyecto y analizar la viabilidad del proyecto en si.
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3. JUSTIFICACION

El proyecto tiene como propésito entre otros aplicar los conocimientos adquiridos
durante la carrera y cumplir con uno de los requisitos indispensables para obtener
el titulo profesional de Administracion de Empresas.

El desarrollo de un nuevo concepto de negocios y por ende la creaciéon de una
nueva empresa contribuird al desarrollo econdmico del sector, fomentara una
nueva fuente de trabajo que beneficiara no solo a sus socias sino a todas aquellas
empresas y personas que se involucren en su creacion y futuro desarrollo.

Se buscaré identificar el grupo de consumidores al que la empresa se debe dirigir
con el fin de proyectar su desarrollo e implementar estrategias que permitan
generar nuevas opciones de compra en el mercado y que a su vez garanticen en
el futuro el éxito de la compainia.

El proyecto es visionario para sus socias, no solamente porqué permitira
implementar una alternativa de negocios donde se plasmen los anhelos y
expectativas volviéndolas una realidad, sino que también se espera que se
convierta en una fuente de ingreso adicional que permita mejorar su calidad de
vida y la de todas aquellas personas que en este proyecto se involucren.

El aporte de los conocimientos y el espiritu emprendedor de las socias del
proyecto permitira el desarrollo de una nueva idea que aporte a la sociedad y
contribuya a la disminucion de los indices de desempleo en la region.

Se espera que el desarrollo del proyecto sirva para adquirir conocimiento nuevos,
porqué en €l se pondran en practica conceptos financieros y administrativos que
solo se han analizado en tedrica, pero que expuestos a la practica es donde se
conoceran los verdaderos impactos que estos puedan tener en el desarrollo de
una idea de negocio.

En vista a las actividades que las iglesias Cristianas realizan de caracter moral, y
social para la comunion fraternal y el desarrollo de sus programas, donde su vision
es el expansionismo y fortalecimiento de su comunidad, a las compafiias o al
empresario en su afan de negociacion y publicar los productos y/o servicios que
vende, donde él desea crecer o bien buscar nuevos apoyos que le permitan hacer
negocio la permanencia del existe, y a las familias colombianas que siempre han
encontrado un motivo para celebrar, y al hacer estos festejos los cuales son
ceremonias relacionadas con los eventos principales del ciclo vital del hombre.
(Nacimiento, llegada a la pubertad, matrimonio, entre otros) lo cual refleja el
espiritu alegre y positivo de nuestro pueblo, siendo gente amable, abierta y
carifiosa, quien asi lo confirma una encuesta realizada por la revista Cambio y
Datexco confirma un estudio en 112 paises.
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Frente a esta condicidén la realizacion de congresos, conferencias, seminarios,
foros, simposios y convenciones, excursiones y celebraciones de festejos o
agasajos entre otros, ha cobrado un auge extraordinario en nuestros dias, debido
a su eficacia como técnica de trabajo grupal que permite a comunidades
religiosas, empresas, instituciones y asociaciones de toda indole, cumplir objetivos
especificos. Y que hoy en dia no quieren hacer ningun tipo de preparacion para
sus eventos, sino buscar profesionales que se en carguen de llevar a cavo esta
tarea contratando con terceros,

Por ello se ha visto la necesidad de propiciar un lugar donde se preste estos
servicios, debido a que la organizacion de un evento es una potente y eficaz
herramienta que satisface estas necesidades, y en particular por su demanda
hace posible una gran oportunidad de ofrecer a esta poblacion las herramientas
para el desarrollo de sus programas, esto permite que las comunidades
religiosas, empresas, instituciones y asociaciones de toda indole, cumplan a
cabalidad los objetivos, rebajen costos y tengan una mente mas despejada
centrandose mas en la estrategia que en el evento como tal.

Para la realizacion de este trabajo de grado es necesario poner en practica todos
los conocimientos administrativos adquiridos en la en la universidad como: la
planeacion, mercadeo, logistica, finanzas, recursos humanos, entre otros y la
experiencia adquirida en la ejecucion durante estos siete afios.

En la actualidad existen 350 casas de banquetes en el area metropolitana y 20
salones de eventos, existente en el area Metropolitana, es un nimero muy poco
para cubrir la necesidad que demanda el mercado y tanta poblacién, y ademas
considerando que en cada familia siempre hay algo para celebrar.

Ademas estamos atravesando en este momento la llamada sociedad de
bienestar, en la que una vez cubiertas las necesidades basicas aparece el
desarrollo del nivel de formacion e interés por viajar y conocer culturas, surge
también el deseo de evasion, escapar del estrés de las ciudades y despejar las
mentes de presion por ello se saca el gusto y disfrute por los eventos.

Otra razon importante es aprovechar que Medellin es la segunda ciudad mas
importante de Colombia y sus habitantes se caracterizan por su amabilidad y
apego a las tradiciones por lo tanto las excursiones han abierto paso en el camino
de igual forma son también de primordial importancia para la economia mundial. Y
con las mejoras que el gobierno ha venido desempefando tanto fisica como de
seguridad.

Se llevard a cabo con la debida organizacion, esfuerzo, dedicacién y el

entusiasmo requerido y con todas las pautas necesarias para que sea una
realidad, y en el momento que se pueda poner en marcha, no haya ninguin
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obstaculo por falta de informacion, sino que al contrario el conocimiento y la
experiencia sean una base principal para su cimentacion.
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4. DELIMITACION

4.1 DELIMITACION TEMPORAL
Segundo semestre de julio de 2010 a noviembre de 2010
4.2 DELIMITACION ESPACIAL

La ubicaciéon del proyecto sera en el municipio de Itagii, departamento de
Antioquia, Colombia.

4.3 DELIMITACION CONCEPTUAL

Esta sujeta al emprenderismo, plan de negocio, aspectos juridicos, legislacion
laboral, economia, mercadeo, y finanzas.
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S. METODOLOGIA DE DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

5.1 TIPO Y METODO INVESTIGATIVO

Debido al enfoque del proyecto, la metodologia utilizada sera el plan de negocios
que pretende un analisis global enmarcando la definicion y desarrollo de los
siguientes estudios (Estudio de Mercados, Estudio Técnico, Estudio Econdmico y
Financiero, Estudio Administrativo), con el fin de obtener la suficiente informacion
para poder tomar las respectivas decisiones del alcance del proyecto y su posible
puesta en marcha. El plan de negocios no se limita a una sola investigacion, en él
intervienen:

“Investigacion Exploratoria: Estimar tamafio y caracteristicas del mercado.

Investigacion Descriptiva: Especificar/Describir  para  determinar
caracteristicas del producto.

Correlacional: Analizar cambios en variables como demanda, precios,
inventarios, para el andlisis de sensibilidad o de escenarios™

“Investigacion Experimental: En el analisis financiero se alteran y proyectan
variables definidas.

Investigacion no Experimental: En las investigaciones relacionadas con el
mercado y con el aspecto legal, no se modifica nada, es informacién real™.

5.2 PROCESO DE INVESTIGACION UTILIZADA

“Toda investigacion nace de algun problema observado o sentido, de tal forma que
no pueda avanzar, a menos que se haga una seleccién de la materia que se va a
tratar”’

La investigacion que se desarrolla en este proyecto esta basada en el plan de
negocios propuesto por la Universidad de Antioquia y el Ministerio De Comercio
Exterior (MINCOMEX), el cual presenta los siguientes puntos generales:

Marco Referencial / Definicién de la Industria
Andlisis de producto/servicio.

Estudio de mercado.

Estudio Técnico.

Estudio Administrativo, Juridico y Legal

® ZORRILLA ARENA, Santiago. Introduccion a la metodologia de la investigacion. México: Ed. Melo SA.,
1998. p. 15

6 GARZA, Aro. Mercado. Manual de técnicas de investigacion. Bogota: Ed. Norma, 2002. p. 56

" LOPEZ ALTAMIRANO, Alfredo. Introduccion a la investigacion de mercados. México: Ed. Diana, 1997.
p. 125
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Estudio Econdmico — Financiero
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6. MARCO REFERENCIAL

6.1 MARCO CONCEPTUAL

El valor principal de su plan de negocios sera la creacion de un proyecto escrito
que evalle todos los aspectos de la factibilidad econdmica de su iniciativa
comercial con una descripcién y analisis de sus perspectivas empresariales.

El plan de negocios es un paso esencial que debe tomar cualquier empresario
prudente, independientemente de la magnitud del negocio.

Los planes de negocios pueden variar considerablemente. Cuando pensamos en
un Plan de Negocios por lo regular creemos que este soOlo nos sirve para la
basqueda de financiamiento. El primer objetivo debe ser para definir de manera
precisa y objetiva la factibilidad del proyecto o empresa.
También puede utilizarse para:
Redefinir la orientacion del curso de accion.
Respaldar una solicitud de crédito.
Buscar inversionistas o nuevos socios, incluyendo del tipo de los Joint Ventures.
Presentar una oferta de compraventa.
Conseguir una licencia o una franquicia de una compafia local o extranjera;
entre otras opciones.

Desde hace algun tiempo se ve viene utilizando el término "CICLO DEL
PROYECTOQO" para sefialar las diferentes etapas que recorre el proyecto desde que
se concibe la idea hasta que se materializa en una obra o accidén concreta, estas
etapas son: la "preinversion”, la "inversién" o "ejecucion” y la etapa de
"funcionamiento” u "operacion", y lo que se suele denominar como la
“evaluacion ex-post.”®

Diagrama 1. Esquema de un Plan de Negocios

N NEN T NY Iy

ESTUDIO DE ESTUDIO LA MARCO ESTUDIO
MERCADO TE(‘.\'I(‘Ol ORGANIZACION INSTITUCIONAL AMBIENTAL

ESTRUCTURA
FINANCIERA

| IDENTIFICACION DE ALTERNATIVAS I

+

|E\'ALUACIO.\I FINANCIERA, ECONOMICA, SOCIAL Y AMBIENTAL I

APLAZAMIENTO

AFROBACION

EJECUCION
OFERACION

8SAPAG, Chain Nassir. Proyectos de Inversion, formulacion y evaluacion. Bogota: Pearson, 2007. p. 26
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Fuente: SAPAG, Chain Nassir. Proyectos de Inversion, formulacion y evaluacion. Bogoté:
Pearson, 2007. p. 39

El plan de marketing es una estrategia comercial, volumen de ventas aproximado
que se pretende conseguir en los tres primeros afos, Productos: Atributos,
envase, marca, ciclo de vida del producto servicio, coste de elaboracion, Precio:
Margen de beneficio en funcion del coste, de la competencia y de la demanda
potencial Distribucion: Venta directa, a mayoristas, a detallistas, nuevas formas de
distribucion Comunicacion: Publicidad directa o indirecta, promociones

El plan de produccion establece cuanto produciré. Capacidad maxima de
produccion, Cémo lo haré. Materias primas y suministros necesarios Cuando lo
haré. Periodos "punta" de produccion, Recursos necesarios, Almacenamiento,
Control de calidad, Prevencién medioambiental

El plan econémico-financiero establece el porque de las Inversiones iniciales:
Cuantificacion de todos los aspectos anteriores

Financiacion: Con recursos propios y/o ajenos, Nivel de ayudas previstas,
Estimacion de ingresos y gastos (Cuenta de resultados provisional), Prevision de
Tesoreria Cobros y Pagos), Balance de situacion

La viabilidad del proyecto muestra el Analisis econdmico (muestra si los
recursos estan siendo aprovechados de forma eficiente, Analisis financiero,
Analisis patrimonial

6.2 MARCO TEORICO

6.2.1 Andlisis del entorno

6.2.1.1 Dimension demogréfica en el macroentorno y microentorno

6.2.1.1.1 Caracteristicas de la poblacién colombiana

Segun datos estadisticos el comportamiento de Colombia en los dltimos cinco (5)
afios ha sido asi:
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Gréfica 1. Tasa de crecimiento de la poblacion (%) Gréfica 2. Tasa de natalidad
poblacional

COLOMBIA-TASA DE CRECIMIENTO (%) COLOMBIA-TASA DENATALIDAD (NACIMIENTO/1,000
HABITANTES)

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 2001 2002 2003 2004 2005
Grafica 3. Tasa de migracion Grafica 4. Expectativa de vida
COLOMBIA- TASA DE MIGRACION NETA COLOMBIA-ESPECTATIVA DE VIDA AL NACER (ANOS)
(MIGRANTES(S)/1,000 HABITANTES)
y y 7
2000 2001 2002 2003 2004 2005 2000 2001 2002 2003 2004 2005

Fuente: DANE, 2006

Tabla 1. Caracteristicas de la poblacion Colombiana

%7132
Tasa de esperanza dejl ., 705/ 70ssf 7114 71.43 3
vida al nacer

Fuente: DANE julio de 2006

“*La tasa de migracion es negativa ya que es mayor el numero de ciudadanos que
abandonan el pais respecto al niumero de nuevos ciudadanos que llegan. Ademas
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a raiz de que los ciudadanos colombianos prefieren partir hacia otro pais por
causa de la violencia, o bien, por el deseo de encontrar mejores oportunidades,
fuera de Colombia.

**La esperanza de vida al nacer de la poblacion total: es de 71,32 afos. La
esperanza de vida al nacer de los hombre es de: 68,15 afios y la esperanza de
vida al nacer en las mujeres es de: 75,96 afios.”

6.2.1.1.2 Composicién de la poblacion

Cabe resaltar que el dato de la composicion Colombiana es importante para el
futuro del proyecto ya que la poblacion femenina es mayor a la poblacion
masculina y culturalmente en Colombia y sus regiones se ha visto a la mujer como
la duefia de las tareas del hogar y por consiguiente es ella quien se encargara de
decidir o realizar la compra del producto del proyecto. Dicha poblacién femenina
se observa mas detallada en la siguiente tabla.

Tabla 2. Proyeccién de la poblacion colombiana.

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

20.446.472 20.765.437 21.089.3788 21.418.3728 21.752.499 22.091.838j 22.436.470 22.786.479
41.662.073 42.312.001j 42.972.0698 43.642.433) 44.323.255 45.014.698 45.716.927§ 46.430.111]

Fuente: DANE, 2006

Mapa 1. Mapa de Medellin y Area Metropolitana

COPACABANA
BELLO
Fuente: DANE. Colombia [pagina web]. En:

http://www.mapas.com.co/visor2005/c'5f8rEnLB'fé/v,isor.jsp [Consulta: 2009-12-06]
6.2.1.1.3 Datos generales Megdellin'y Area Metropolitana™

RIONEGRO

Tabla 3. Cobertura de seeé\;icios Publicos
. ALDAS

. === 5821m
www.mapas.com.co Cartografia Dane g ———8km

°® DANE julio de 2006
OALCALDIA DE MEDELLIN. Macroindicadores, Medellin, 2005, Medellin: Secretaria de Planeacion
Municipal. Departamento de Andlisisy Estadistica, 2005. p. 9, 22, 29
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Tipo de servicio %
Energia 99.9
Acueducto 99.5
Alcantarillado 946
Recoleccion de basuras 97.0
Fuente: GOBANT [pagina web]. En:

http://www.gobant.gov.co/organismos/dplaneacion/carta/cartagenera.htm [Consulta: 2009-
11-25]

Tabla 4. Empleo — Tasa de Ocupacion 2005

Caracteristicas Datos
Poblacion econdmicamente activa 1,413,093
Poblacion desempleada 209,425
Poblacién ocupada 1,203,668
Poblacién en edad de trabajar 2,392,465
Tasa de desempleo (%) 14.82%
Tasa de ocupacion (%) 85.18%
Fuente: GOBANT [pagina web]. En:

http://www.gobant.gov.co/organismos/dplaneacion/carta/cartagenera.htm [Consulta: 2009-
11-25]

Tabla 5. Escolaridad

Alumnos matriculados No.

Preescolar 46.102
Primaria 200.490
Secundaria 185.450
Total 432.042
Tasa escolaridad primaria (%) 86.5
Tasa escolaridad secundaria. (%) 61.8

Fuente: GOBANT [pagina web]. En:

http://www.gobant.gov.co/organismos/dplaneacion/carta/cartagenera.htm [Consulta: 2009-
11-25]

Tabla 6. Distribucién Porcentual a la Poblacién, segun estrato Socioeconomico -
Medellin y Area Metropolitana 2005
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NIVEL No.
SOCIOECONOMICA | ESTRATO | LA BITANTES K
BAJO — BAJO 1 216.660 | 18.0%
BAJO 2 340,638 | 28.3%
MEDIO — BAJO 3 188,976 | 15.7%
MEDIO 4 214253 | 17.8%
MEDIO — ALTO 5 226,290 | 18.8%
ALTO 6 16,851 | 1.4%
TOTAL 1,203,668 | 100.0%
Fuente: DANE [pagina web]. En:

http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_content&task=category&sectionid=19&id=
137&Itemid=329 [Consulta: 2009-11-25]

Aspectos Sociales
Dado que la ciudad de Medellin es reconocida a nivel mundial por su industria
textil y por consiguiente reconocida por ser la capital colombiana de la moda lo
que se sugiere es ingresar el producto en la sociedad actual logrando un
posicionamiento en el mercado.

Medellin cuenta con:

Teatros para presentacion de actividad artistica 5
Museos 12
Bibliotecas Publica 1
Palacio de Bellas Artes 1
1

Palacio de la Cultura

Caracteristicas generales de la ciudad de Medellin.
Medellin es una ciudad verde, con sus calles bien trazadas. Cuenta con un
sistema masivo de transporte urbano, “Metro” que atraviesa la ciudad de norte a
sur y de centro a occidente. Los servicios publicos son los mejores de
Sudameérica, con una cobertura del 98%.

Es considerada como centro de negocios de primer orden y se le ha hecho
reconocimiento nacional e internacional como la “ciudad industrial de Colombia”,
es un titulo bien logrado por su importante industria textil, metalmecanica y
manufacturera que genera una de las ofertas comerciales mas variada del pais, a
través de sus amplios y bien disefiados centros comerciales.

Sus habitantes son hospitalarios por naturaleza, recuerdo importante que atesoran
Sus visitantes.
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El concepto de moda en la cultura antioquefia esta muy arraigado, prueba de ello
lo demuestran estadisticas que establecen que gran parte de los ingresos
obtenidos de la poblacion objetivo son destinado a la adquisicion de prendas de
vestir y accesorios.

Aspectos financieros
Se desea llegar a un gran numero de clientes, por la cultura que se maneja en
Medellin y el Valle de Aburrda, en donde la gran mayoria de personas adquieren
sus productos por medio del sistema de crédito personal, no podemos dejar a un
lado esta forma de financiacion. Por consiguiente nuestra compafia contara con
los siguientes sistemas de pago:

Pago de contado con descuentos comerciales del 10%.

Para compras a crédito no habra descuento y el precio del producto tendra
implicito el costo del crédito.
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Tabla 7. Antioquia. Colocaciones del sistema financiero 2004 — 2005 (saldos a
junio)

Millones de pesos

X Saldos a fin de junio Variacion
WVariables
2004 2005 porcentual

Total [(A+B+C+D) 9.735.769 10,385,191 6,7
A Bancos comerciales T.6R2.4T6 T.B32. 166 1,9
Créditos de consumo 1.352.808 1.674. 762 23,8
Créditos de vivienda 1.140. 163 920,418 -19.3
Créditos comerciales 5.189 505 5.144 408 -0,9
Microcréditos 55.387 a2 578 67,1
B. Corporaciones financieras T35.888 T23.623 -1,7
Créditos de consumo 0 0 (- -)
Créditos de vivienda 0 8] (- -)
Créditos comerciales T35 888 T23.623 -1,7
C. Compariias de financiamiento L.031.916 1.462.051

comercial 41,7
Créditos de consumo 141,990 202,162 42 4
Créditos de vivienda 5] L8] (- -)
Créditos comerciales 8809 495 1.259.284 41,6
Microcréditos 425 [S18 23 42,1
D. Cooperativas financieras 285.490 370.352 29,7
Créditos de consumo 272950 355.751 30,3
Créditos de vivienda 2074 2,293 10,6
Créditos comerciales 5.924 Q. 508 0,5
Microcréditos 1.542 2. 800 81.6

Fuente: Superintendencia bancaria de Colombia.

Tabla 8. Antioquia. Captaciones del sistema financiero. 2004 — 2005 (saldos a
junio)

Millones de pesos

Saldos a fin de junio Variacion
Varizbles
2004 2005 porcentual
Total (A+B+C+D) 9.142 391 10,929 860 19,6
A, Bancos comerciales 6.341.916 T.211.355 13,7
Depdsitos en cuenta corriente bancaria 1.201.934 1.461. 885 21,6
Certificados de depdsito a término 1.499 907 1.371.842 -8,5
Depdsitos de ahorro 3.640.075 4.320.860 18,7
Titulos de inversion 183,121 56,769 -69,0
B. Corporaciones financieras 1.502.235 1.907.2582 27,0
Certificados de depdsito a término T35.666 889,706 20,9
Titulos de inversion THb. 467 1.017.050 327
Depdsitos de ahorro 103 527 411,3
C. Companias de financiamiento comercial 1.0565.567 1.500.403 42,1
Certificados de depdsito a término 860.976 1.209.796 40,5
Titulos de inversion 193.458 289.039 45,4
Depasitos de ahorro 1.103 1.568 42,2
D. Cooperativas financieras 242,673 310.821 28,1
Certificados de deposito a término 137.286 200.277 45,9
Depdsitos de ahorro 105.387 110.544 4,9

Fuente: Superintendencia bancaria de Colombia.
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Tabla 9. Medellin - Valle de Aburrd 1. Indicadores del mercado laboral. Primer
trimestre de 2004 a segundo trimestre de 2005

2004 2005
Concepto Enero- Abril- Julio- Octubre- Enero- Abril-
IMArE0 Jurnio septiembre diciembre IIAT #0 Junio
s poblacion en edad de trabajar 78,79 78,85 78,92 78,99 70,05 79,11
Tasa global de participacidn 61,73 60,33 61,40 62,28 50,66 50,06
Tasa de ocupacion 50,97 51,01 51,96 53,85 50,45 50,31
Tasa de desemplen 17,43 15,45 15,37 13,54 15,44 14,82
Tasa de desempleo abierto 15,76 13,42 14,45 12,33 14,48 13,43
Tasa de desempleo oculto 1.67 2,02 0,92 1.21 0,96 1.39
Tasa de subemplen 25,67 26,93 20 58 27,23 24,19 21,63
Insuficiencia de horas 11,93 11,94 13,59 10,84 7.95 T.77
Empleo inadecuade por competencias 2,50 3,31 3,62 4,59 4,58 3,33
Empleo inadecuade por ingresos 18,39 20,96 22,55 22,64 20,69 18,04
Poblacitn total 2.968.419 2979457 2.990.533 3.001.907 3.011.995 3.024.172
Poblacion en edad de trabajar 2.338.835 2.349.309 2.360.057 2.371.157 2.380.919 2.392.465
Poblacién economicamente activa 1.443.780 1.417.201 1.448.973 1476712 1.420.492 1.413.003
Ocupados 1.192.078 1.198.363 1.226.195 1.276.833 1.201.223 1.203.668
Desocupados 251.711 218928 222778 199.879 219270  209.424
Abiertos 237.560 190261 209449  182.044 205.649  189.753
Ocultos 24.151 28.667 13.329 17.835 13.620 19.672
Inactivos 805.046 032108 O011.084 894.446 060.426  979.373
Subempleados 370.563 381726 428.641 410923 343.550 305.714
Insuficiencia de horas 172,241 169258 196973  160.026 112,877  109.860
Empleo inadecuade por competencias 36.114 46.980 52.423 67.850 65.090 47.010
Empleo inadecuade por ingresos 265.495 297.118 326,690 334.322 293878  254.942

Fuente: DANE, 2006

La tasa de desempleo de Medellin — Valle de Aburra, se ubicé en 14,82% durante
el segundo trimestre de 2005, superior en 0,7 puntos porcentuales a la registrada
en el total de 13 ciudades principales y areas metropolitanas, e inferior en 0,62
puntos a la presentada en el primer trimestre de 2005. En el trimestre abril - junio
de 2005, las ciudades y areas metropolitanas de Ibagué (20,9%), Manizales
(17,2%) y Pereira (16,2%) presentaron las mayores tasas de desempleo urbano y
se ubicaron por encima del promedio nacional (14,1%), en tanto que Bogota
(13,3%), Cali (13,0%) y Villavicencio (12,9%) registraron las menores.

™ Incluye Barbosa, Bello, Caldas, Copacabana, Envigado, Girardota, Itagui, La Estrellay Sabaneta.

Datos expandidos con proyecciones demogréaficas respecto a la poblacion en edad de trabagjar (PET), por
dominio de estudio.

Toda variable cuya proporcion respecto ala PEA seamenor a 10%, tiene un error de muestreo superior a 5%
que es el nivel de calidad admisible parael DANE.
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Grafica 5. Medellin - Valle de Aburra. Tasas de ocupacion, desempleo, subempleo
y tasa global de participacion. Primer trimestre de 2004 a segundo trimestre de
2005
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Fuente: DANE, 2006

Por grupos de edad, los mayores niveles de ocupacién se registran en la
poblacién de 25 a 55 afios, la cual representa el 74,77% del total de personas
ocupadas en el segundo trimestre de 2005, presentando un crecimiento de 8.987
personas con respecto al segundo trimestre de 2004.

La poblacion entre los rangos de edad de 12 — 17 afios y mas de 56 afios, se
constituye en la de menor peso dentro del personal empleado y evidencia una
disminucién en el nimero de ocupados con respecto a los datos del afio 2004.

El estudio realizado nos indica que el mercado potencial al que se puede acceder
es ilimitado, inicialmente se cuantifica que Medellin y el Area Metropolitana esta
conformada por un Mercado Potencial de 362.668 hombres en edad de trabajar y
clasificados en los estratos 3, 4 y 5 tal como lo muestra la tabla No. 10
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Tabla 10. Mercado Potencial Sexo Masculino en Medellin y el Area Metropolitana.

% %

Caracteristica Poblacion Poblaciéon | Poblacion

Relativa Relacional

Poblacién Total'? 3,024,172 100.00% | 100.00%

Poblacion en Edad de Trabajar 2,392,465 79.11% 79.11%

Poblaciéon Econdmicamente Activa 1,413,093 46.39% 59.06%

Poblacién Ocupada 1,203,668 39.80% 85,18%

Poblacién Total Estratos 3,4,y 5 629,518 20.81% 52.30%

Poblacion - _ Mercado Potencial 362,668 11.99% 57 61%
Sexo Masculino

Ingresos.
Se ha establecido que la poblacion a la que se quiere llegar debe preferiblemente
laborar con el fin de garantizar que poseen ingresos para adquirir el producto y
mantenerse como cliente frecuente. Ver Tabla 13.

12 Boletin de Indicadores de Poblacion, DANE, Junio de 2005
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Tabla 11. Medellin — Valle de Aburra 1. Caracteristicas de la poblacion ocupada y
desocupada (cesante), segun posicidn ocupacional, rama de actividad econémica
y grupos de edad. 2004 — 2005 (Enero — marzo) (Abril — Junio)

Ocupados Desocupados (cesantes)
Conceptos Enero - marzo Abril - junio Enero - marzo Abril - jundo
2004 2005 2004 2005 2004 2005 2004 2005
Segiin posicion ocupacional *

Total 1,192,078 1.201.222 1.198.3563 1.203.668 205928 184.368 175.394 178.693
Obrero, empleado particular 610,592 644.424 633.995 6420973 152,272 145834 134437 132.596
Obrero empleado del gobierno 58.854 63.726 59.714 64.248 3.891 3914 5.903 G664
Empleado domeéstico TB.T65 68,102 52,827 59.749 10864 Q9.507 12919 10485
Trabajador por cuenta propia 354.458 340,594 355.043 341442 35.984 23949 21.229 27.040
Patron o empleador 58.997 62.361 53.218 67.700 2.481 G40 906 1.029
Trabajador familiar sin remuneracion 26,330 20,227 21.462 25.272 436 224 4] 879
Oiro 4.082 1.788 2,104 2,285

Segin rama de actividad econdmica *

Total 1,192,078 1.201.222 1.198.363 1.203.668 205928 184368 175394 17B.693
Industria 296,491 308433 310,008  307.667 54516 48343 39483 37.511
Construceidn 56.365 G7.071 52,457 74370 22,862 18996  21.334 20650
Comercio 322.538 333.789 334,925 337.290 58837 54481 47.357 49461
Transporte ¥ comunicaciones 101.374 97069 S0.924 99,989 14.694 12.216 14890 12.006
Servicios Ainancieros 26.118 22.793 28.163 18.211 1.494 2,600 2.226 1.245
Actividades inmobiliarias G7.204 75.123 67465 T2.074 9.764 10,010 9200 13.607
Servicios comunales, sociales y personales 294,862  275.568 283,124 269.147 38419 32,171 37.535 40.296
Otras ramas de actividad® 26918 21.376 21.298 24,920 5.135 5.542 3.369 3.916
No informa 208 0 o} 4] 208 a a (4]
Segin grupos de edad
Total 1,192,078 1.201.222 1.198.363 1.203.668 205928 184368 175394 178.693
De 12 a 17 anos 30,497 28.148 24,937 23.843 5.660 4.035 4.614 2.765
De 18 a 24 anos 182667 177.012 178,827 181.028 59450 63803 53.552 56.047
De 25 a 55 afos BT5.104  896.783 891.053 900,040 130,665 111.252 109.669 113.773
De 56 y méas 103.810 99,280 103,546 98.757 10,153 5.279 7.559 5.108

Fuente: DANE, 2006

6.2.2 Anélisis del sector
6.2.2.1 Resumen de posibles riesgos

Todo negocio conlleva un riesgo, aunque se confia en que la experiencia de los
emprendedores han desempefiado funciones adquiriendo preparacion en varios
aspectos del negocio y esto ayudara a aminorar y reducir los riesgos.

Existe el riesgo de que no todo se mantenga de la misma forma y que los
clientes no sean fieles y leales, pero realizando un buen seguimiento,
acompafiamiento y buena amistad con los clientes se reduce en una gran
cantidad este riesgo.

El negocio estara ubicado en Itaglii esto ayuda a que le de categoria por la

buena ubicacidén. Podria existir el riesgo de bajar un poco las ventas por la
crisis, aunque esto no es preocupante porque en nuestro pais siempre
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hemos vivido en crisis, ademas el presupuesto esta hecho basado en las
necesidades y con precios competitivos.

El riesgo de que se levante una competencia con mas capital y muy feroz,
sin embargo sabemos aunque esto suceda no cuentan con la experiencia
con la que cuentas los emprendedores de este proyecto.

6.2.2.2 Situacion actual
6.2.2.2.1 Empresa de servicios Eventos Contemporaneos

Este proyecto naci6 como respuesta a la necesidad de las diferentes iglesias
cristianas, dado a que las empresas prestadoras de estos servicios no cuentan
con las herramientas necesarias para el desarrollo de las actividades que
promueven las instituciones religiosas; es ahi donde se aplica el conocimiento y
experiencia, como también el cumplimiento de los requisitos morales y éticos
adecuados para la elaboracion de los diferentes encuentros cristianos.

Los eventos son un negocio nuevo dentro de las iglesias y a nivel secular esta
atravesando unos momentos muy interesantes, donde el mercado esta libre sin
competencia se puede sacar muy buen provecho del mismo.

Este plan de negocio busca suplir las necesidades existente en las diferentes
iglesias, aprovechando que los eventos masivos en la actualidad estan
atravesando unos momentos muy interesantes, ya que la sociedad no quiere
encargarse de realizar sus propios eventos sino contratar con terceros y vemos
como la sociedad ahorra una gran cantidad de dinero asi se demore mucho
tiempo con tal de que les realicen el mejor evento, podemos decir que los eventos
estan de moda pero una moda que no pasa, pues los clientes no quieren realizar
trabajo pesados y siempre quieren gque sean los mejores quienes se encarguen.

Otro aspecto importante es saber que la mayor parte de la labor esta en el
teléfono, e ir a visitar a los clientes.

6.2.2.3 Tendencias del sector

Los eventos en el sector tienden a irse expandiendo, pues en la actualidad las
personas que anteriormente realizaban sus actividades y festejos en casa hoy
quieren es contratar.

EVENTOS CONTEMPORANEOS es demasiado pendiente de tratar muy bien los
trabajadores, para que amen y tengan sentido de pertenecia motivacion y
trabajen bien, buscando agilidad, calidad y rapidez en el servicio.
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6.2.3 Anélisis del mercado
6.2.3.1 Objetivos
6.2.3.1.1 Objetivo general

Reconocer claramente el mercado potencial de una empresa de banquetes y
alquiler de fincas para eventos denominados Eventos Contemporaneos.

6.2.3.1.2 Objetivos especificos

Determinar la demanda potencial
Analizar los habitos de consumo del mercado potencial
Identificar la competencia

6.2.3.2 Mercadeo

“El comportamiento del consumidor puede definirse como el comportamiento que
los consumidores muestran al buscar, comprar, usar, evaluar y disponer de los

productos, servicios e ideas que esperan que satisfagan las necesidades™.

Somos una empresa dedicada a la organizacion y coordinacion de todo tipo de
eventos sociales y/o privados de acuerdo a las necesidades de nuestros clientes.

6.2.3.2.1 Descripcion del producto o servicio
Realizacion de eventos masivos con un fin especifico.
Eventos Contemporaneos es una empresa que ofrece servicios o herramientas

indispensables para las iglesias en la comunion fraternal y el desarrollo de sus
programas.

Portafoli o de servici os.

Eventos Contemporaneos es una Empresa especializada en el desarrollo de
programas para las iglesias cristianas, lider en organizacion logistica de eventos,
y celebraciones tradicionales, los eventos sociales, las sanas costumbres, el
descanso, la celebracion de acontecimientos, las vacaciones.

¥SCHIFFMAN, Leon G. y LAZAR KANUK, Leslie. Comportamiento del Consumidor. Bogoté& Prentice-
Hall, 2000. p. 6
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Nuestros servicios cubren todo lo necesario para el desarrollo de un evento, desde
el alquiler basico de un equipo de luces, y sonido profesional, hasta la estructura
de un concierto de artistas evangélicos, completamente ajustable y adaptable a las
necesidades de nuestros clientes.

Contamos con diversos paguetes:
1. EVENTOS SOCIALES:
Organizamos: Matrimonios,15 afios, Bodas, Bodas de oro, Bodas de plata,
Aniversarios, Cumpleafios, Despedidas soltero, Fiestas fin de afio,
Graduaciones, Premiaciones, Banquetes, Cocteles, Celebracién de dias
especiales: Dia de la familia, Dia del amor y la amistad, Dia de la Madre,
Dia del padre y demas.

Ademas contamos con diversas clases de buffet:

Buffet Super Econémico
Buffet Econémico

Buffet Estandar

Buffet Dorado

Buffet Real

En los cuales también incluimos: figuras de hielo, orquesta, equipos de sonido
profesional, iluminacién inteligente, filmacion y fotografia, etc. y todo lo que
necesites para hacer de esa ocasidbn especial algo inolvidable.
2. EVENTOS RECREATIVOS:
Programar vacaciones o hacer turismo no sélo es escoger un destino, es disfrutar
de unas inolvidables vacaciones, experimentar un mundo nuevo, o sencillamente
vivir un suefo.
Paquetes turisticos, Dias de sol, Campamentos, Caminatas entre otros.

3. EVENTOS CULTURALES:

Simposios, congresos, serenatas, conciertos, Conferencias entre otros.

4. Servicios adicionales:
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Refrigerios y Alimentos: Comidas tipo menus, platos frios, pasa bocas,
postres, cocteles, refrigerios infantiles.

Alguiler de fincas con Billares y mesas de ping — pong, alquiler de silleteria.

Ofrecemos la mas amplia gama de servicios mediante el asesoramiento,
planificacidén, organizacion, coordinacién y supervision de todo tipo de actos y
eventos.

Decoracion
Excursiones

Somos Naciéon bafada por dos
océanos, con costas paradisiacas y
montafias exuberantes, un pais alegre,
con gran historia, mujeres hermosas y
siempre positivo.

Excursiones para:
quinceafieras, madres,
bachilleres, y familias.

Medellin, uno de los componentes
turisticos mas importantes del pais, es
llamada "Capital de las Flores",
"Ciudad de la Eterna Primavera”,
"Ciudad de Congresos y
Convenciones”, "Ciudad de Ilas
Esculturas”. Es una bella metrépoli que
conserva edificios del siglo XIX
debidamente restaurados, los cuales
contrastan con las modernas
edificaciones que le dan un aspecto de
modernidad y dinamismo, enmarcado
en el generoso paisaje de su entorno.

Fotografia 1. Cartagena
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Fuente: Google. Cartagena [pagina web].
En: www.google.com.co [Consulta: 2009-
12-06]

Cartagena de Indias ingreso al Club de
Las Bahias mas bellas del Mundo.
Este puerto del Caribe ha recibido
elogios vy reconocimientos de
diferentes partes del mundo, algunos
de ellos son: El posicionamiento del
Festival Internacional de Mdasica de
Cartagena como el mas magico del
mundo; las tres recomendaciones
hechas por el New York Times para
venir a la ciudad y el escalafon mundial
de la guia turistica Frommers, la cual
recomienda ampliamente en visita al
Corralito de piedra.

Fotografia 2. Boyaca

[ i
Fuente: Google. Boyaca [pagina web]. En:
www.google.com.co [Consulta: 2009-12-

06]
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Ideal para quinceafieras que puedan
disfrutar del magico suefio hecho
realidad, con una exuberante mezcla
tropical de playas, flores, plantas,
Cataratas; Suramérica, que supera la
imaginacion de un sitio perfecto. Un
paseo por el lugar donde se escribio la
historia de Colombia, mientras los
héroes de la patria derramaban su
sangre en busca de la libertad. Visita el
Puente de Boyaca.

Fotografia 3. Llanos orientales

By
Fuente: Google. Llanos orientales [pagina
web]. En: www.google.com.co [Consulta:
2009-12-06]

Atrévase y déjese contagiar del folklore
llanero, y viva a la sinfonia de su
masica en sus proximas vacaciones.
Disfrute del coleo, su deliciosa comida
y sus hermosos paisajes. Los Llanos
tierra de ayer, tierra de hoy pero en
especial tierra del manana

Fotografia 4. Covefias
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Fuente: Google. Covefias [pagina web].
En: www.google.com.co [Consulta: 2009-
12-06]

Excursion Covefias Es un sitio
privilegiado por la naturaleza, que lo
dot6 de un mar calido, cristalino,
apacible y de unas hermosas playas.

Fotografia 5. Eje Cafetero

Fuente: Google. Eje cafetero [pagina web].
En: www.google.com.co [Consulta: 2009-
12-06]

Eje Cafetero sinbnimo de empuje,
aventura y café, simbolo de Colombia
por el mundo. Los Cafetales estan en
todas partes, cercados por los bosques
de guaduales, soporte y palanca.

Tour: transporte en comodos buses de
lujo.

Alojamiento.

Alimentacion

Seguro

City tour

Eventos empresariales: organizacion
de fiestas, matrimonios, cumpleanos.
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Alquiler de fincas: para campamentos,
dias de sol, matrimonios, cumpleafos,
y fiestas de empresas.

Alquiler de silleteria.

Servicio de banquetes para todas sus
reuniones.

Conferencia sobre crecimiento
personal, industriales y para grupos.
Alimentaciéon y refrigerios para sus
eventos.

Servicio de transporte para todos sus
desplazamientos masivos.

6.2.3.2.2 Mercado objetivo

Nuestros clientes son las iglesias en general, empresas y colegios medio por el
cual se lograra captar y visitar las familias, que hacen parte de esta comunidad. Al
momento de prestar el servicio se lleva a una base de datos, material con el cual
se realiza una encuesta para una posterior visita donde se adquieren datos mas
profundos sobre sus gustos, necesidades, fechas posibles de sus eventos para
anticiparnos en la solucion de estas necesidades.

Los eventos se abriran en horas de oficina de lunes a viernes, esto para hacer
mercadeo, y la realizacion de de todo lo que tenga que ver con la parte
administrativa, también se muestra los lugares para la realizacion de los eventos a
los clientes y las diferentes opciones que tiene, en los dias festivos y fines de
semana se realizara la atencién del evento como tal, las fiestas, campamentos, y
demas actividades que tengan que ver con la parte operativa; eventos
contemporaneos se especializa en alquiler de fincas, teatros casas de banquetes y
excursiones nacionales inicialmente, pero con miras a realizar un mercadeo
internacional para que los extranjeros puedan visitar nuestro bello y rico pais
aprovechando que Colombia tiene otra cara ante el mundo y ya no hay ese temor
de los extranjeros de venir y conocerla.

Los dias que permanece cerrado solo son los fines de semana de temporada fria
gue la movilizacion de los eventos es mas baja y no hay eventos ni festejos.

6.2.3.2.3 El Empaque
Como se atienden eventos masivos se presta para ofrecerles paquetes de

rrefrigerios y comidas para seminarios y reuniones, y lunas de miel, la prestacion
del servicio de asesoria para la organizacion de eventos y alquiler de colchonetas.
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La mejor ventaja de los eventos es que no requieren de un capital tan alto para la
elaboracion y comienzo del negocio, ya que se puede comenzar prestando el
servicio con el mismo abono que dan los clientes, sin embargo para iniciar se
necesita un plan de minutos para llamadas locales nacionales e internacionales,
un teléfono, internet, un computador con impresora, una pagina web, un plan de
minutos a celulares, un celular, un escritorio, una oficina con lo basico, y una
publicidad por medio de anuncios en las reuniones de lideres de las iglesias y
escuelas en general, sin embargo es necesario un efectivo para la reservacion de
las fincas y la publicidad para las excusiones.

Eventos Contemporaneos es la empresa o individuo organizador del evento, es
responsable de establecer un orden y secuencialidad de las tareas que aseguren
el éxito del mismo. Esto se logra desarrollando un plan que contemple todas las
actividades, desde las informales como el montaje y desmontaje de las mismas,
hasta las formales como la inauguracién y atencion de invitados.

Esto incluye también la aplicacion de controles durante el evento, planificacién de
imprevistos y medidas de seguridad.

Una realizacion del evento no es un acto improvisado, es preparado incluso
durante meses, para ser incluso desarrollado en un dias, dia o incluso en horas
pero que dejara huellas recuerdos y beneficios durante afios.

6.2.3.2.4 Elementos de innovacién

La exclusividad al presentarse como empresa que produce los servicios
necesarios para el crecimiento y desarrollo de la comunidad evangélica, empresas
y familias en general atendiendo eventos como: Conciertos, serenatas,
matrimonios, cumpleafios, casa de banquetes, Campamentos, escuelas biblicas
vacacionales, paquetes turisticos, entre otros.

6.2.3.2.5 Diferenciacién

Es novedoso para este grupo de personas, por que actualmente no hay un ente
encargado de atender las necesidades de la comunidad cristiana. Se cuenta con
un conocimiento amplio de las actividades que realizan las iglesias cristianas y
cuales son los recursos que utilizan; llevando también a las empresas en general
gue no sean de caracter religioso los sistemas adoptados en las iglesias cristianas
y que han funcionado para el desarrollo de una comunidad en convivencia,
responsable y apta para sacar adelante los objetivos propuestos.

6.2.3.2.6 Ventajas competitivas y propuesta de valor

Las ventajas que este producto ofrece son:
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Permite a las comunidades delegar sus funciones de busqueda de alquiler de
eventos a otros y dedicarse a su objeto social,

El precio al que estara en el mercado el producto no serd mucho mas alto que el
de la competencia.

El producto tiene un valor agregado frente a los otros del mercado ofrecidos
actualmente.

6.2.3.2.7 Necesidades humanas que cubre

Los eventos siempre tienen un objetivo establecido no solo para los organizadores
sino también para los asistentes, donde une lazos de amistad, hasta puede subir
la autoestima haciendo sentir la gente como reyes, también son utilizados como
estrategias y como herramientas para un fin aceptado por la comunidad; son un
puente para la gestion del marketing en muchas empresas logrando asi
oportunidades comerciales donde pueden vender mas rapido.

Por otra parte, en el mundo actual de los negocios, es muy comun la realizacion
de banquetes para cerrar acuerdos donde el protocolo durante el banquete y la
colocacion de los invitados y el vestir las mesas tiene también su importancia ya
que aportard comodidad y bienestar.

Disponibilidad de tiempo para alquilar una finca o conseguir un lugar llama la
atencion ya que hoy en dia no se cuenta con tanto tiempo para buscar un lugar
para realizar un evento.

Factores a tener en cuenta

Renuncias: Se renuncia a otros mercados como atencion a fiestas, alquiler de
fincas a grupos de personas que involucren actividades poco sanas en sus
reuniones. (Vicios entre otros).

6.2.3.3 Dimension o tamafo del mercado
El mercado primario son las diferentes comunidades religiosas

Entre las iglesias tenemos:

Fuente [.PU.C

2 65 86 87

200 iglesias de la pentecostal unida de Colombia en el area metropolitana.

ASOCIACION DE IGLESIAS EVANGELICAS INTERAMERICANA
Dg 50 # 49-13 Of 301

Colombia - Antioquia, Medellin

Teléfono(s) : (57) (4) 5115492
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35.

Movimiento Misionero Mundial.

Cr45 44-90 San Juan Con El Palo

Colombia - Antioquia, Medellin

Teléfono(s) : (57) (4) 2398885,(57) (4) 2394245.
4 61 07 68. Joaquin Parra,

45.

Alianza cristiana y misionera colombiana.
Cl 91A # 67A-79

Colombia - Antioquia, Medellin
Teléfono(s) : (57) (4) 2574983.

ASAMBLEA DE DIOS.

Cr 62A # 42-03 Rionegro
Colombia - Antioquia, Medellin
Teléfono(s) : (57) (4) 5319506

ASOCIACION EVANGELISTICA COLOMBIANAO
Cr 43 # 46-57

Colombia - Antioquia, Medellin

Teléfono(s) : (57) (4) 2390964.

6.2.3.3.1 Barreras de entrada al mercado

Las barreras para penetrar en el mercado de los eventos masivos estan
determinadas por:

Acceso _a proveedores: Debido a los acuerdos comerciales tan cerrados y
estrictos entre proveedores y distribuidores, el éxito para el correcto
funcionamiento de la empresa depende de gran medida de las facilidades
gue brinden estos para realizar acuerdos y contratos relacionados con las
condiciones de venta.

Represalias de la competencia: Aunque la competencia identificada no es
totalmente directa debido a la innovacién del servicio propuesto, puede pasar
que en un mercado de libre competencia, éste se pueda manipular en cierto
grado por aquellos que posean la mayor participacion e influencia, teniendo
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en cuenta variables como el precio, promocion, acuerdos comerciales,
capacidad.

6.2.3.3.2 Definicion e identificacion de la competencia
Competencia

Se tiene la conviccion de que existe un buen nicho de mercado dentro de esta
area. Existen en el area metropolitana alrededor de 350 casas de banquetes y 17
de eventos pero en las iglesias cristianas no existe como tal un lugar de eventos.
Hay varias casas de banquetes como banquetes Boston plaza, san Agustin, y
otros mas o menos similares. Existen también un buen nimero de personas que
realizan tures el éxito, viajes universo por nombrar algunos. Las casas de
banquetes cuentan con toda la dotacién como cristaleria, mesas, sillas, tablones, y
estacionamientos.

6.2.3.3.3 Estrategias de precio precios de la competencia

Banquetes Boston Plaza:
Un matrimonio o fiesta para 150 personas con el alquiler del lugar, paquete
completo 8.500.000 almuerzo.

Banquetes san Agustin:
Un matrimonio o fiesta para 150 personas con el alquiler del lugar, paquete
completo 8.500.000.

Durante los campamentos es muy probable que la principal venta sea alquiler de
finca, aunque también se espera que la cotizacion sea completa para que quien
contrate no tenga que preocuparse por la realizacion de la comida, transporte,
alquiler de silleteria entre otras mas y pueda tranquilizarse. El cliente principal que
se persigue son los lideres de las iglesias tales como pastores, empresas e
instituciones, y las mujeres que sean madres de familia o solteras para realizar
eses maravilloso suefio de la boda que tanto esperan, y que estan dispuestos a
pagar un precio un poco mas alto por los servicios. Es bueno mencionar que
afortunadamente no existen competidores tales como: CASA DE EVENTOS
CRISTIANAS en el area metropolitana, quienes serian con los que habria que
competir por el mercado de los eventos de iglesias Unicamente. Se tendria una
oficina en la carrera 52 d Nro 72 72 la cual canaliza todo los clientes y sus
necesidades le venden y luego se contrata a terceros.

Los paquetes como son el un banquete para matrimonio para 150 personas en
banquetes san Agustin y Boston plaza tiene un costo de 8.000.000, mientras que
con nosotros tiene un costo de 6.500.000 ya que no manejamos licor y que
ademas la decoracién y la alimentacion la realizamos nosotros mismos, el paquete
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lleva lugar, mend con una sola carne ya sea almuerzo o comida coctel de
bienvenida, champafa brindis, torta, decoracién con flores de, toda la cristaleria,
mesas, manteles y meseros, tiene precios moderados. Realizar un evento o
banquete para matrimonio con la misma cantidad de personas y las mismas
caracteristicas tiene un costo de 8.000.000 en otras casa de banquetes antes
mencionadas, en el caso de los eventos se pretende servir una especial
celebracién, que comprende un paquete completo y que el cliente no tenga que
preocuparse por nada, y costara aproximadamente de 6.500.000.

La comida para los campamentos y no para las fiestas serd un estilo especial y
estilo casero, con un mejor balance nutricional que cumpla todos los requisitos de
la ley de alimentos, aun a un precio razonable y asi tener continuos contratos con
las personas que suelen realizar eventos constantemente. Se utilizaran platos y
cubiertos desechables para tratar de mantener los costos bajos.

6.2.3.34 Competencia directa

Tabla 12. Anélisis del entorno

D F

Lentitud para arrancar Experiencia

No hay dotacion Conocimientos del
entorno

o] A

No hay competencia Futura competencia.

Mercado religioso libre

Fuente: elaboracion propia
Ventajas de los eventos

Los eventos son uno de los instrumentos de promocién, mercadeo y comunicacion
mas importantes y a la vez mas eficientes. Son un punto de encuentro entre la
oferta y la demanda que facilita los negocios. Para los expositores, las ferias son
un medio para dar a conocer sus productos o servicios, observar la competencia,
probar o lanzar productos, estudiar el mercado, visitar y ser visitado por sus
clientes, encontrar distribuidores y concretar ventas.

La participacion en un evento ofrece las siguientes ventajas y oportunidades:

-Es el cliente quien visita a la empresa y no al revés: esta dispuesto a terminar
comprando. Es justo el momento de venderle.

-El cliente esta disponible: no hay que tomar una cita previa; no tiene otra cosa
que hacer, esta predispuesto a comprar.
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-A un evento acuden clientes muy dificiles de captar en otro lugar: en ocasiones
desconocidos para la red de ventas; en otros casos, de lugares no cubiertos por la
misma.

-En un evento el producto es el rey: tan bien presentado como el expositor sea
capaz de hacerlo, toda la coleccion completa, en vivo y en directo.

-El costo por contacto de ventas en eventos es indiscutiblemente el mas bajo: en
muy pocos dias se puede vender mucho a muchos, incluidos los clientes mas
dificiles.

Entre otras una feria ofrece la oportunidad de:

-Vender

-Generar nuevos contactos que pueden acabar en ventas.

-Dar a conocer nuevos productos (sondear la opinién).

-Potenciar la marca.

-Reforzar el contacto con los clientes habituales.

-Observar la competencia.

-Abrir nuevos mercados.

-Hacer relaciones publicas con los medios de comunicacion.

6.2.3.4 El plan de marketing

6.2.34.1 Estructura de estrategia

Estrategia

a. Tener un portafolio donde se dé a conocer todos los servicios a disposicion:
Fincas, Re creacionistas, Retiros morales, Transporte.

b. La empresa se encargara de coordinar y proveer recursos para la
realizacion de programas de caracter social y espiritual.

C. Poner a disposicion de los lideres de cada comunidad una amplia carpeta

de servicios para que estos puedan desarrollar su trabajo mas facil.

6.2.3.4.2 El precio

Se ha tratado de posicionar los eventos como una casa de los eventos “moderado
en cuanto a precios”. Sin que estos generen pérdidas es por ello que hay algunas
empresas que utilizan nuestro servicios por la comodidad en precios y rapidez en
la atencion, ademas nos preocupamos por darles la mejor apariencia en cada
encuentro.

Tabla 13. Ingresos.

59



ANO 1
CONCIERTOS $ 16.000.000,00
SERENATAS $ 200.000,00
BANQUETES S 6.650.000,00
SEMINARIOS $1.600.000,00
ALQUILER DE FINCAS $3.710.000,00
PAQUETES TURISTICOS $ 11.200.000,00
TRANSPORTES $ 280.000,00

Fuente: Elaboracion Propia

Formas de pago

Los clientes reservardn el evento de su interés con un 30% del total para la
reservacion de la fecha y con un 50% para firmar el contrato, luego ocho dias
antes de la realizacion del evento se cancelara el total de evento, esta forma de
pago es practicamente de contado.

6.2.3.4.3 La distribucion

Antes de encender comenzar la realizacion de la alimentacién, solicitar un permiso
de distribuidor de alimentos, y aprobacién de las autoridades correspondientes
para el lugar donde se cocinara. La mayoria de las personas que empiezan en ese
negocio no tienen un lugar propio y rentan la cocina de una escuela, de una iglesia
o de otra organizacion, pero vender alimentos preparados en una casa que no
cumple con las normas de salud puede acarrear problemas legales.

Seleccionar adecuadamente las actividades a delegar y las que hard el
administrador.

Confeccionar disefios florales para venta y exponer para contratar las diferentes
decoraciones en las fiestas.

La estrategia de distribucién es directa en el alquiler de las fincas.
Y en otras como la realizacién de los tures, banquetes y eventos unos serian a

través de terceros inicialmente esto hasta que se cuente con una dotacion
completa.
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Algunos de los mercados mas importantes en este ramo de la industria de la
alimentacion son los siguientes:

Las bodas siguen siendo un mercado interesante para los prestadores de servicios
de banquetes, ya que la gente se casa mas de una vez y gastan mas dinero que
antes.

Las fiestas de cumpleafios y bautismos son mercados atrayentes, asi como
torneos, y eventos empresariales.

Comparar el precio con otros de la competencia.

El servicio al cliente, la higiene y la calidad de los alimentos son esenciales en la
prestacion del servicio.

Canales

Proveedor — Distribuidor y cliente.
Proveedor y cliente

Figura 1. Canal de distribucion.

EMPRESA

a EVENTOS %

PROPIETARIO CONSUMIDOR
FINAL

Fuente: Elaboracién propia

6.2.3.4.4 La comunicacion- publicidad
Publicidad y promocion:

Es una de las tareas mas importantes del proceso de organizacion, por medio de
una muy buena promocion del evento primordial para asegurar su éxito. Con una
adecuada estrategia utilizando medios de comunicacion masiva como la radio,
visitas a las reuniones de lideres y pastores, empresarios, y visitas a la familia
ofreciendo el producto y las ventajas que tienen con nosotros al contratar nuestros
servicios, con miras de captar su atenciébn y promover su asistencia. También
ofrecen servicios de disefio y elaboracion de material promocional como: afiches,
brochures e invitaciones.
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Comunicacion

Visitas en las iglesias, empresas y colegios para dar a conocer los servicios
por medio de un grupo de vendedores quienes bien entrenados realizaran
este trabajo.

Cunfas en las emisoras cristianas y algunas seculares.

Volantes para repartir después de terminada la escuela dominical en las
iglesias.

En los volantes afadir unos datos para que el cliente llene y poder tener
informacion como: nombre teléfono, direccion edad y evento de interés, para
posteriormente pedirle una cita y mediante una estrategia realizar ventas.
Promocién en las reuniones de lideres de jévenes, ministerio de damas,
evangelismo y de escuela dominical.

Disefiar una pagina en internet.

Atender el teléfono cuidadosamente supervisando que estén siempre
disponibles y que la gente al hablar con la empresa se quede segura,
tranquila de que nadie les dard un mejor servicio, que cuando realicen las
llamadas siempre sientan que si nos importa contratarlos.

repartir volantes con colores muy llamativos a todas las personas que
pertenezcan a las diferentes iglesias.

Tratando de dar un precio accesible y si se puede mas barato que los
demas.

Dejando publicidad en todos los negocios que tengan los diferentes
feligreses de las iglesias.

Atacando todas las formas de un ser humano aprende, por medio de la
vista, tocando y escuchando.

Solicitando a compafieros y amigos el repartir tarjetas y volantes a sus
conocidos, de sus propias iglesias dandoles también una comision o
descuento si utilizan nuestros servicios y si traen a sus conocidos o
familiares.

También ir iglesias y pasar presupuestos.

Disefio de imagen publica de la empresay del producto/servicio.
La marca: nombre comercial del producto o servicio.
C.E.C

Imagen 1. Logo Corporativo
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Estrategias

Visitar las familias, de las diferentes iglesias evangélicas, del area metropolitana y
municipios cercanos como: ltagli, Estrella, Sabaneta, Envigado, Caldas, Bello,
Girardota, Barbosa en si todas las del area metropolitana, mediante una encuesta
o llenar un formulario en la entrada de las iglesias. Preparar una persona como
buen vendedor que con un portafolio pueda llegar a las empresas empezando por
sectores, primero se analizara y se hara un recorrido por sectores, norte, sur,
oriente, occidente, oriente, mirando atreves del directorio telefénico de las iglesias
sacar citas atreves del teléfono y alguna informacion rapida de cudles son los
eventos y encuentros que mas utilizan , para que en la visita se ofrezca conforme
a la necesidad y sea mas efectivo el trabajo.

Como es un buen momento para emprender, porque hay menos competidores en
el mercado dispuestos a asumir riesgos, se realizara con talento y analizando
muy bien la viabilidad de cada proyecto, 0 evento a emprender pero no a
cualquier coste si no con extrema la precaucion y cuando se presenten las
distintas oportunidades, se realizara Inversiones moderadas. Teniendo en cuenta
que el dinero no destila a espuertas y que las condiciones varian cada vez mas.

Externaliza se subcontratard al maximo la gestion del negocio pero no la parte
sensible de él. Dedicando gente especifica al realizar los eventos o proyectos para
que no se estanque, y metiéndose toda la empresa de lleno.

Compartiendo riesgos; buscando alianzas con agencias que lleven trayectoria que
permitan compartir riesgos, recursos e inversiones para llegar a mercados y
clientes a los que no accederia en solitario.

Segquir la tendencia: sobre todo es muy necesario en las iglesias cristianas, tener
en cuenta la tendencia los clientes.

6.2.3.4.5 Precios actuales y esperados
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En una finca para un campamento de 100 personas cuesta alrededor de 28.000,
30.000, 45.000 por persona y se espera que aumente un 5%, anual.

Tabla 14. Productos ofrecidos

Productos ofrecidos

CONCIERTOS

SERENATAS

BANQUETES

SEMINARIOS

ALQUILER DE FINCAS

PAQUETES TURISTICOS

TRANSPORTES

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 15. Eventos por afio

Cantidades por afio Afio Afo Afo Afo Afo
(promedio) EVENTOS 2010 | 2011 2012 2013 | 2014
CONCIERTOS 1 1 2 2 2
SERENATAS 10 13 16 20 24
BANQUETES 10 13 16 20 24
SEMINARIOS 10 13 16 20 24
ALQUILER DE
FINCAS 20 25 31 39 49
PAQUETES
TURISTICOS i e L B
TRANSPORTES 20 25 31 39 49
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 16. Precios de venta (promedio) por eventos
Precios de
venta CONCIERTOS 16.000.000 | 17.600.000 | 19.360.000 | 21.296.000 | 23.425.600
(promedio)
SERENATAS 200.000 220.000 242.000 266.200 292.820
BANQUETES 3.350.000 | 3.685.000 | 4.053.500 |4.458.850 |4.904.735
SEMINARIOS 1.600.000 | 1.760.000 | 1.936.000 | 2.129.600 | 2.342.560
ALQUILER DE 5.710.000 | 6.281.000 |6.909.100 | 7.600.010 | 8.360.011
FINCAS
PAQUETES
TURISTICOS 5.480.000 | 6.028.000 |6.630.800 | 7.293.880 | 8.023.268
TRANSPORTES | 280.000 308.000 338.800 372.680 409.948

Tabla 17. Total ventas 2010-2014
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Total Afi0 2010 | Afo 2011 | Afo 2012 | Afo 2013 | ARo 2014
ventas
CONCIERTOS | 16.000.000 | 22.000.000 | 30.250.000 | 41.593.750 | 57.191.406
SERENATAS | 2.000.000 | 2.750.000 3781250 | 5199219 | 7.148.926
BANQUETES | 33.500.000 | 46.062.500 | 63.335.938 | 87.086.914 | 119.744.507
SEMINARIOS | 16.000.000 | 22.000.000 | 30.250.000 | 41.593.750 | 57.191.406
ALQUILER DE | 114.200.000 | 157.025.000 | 215.909.375 | 296.875.391 | 408.203.662
FINCAS
PAQUETES | 60.280.000 | 82.885.000 | 113.966.875 | 156.704.453 | 215.468.623
TURISTICOS
TRANSPORTE | 5.600.000 | 7.700.000 10.587.500 | 14.557.813 | 20.016.992
TOTAL 247.580.000 | 340.422.500 | 468.080.938 | 643.611.289 | 884.965.522
VENTA
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 18. Ingresos 2010-2014
INGRESOS
Afio 2010 Af0 2011 | Afio 2012 | Afio 2013 | Afio 2014
CONCIERTOS 16.000.000 22.000.000 | 30.250.000 | 41.593.750 | 57.191.406
SERENATAS 2.000.000 2750.000 | 3.781.250 |5199219 | 7.148.926
BANQUETES 33.500.000 | 46.062.500 | 63.335.938 | 87.086.914 | 119.744.507
SEMINARIOS 16.000.000 22.000.000 | 30.250.000 | 41.593.750 | 57.191.406
éILNQCLﬂ;ER DE 114.200.000 | 157.025.000 | 215.909.375 | 296.875.391 | 408.203.662
PAQUETES
g SN 60.280.000 82.885.000 | 113.966.875 | 156.704.453 | 215.468.623
TRANSPORTES | 5.600.000 7.700.000 | 10.587.500 | 14.557.813 | 20.016.992
0 0 0 0 0 0
TOTAL
INGRESOS 247.580.000 | 340.422.500 | 468.080.938 | 643.611.289 | 884.965.522
OPERATIVOS
Otros ingresos 0 0 0 0 0
TOTAL 247.580.000 | 340.422.500 | 468.080.938 | 643.611.289 | 884.965.522
o os 580. 422, 080. 611, 965.

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.4 Andlisis técnico

Los emprendedores tienen 7 afios de experiencia en manejo y direccion en esta
actividad de eventos, la oficina estara localizada en una casa en santa maria
Itaglii cerca al centro internacional de la moda un lugar comercial donde queda
facil de buscar en cuento a direccion, ademas para una oficina de eventos no es
tan necesario que quede central pues los clientes siempre esperan que la atencion
sea personalizada y que vallamos a ellos, solo cuando tengamos la casa si es
necesario que sea bien ubicada ya que es alli donde se realizara las fiestas;
ademas como las duefias pertenecen a una comunidad religiosa tienen mucha
experiencia y conocimiento de todas las necesidades de las diferentes iglesias
esto nos permite tener un anuncio de buen gusto sobre la existencia de la
empresa.

La organizacion de un evento presenta una serie de retos, en sin un nimero de
aspectos relacionados con su planificacion y montaje, la contratacion de un
evento ofrece a los expositores la oportunidad de una participacion mas efectiva,
ya que les permite dedicar su tiempo y recursos a desarrollar sus programas de
interés sin tener que preocuparse de los aspectos generales de la organizacion del
evento. Ademas eventos contemporaneos, ofrece también asesoria, lo que resulta
muy conveniente para expositores nuevos 0 con poca experiencia realizar
cualquier feria 0 evento sin tantos percances, ya que para la realizacion de un
evento se tiene que tener encuentra una serie de detalles que aparentemente son
insignificantes pero que no se pueden pasar por alto tales como:

Eleccién de la sede: Es sin duda el primer factor que se debe tomar en cuenta al
organizar el evento. El mismo involucra como su ubicacion, accesibilidad,
estacionamientos, seguridad, iluminacion natural y artificial, decoracion, sonido y
ambientacion.

Fecha y duracion del evento:

Para escoger la fecha de realizacién, y el periodo de duracién se deben tomar en
cuenta aspectos como la disponibilidad de la sede elegida y la coincidencia con
otros eventos similares, que puedan distraer la atencidn del publico objetivo

La duracién esta también intimamente ligada a la planificacion de los objetivos, y a
la cantidad de publico que se estime que pueda asistir a la misma.

Planificacion de tareas:

6.2.4.1 Ubicacién

6.2.4.1.1 Localizacion

la oficina estard localizada en una casa en santa maria Itagli cerca al centro
internacional de la moda un lugar comercial donde queda facil de buscar en
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cuento a direccidon, ademas para una oficina de eventos no es tan necesario que
guede central pues los clientes siempre esperan que la atencibn sea
personalizada y que vallamos a ellos
6.2.4.1.2 Delimitacion espacial

El negocio estara ubicado en la carrera 52 D Nro 72 72 2do piso, Barrio Santa
Maria

Mapa 2. Mapa de Itagli

Fuente: Googlearth. Itagli [pagina web]. En: www.googlearth.com.co [Consulta: 2009-12-
02]

Enfocado a las comunidades religiosas que por lo particular de su demanda se ve
desatendido en si diferentes iglesias evangélicas, las empresas e instituciones del
area metropolitana y municipios cercanos como: Itagli, Estrella, Sabaneta,
Envigado, Caldas, Bello, Girardota, Barbosa entre otros, y en los colegios.
6.2.4.1.3 Delimitacion temporal

Nuestra empresa estard trabajando inicialmente por 10 afios, luego estaremos
analizando para su continuidad o su restructuracion.

Figura 2. Direcciones
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6.24.1.4 Los proveedores
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MACEGAL

VENTOLERA

FE Y ALEGRIA

ISABELA

CANAAN

PARABOLICA

TRINIDAD

VILLA ESTEFANIA

LUNA LUNERA

AMAGA

REDIL PAISA

SAN SEBASTIAN

VILLA ROSA

KASANDRA

TORRE MOLINO

AGENCIA DE VIAJES
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VIAJES UNIVERSO
VIAJES PALOMARES
AVIATUR

VIAJES MEDELLIN

SALON DE BANQUETES

BANQUETES POPEYE
BANQUETES OCASION
BANQUETES FESTIEVENTOS
BANQUETES ZEUS

GRAN HOTEL

LOS SALONES DE LAS IGLESIAS

TRANPORTES

SEDITRANS
COTRAESPECIALES
COLFUTUR

TRANSPORTE VIA TERRESTRE
ORBITRANS

TEATROS

TEATRO ADIDA
TEATRO MEDELLIN
TEATRO PORFIRIO BARBAJACOB

6.2.4.2 Descripcion del proceso productivo
6.2.4.2.1 Manejo y direccién
El emprendedor ha trabajado en la realizacion de eventos hace siete afios. Martha

vio la necesidad de que las iglesias cristianas tenian de conseguir lugares aptos
para sus eventos del tiempo tan reducido en el cual no se puede salir a realizar
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recorridos y buscar fincas o lugares y demas herramientas para elaborar sus
eventos desde muy temprana edad lleva una vida cristiana por lo tanto conoce
todas las reglas y condiciones necesarias para ir donde esta clientela, ha
estudiado administracién de empresas por lo tanto le favorece para conocer que
necesidades hay que suplir en una empresa y ha trabajado como vendedora y
gerente en varias empresas, las cuales ha recibido entrenamiento y contactado
con algunos de los mejores chefs.

También tiene experiencia en todas las areas y departamento que puedan tener
una empresa de servicios, desde la gerencia de los eventos, hasta la manejo del
personal, realizacion de la decoracion por que ha estudiado decoracién con flores.
Ha sido responsable de compras de alimentos y bebidas, de contratar y despedir
personal, de hacer las rotaciones de personal de cocina y del salén manteniendo
siempre al dia el control de mano de obra, de controles de costos de alimentos e
inventario, de entrenar al personal en cuestiones sanitarias ademas de manejos
apropiados de los alimentos.

En cuanto al servicio de banquetes se tiene experiencia en el servicio de salones
de eventos externos con capacidad de hasta 200 personas.

Andrea quien sera una de las socias ha trabajado para I.P.U.C Iglesia Pentecostal
Unida de Colombia durante mas de 9 afios, estudia contaduria en a universidad
san Martin. Su conocimiento de contaduria es muy valioso para esta nueva
empresa. Conoce la supervision de tener controles de reportes de ventas,
productos, e informacion de inventarios y la teneduria de libros.

6.2.4.3 Descripcidon de la maquinaria 'y equipo requerido

Un computador de mesa, un computador portétil, un video beam, un fax opcional,
mueble escritorio, mueble computador, moto.

6.2.4.4 Requerimientos de personal
6.2.4.4.1 Empleados clave
El personal que necesitaria fijo es
Contador
Coordinador de eventos

Oficios varios
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Tabla 19. Costos variables

Costos variables
Inflacion 10% 10% 10% 10% 10% 10%
proyectada
Costos de CONCIERTOS 9.500.000 | 10.450.000 | 11.495.000 | 12.644.500 | 13.908.950
compra
promedio
SERENATAS 160.000 176.000 193.600 212.960 234.256
BANQUETES 4.780.000 | 5.258.000 5.783.800 6.362.180 6.998.398
SEMINARIOS 950.000 1.045.000 1.149.500 1.264.450 1.390.895
ALQUILER DE 3.090.000 | 3.399.000 3.738.900 4.112.790 4.524.069
FINCAS
PAQUETES 7.055.000 | 7.760.500 8.536.550 9.390.205 10.329.226
TURISTICOS
TRANSPORTES | 260.000 260.000 260.000 260.000 260.000
0 664.100 730.510 803.561 883.917 972.309
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 20. Costos por referencia
Total costos CONCIERTOS 9.500.000 13.062.500 17.960.938 24.696.289 33.957.397
por
referencia
SERENATAS 1.600.000 2.200.000 3.025.000 4.159.375 5.719.141
BANQUETES 47.800.000 65.725.000 90.371.875 124.261.328 | 170.859.326
SEMINARIOS 9.500.000 13.062.500 17.960.938 24.696.289 33.957.397
ALQUILER 61.800.000 84.975.000 116.840.625 160.655.859 | 220.901.807
DE FINCAS
PAQUETES 77.605.000 106.706.875 | 146.721.953 | 201.742.686 | 277.396.193
TURISTICOS
TRANSPORTES | 5.200.000 6.500.000 8.125.000 10.156.250 12.695.313
0
TOTAL 213.005.000 292.231.875 | 401.006.328 550.368.076 | 755.486.573
COSTOS

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 21. Inversiones

3. INVERSIONES

Activos fijos

Maquinaria, equipo oficinay muebles

Vida Gtil afios

60
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CANT VR UNIT VR TOTAL
Muebles (escritorio) 1 120.000 120.000 | 2.000
Muebles (computador) 1 130.000 130.000 | 2.167
Video Beam 1 1.400.000 | 1.400.000 | 23.333
0 0
0 0
1.650.000 | 27.500
Vehiculo Vida util afios 60
CANT VR UNIT VR TOTAL
Moto 1 3.000.000 | 3.000.000 | 50.000
3.000.000 | 50.000
Equipo de computo Vida atil aflos 24
CANT VR UNIT VR TOTAL
Computadores portatiles 1 1.000.000 | 1.000.000 | 41.667
Computadores 1 1.000.000 | 1.000.000 | 41.667
2.000.000 | 83.333
TOTAL INVERSION EN ACTIVOS FIJOS 6.650.000

Fuente: Elaboracién propia

6.2.5 Andlisis administrativo

6.2.5.1 Estructura Organizacional
6.2.5.1.1 Plataforma estratégica
Mision

Brindar un servicio unico profesional y especializado en todo tipo de eventos como
herramienta para el desarrollo, crecimiento, fortalecimiento, y supervivencia de las

iglesias evangélicas

Visién

Para el 2015 ser la empresa con mayor reconocimiento del mercado contando con

1000 afiliados satisfechos.

Politicas
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No mesclar doctrina en la prestacion del servicio.
Nunca hacer mal uso de lo que se nos confié.
Tener a disposicién una persona en cada evento para los clientes.

Valores

Cumplimiento es nuestra razon de ser, obedeciendo de forma correcta y
sistematica, la obligacion y derecho adquirido por el cliente mediante lo que
se pacto.

Honestidad: Generando confianza inspirando fe, evitando contradicciones,
discrepancias y embelleciendo todo lo que hacemos.

6.5.2.2 Funciones y perfil de cargos.
Contador

Denominacién del Cargo: Contador

Jefe Inmediato: Gerente.

Funciones:

Velar por el estricto cumplimiento de las disposiciones establecidas para el
manejo de la contabilidad.

Estar al dia en las disposiciones tributarias emanadas por el Gobierno
Nacional, departamental y municipal.

Ejercer estricta vigilancia y cumplimiento en las obligaciones de la empresa
de tipo legal tales como: IVA, Rete fuente, Impuestos, Parafiscales, etc.
Actuar con integridad, honestidad y absoluta reserva de la informacién de
la empresa.

Mantener actualizada la informacion la cual se ejecutara a las exigencias de
la normatividad en materia fiscal y tributaria.

Estar atento a las entradas y salidas de dinero de la empresa.

Mantener en aviso al gerente sobre el presupuesto que gasta o que
necesita periédicamente la empresa.

Orientar la elaboracion de los estados financieros periodicamente y la
presentacion de esta informacion de manera clara y precisa.

Requisitos de Educacion: Contador publico con tarjeta profesional.
Requisitos de Experiencia: Tres meses de experiencia en cargos similares.
Otros Requisitos: Excelente calidad humana y trato interpersonal.

Oficios varios
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Denominacién del Cargo: Oficios Varios
Jefe Inmediato: Gerente.

Funciones
Que es el que se encargara, limpieza de la silleteria, manteles, e utensilios
propios de la empresa, en si mantener en condiciones o6ptimas de aseo las
instalaciones de la empresa (Zona Administrativa, Zona de Produccion, etc.),
velar por el orden y aseo de la empresa en general.
Cumplir con el horario asignado.
Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Gerente).

Requisitos de Educacion: Titulo de bachiller, Curso de manipulacion y
conservacion de alimentos (SENA, Secretaria de Salud, etc.)

Requisitos de Experiencia: Un (1) aflo de experiencia en cargos similares.

Otros Requisitos: Carnet certificador de manipulador de alimentos expedido por
la Secretaria de Salud.

6.5.2.3 Personal por contratacion de servicios:
MESEROS segun sus categoria.

HOOSTES es quien da la bienvenida a los clientes y les asigha mesa y a su
meseroy por ultimo un CAPITAN DE MESEROS es quien dirige a todos los
mesero incluso el puede atender mesas,

Operario Cocina: persona encargada de preparar las especialidades de la
fruteria, manipula los productos y los alista para ser entregados como
producto final a los clientes.

Mesero: persona encargada de atender a los clientes tomando sus pedidos,
ademas se encarga de mantener las mesas limpias recogiendo los platos y
demas cosas que dejan los clientes después de consumir los productos.
Mensajero: persona encargada de hacer los domicilios en la zona. Las
funciones del mensajero son funciones periddicas ya que el tiempo de
permanencia en el puesto de trabajo varia segun las necesidades. Los
empleados cuentan con todas las herramientas requeridas en cada uno de
los cargos para desempeniar de forma correcta sus funciones.

Tabla 22. Prestaciones sociales para los empleados

CONCEPTO EMPLEADOR | EMPLEADO | TOTAL

Cesantias 8.33% 0.00% 8.33%
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Intereses a las cesantias 1.00% 0.00% 1.00%
Primas 8.33% 0.00% 8.33%
Vacaciones 4.16% 0.00% 4.16%
Parafiscales 9.00% 0.00% 9.00%
Salud 8.00% 4.00% 12.00%
Pensién 10.33% 5.17% 15.50%
Riesgos 0.5220% 0.00% | 0.5220%
Indemnizacion 1.00% 0.00% 1.00%
TOTAL 50.672% 9.17% 59.842%

Fuente: Elaboracién Propia

6.2.6 Andlisis FODA o DOFA
6.2.6.1 Fortalezas

Teniendo profundo entusiasmo, que sea llamativo y muy atractivo hace de la casa
de eventos los ingredientes necesarios para tener eéxito.

NoO se necesita mucho capital, ya que es un negocio que se puede empezar con
poco dinero y que crecera velozmente.

Experiencia: Tener gusto por la cocina no es suficiente. Ademas de la habilidad
para cocinar y presentar los platillos, se necesita saber de contabilidad, ventas y
relaciones publicas.

Los prestadores de servicios de banquetes y eventos mas exitosos tienen
experiencia en la industria alimenticia como chefs 0 meseros en esto a aunque yo
no soy chefs he aprendido todos los trucos de la profesién de un restaurante y de
una empresa de servicios de banquetes.

Contamos con Gente emprendedora que se dedica a este negocio.

Conocimiento del entorno

6.2.6.2 Debilidades

Lentitud para arrancar
No hay dotacion

6.2.6.3 Oportunidades

Un negocio de servicios de eventos puede iniciarse con lo basico, aun si se tiene
muy poco capital.
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Preparar comidas que se sirven en aviones corporativos 0 en eventos como
inauguraciones de hoteles, presentaciones de libros y asados, son otra forma de
ganar dinero.

Las empresas necesitan servicios de banquetes para seminarios corporativos,
incluyendo convenciones, reuniones de trabajo y sesiones de capacitacion.

Algunos se especializan en fiestas que se organizan en lugares no muy comunes;
otros proporcionan con almuerzos y refrigerios para diferentes compaiias.

Las tiendas de alimentos son mercados en crecimiento.

Algunos proveedores de servicios de banquetes venden sus productos
directamente a otros proveedores de estos servicios.

Como en la casa de eventos se realiza decoracién se puede vender flores ya que
se cuenta con la materia prima y con todo para su venta, se venden durante todo
el afos, para un cumpleafnos, boda, nacimiento bautismo, hasta un funeral o una
graduacion, en fechas como amor y amistad y dia de madres son dias muy
especiales, pues en estas fechas se mueven muchas emociones, y desde la
antigiiedad y hasta nuestros dias, han tenido la enorme capacidad de trasmitir
diversos mensajes para quien las otorga y para quien las recibe, comunican
alegria, amor, olvido, consuelo, desprecio, pasion, paz, etc. siempre hay algun
pretexto para obsequiarlas, por lo que todos los dias son buenos para regalar una
flor y es un gancho muy importante para contratar las decoraciones de los
diferentes eventos.

Se puede iniciar con un minimo capital.
No hay competencia
Mercado religioso libre

6.2.6.4 Amenaza

Se requieren precauciones especiales en el manejo y almacenaje de los
alimentos, tanto en lo referente a las materias primas, como en el proceso de
produccion, vias de comunicacion, disponibilidad de locales apropiados
disponibilidad de servicios publicos y privados disponibilidad de medios de
transporte.

Capacidad del pago de renta.

Futura competencia.
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A continuacion se mencionan los elementos del analisis DOFA de la empresa.

Tabla 23. DOFA

Estrategias DO

DA Estrategias.

1. Como la experiencia y la

memoria son cosa del pasado, motivar

a los miembros del equipo a que cada
cosa la realicen de forma distinta.

2. Observar y analizar; ya que

ID muchas respuestas son basadas en lo
B gue debe ser que en lo que es.

3. Lanzaremos el anzuelo donde
estan las posibilidades para ir mas a la
fija no ofreciendo el servicio a personas
gue en el momento no tiene ninguna
razén o0 motivo para ir donde nosotros.

1. No ser confiados en ninguna
labor sino desconfié de la desconfianza:
Ya que nada se puede asegurar.

2. No creer ciegamente en todo lo
que dicen los expertos.
3. Actuaremos y no esperaremos a

que las cosas lleguen solas: el negocio
se sostendrq sin actuamos diciendo
escribiendo y haciendo.

4, La excelencia la trabajaremos de
aumento en aumento hasta que sea
perfecto.

FO Estrategias

FA estrategias

1. Tener una amplio portafolio
donde se de a conocer todos los

s servicios a disposicion.
AL Fincas, Recreacioncitas, Transporte
Fo entre otros.

2. Poner a disposicion de los
lideres de cada comunidad una amplia
carpeta de servicios para que estos
puedan desarrollar su trabajo mas facil.
3. La empresa se encargara de
coordinar y proveer recursos para la
realizacion de programas de caracter
social.

1. Olvidarse del futuro: sin tratar de
adivinar lo que va a pasar.
2. Bienvenidas todas las ideas

raras, y sugerencias que puedan darnos
todos los terceros y todas la que los
clientes aporten después de cada
evolucion que le pondremos a realizar.

3. ser inquietos, realizando las
tareas estando activos y pendientes de
lo que hace la competencia.

4, Cuestionar todo lo de la
empresa, teniendo ambicién por ser
perfectos cada dia y prestar un buen
servicio.

Fuente: Elaboracion propia

Figura 3. Organigrama
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JUNTA DE SOCIOS

GERENTE
""" CONTADOR
MERCADEO
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 22. Gastos 2010-2014
GASTOS
Concepto Mes Afo 2010 Afio 2011 Afo 2012 Afio 2013 Afio 2014
Salarios 2.000.000 | 24.000.000 | 26.400.000 | 29.040.000 | 31.944.000 | 35.138.400
Arrendamiento 150.000 1.800.000 1.980.000 2.178.000 2.395.800 2.635.380
Servicios publicos 200.000 2.400.000 2.640.000 2.904.000 3.194.400 3.513.840
Gastos de | 100.000 1.200.000 1.320.000 1.452.000 1.597.200 1.756.920
transporte
Seguros 100.000 1.200.000 1.320.000 1.452.000 1.597.200 1.756.920
Impuestos 50.000 600.000 660.000 726.000 798.600 878.460
Mercadeo, 500.000 6.000.000 6.600.000 7.260.000 7.986.000 8.784.600
publicidad y
relaciones publicas
Otros gastos de | 70.000 840.000 924.000 1.016.400 1.118.040 1.229.844
oficina
Gastos de
constitucion
Depreciacion 160.833 160.833 160.833 160.833 77.500 77.500
Gastos financieros 6.306.477 5.491.409 4.423.669 3.024.930 1.192.582
GASTOS 3.330.833
PROYECTADOS

Fuente: Elaboracion propia

Este cuadro incluye la cuota del préstamo, lo podemos notar en la tercera columna en la
fila de gastos financieros.

78




En el afio se cancelarian 600.000 mil pesos de impuestos.
6.2.7 Anélisis Juridico
6.2.7.1 Tipo de Sociedad

Limitada. Los socios inicialmente son 2, el socio mayor emprendedor Martha
Gobmez le correspondera el 60% y socio segundario Andrea Gomez el 40%

6.2.7.2 Licencias y permisos necesarios para su funcionamiento.

Tramites para la creacidn y constitucion de empresas en el departamento de
Antioquia.
Para constituir una empresa es necesario realizar tramites ante las siguientes
entidades:

Céamara de Comercio.

Notaria.

DIAN.

Superintendencia de Industria y Comercio.

Bomberos.

Secretaria de Salud.

Departamento Administrativo de Planeacion.
Actualmente, la Camara de Comercio adelanta el programa de Simplificacion de
Tramites, con el objetivo de innovar y facilitar a los futuros empresarios la creacién
y constitucion de empresas canalizando 17 trdmites de constitucién en uno solo.

Ahora los empresarios que realicen su matricula mercantil podran adicionalmente
solicitar a través de la Camara los siguientes tramites

Tabla 23. TrAmites en Cadmara de Comercio

No. TRAMITES ENTIDAD

1 | Suscripcion de la minuta Notarias
2 | Protocolizacion de la escritura
3 | Consulta de nombre
4 | Inscripcién en registro mercantil
5 | Inscripcién de libros de comercio Cémara de Comercio de Apartad6
6 | Registro Unico de proponentes
7 | Expedicion del NIT Direccion Nacional de Impuestos DIAN
8 | Inscripcion en el RUT
9 | Impuesto de registro Gobernacion

10 | Inscripcibn  de  industria Yy Secretaria de Hacienda

comercio
11 | Consulta de usos del suelo Departamento Administrativo de
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12 | Notificacion de apertura del Planeacion
13 | establecimiento

14 | Consulta de marca Superintendencia de Industria y
Comercio

15 | Visto bueno de bomberos Bomberos

16 | Concepto sanitario Secretaria de Salud

Fuente: Camara de Comercio [pagina web]. En: www.camaramed.org.co [Consulta: 2009-
12-03]

6.2.7.3 Pasos para constituir legalmente la empresa en Colombia.

Ver Anexo E Constitucién de sociedad
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6.2.8 Andlisis financiero

Inicialmente se cuenta con unos giros del extranjero propiamente de NEW
BEDFORD MASSACHUSETTS Estados Unidos; aparte de la suma que arroja el
flujo de caja, mostrando la viabilidad del mismo.

El monto inicial que tienen para arrancar es de tres millones trescientos treinta mil
ochocientos treinta y tres pesos $ 3.330.833

Este negocio aunque no requiere de mucha inversiéon para iniciar, se necesita de
un apalancamiento para que se realice un trabajo con mas éxito y tener una
reaccion mucho mas feroz demostrando al cliente que tenemos con que responder
y que Somos capaz.

Tabla 24. Capital de Trabajo

Capital de trabajo corto plazo
Efectivo 3.170.000
Inventarios 17.750.417
TOTAL CAPITAL DE | 20.920.417
TRABAJO CORTO
PLAZO
TOTAL INVERSION 27.570.417

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 25. Financiacion

FINANCIACION

Recursos propios 3.330.833
Crédito con terceros 24.239.584
Plazo 60
Tasa E.A. 31,00% 2,276% mes vencido
Valor cuota mes 744.644
POLITICAS
FINANCIERAS
Dias de cartera | 1
Tasa de impuestos 33,00% Dlas de_ 1
inventarios
Dias de
1
proveedores
Reparto utilidades 20,00% Sald(_) minimo
efectivo
Tasa requerida retorno 20,00%
Cuentas por cobrar 687.722 945.618 1.300.225 1.787.809 | 2.458.238
Inventario mercancias 591.681 811.755 1.113.906 1.528.800 | 2.098.574
Proveedores 591.681 811.755 1.113.906 1.528.800 | 2.098.574
246.892.2 466.780.71 | 641.823.4 | 882.507.2
Ventas de contado 78 339.476.882 3 80 85
212.317.2 399.706.10 | 548.580.2 | 753.028.3
Compras de contado 78 291.286.257 3 67 36
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla 26. Plan de Amortizacion

PLAN DE AMORTIZACION

fhm 24.239.584

PLAZO 60

TASA 2,276%

CUOTA MES 744.644

CUOTA INICIAL INTERES CAPITAL SALDO
1 24.239.584 551.629 193.016 24.046.568
2 24.046.568 547.236 197.408 23.849.160
3 23.849.160 542.744 201.901 23.647.259
4 23.647.259 538.149 206.495 23.440.764
5 23.440.764 533.450 211.195 23.229.570
6 23.229.570 528.643 216.001 23.013.569
7 23.013.569 523.728 220.916 22.792.652
8 22.792.652 518.700 225.944 22.566.709
9 22.566.709 513.558 231.086 22.335.623
10 22.335.623 508.300 236.345 22.099.278
11 22.099.278 502.921 241.723 21.857.555
12 21.857.555 497.420 247.224 21.610.331
Afio 2010 6.306.477 2.629.253
13 21.610.331 491.794 252.850 21.357.480
14 21.357.480 486.040 258.605 21.098.876
15 21.098.876 480.154 264.490 20.834.386
16 20.834.386 474.135 270.509 20.563.877
17 20.563.877 467.979 276.665 20.287.212
18 20.287.212 461.683 282.961 20.004.251
19 20.004.251 455.244 289.400 19.714.851
20 19.714.851 448.658 295.986 19.418.864
21 19.418.864 441.922 302.722 19.116.142
22 19.116.142 435.033 309.612 18.806.530
23 18.806.530 427.987 316.657 18.489.873
24 18.489.873 420.780 323.864 18.166.009
Afio 2011 5.491.409 3.444.321

25 18.166.009 413.410 331.234 17.834.775
26 17.834.775 405.872 338.772 17.496.003
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27 17.496.003 398.163 346.482 17.149.522
28 17.149.522 390.278 354.367 16.795.155
29 16.795.155 382.213 362.431 16.432.724
30 16.432.724 373.965 370.679 16.062.045
31 16.062.045 365.530 379.115 15.682.930
32 15.682.930 356.902 387.742 15.295.188
33 15.295.188 348.078 396.566 14.898.622
34 14.898.622 339.053 405.591 14.493.031
35 14.493.031 329.823 414.821 14.078.210
36 14.078.210 320.383 424.261 13.653.948

Afio 2012 4.423.669 4.512.061
37 13.653.948 310.728 433.917 13.220.032
38 13.220.032 300.853 443.791 12.776.240
39 12.776.240 290.753 453.891 12.322.349
40 12.322.349 280.424 464.220 11.858.129
41 11.858.129 269.860 474.785 11.383.345
42 11.383.345 259.055 485.589 10.897.755
43 10.897.755 248.004 496.640 10.401.115
44 10.401.115 236.702 507.942 9.893.173
45 9.893.173 225.142 519.502 9.373.671
46 9.373.671 213.320 531.324 8.842.346
47 8.842.346 201.228 543.416 8.298.931
48 8.298.931 188.862 555.783 7.743.148

Afio 2013 3.024.930 5.910.800
49 7.743.148 176.214 568.431 7.174.717
50 7.174.717 163.278 581.367 6.593.351
51 6.593.351 150.047 594.597 5.998.754
52 5.998.754 136.516 608.128 5.390.625
53 5.390.625 122.676 621.968 4.768.657
54 4.768.657 108.522 636.122 4.132.535
55 4.132.535 94.046 650.599 3.481.937
56 3.481.937 79.240 665.405 2.816.532
57 2.816.532 64.097 680.547 2.135.985
58 2.135.985 48.609 696.035 1.439.950
59 1.439.950 32.769 711.875 728.075
60 728.075 16.569 728.075

Afio 2014 1.192.582 7.743.148
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Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27. Los costos los podemos ver mas detalladamente en la tabla Nro 20

EGRESOS
Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014

Costos 213.005.000 | 292.231.875 | 401.006.328 | 550.368.076 | 755.486.573
TOTAL COSTOS 213.005.000 | 292.231.875 | 401.006.328 | 550.368.076 | 755.486.573
Gastos operativos

Salarios 24.000.000 26.400.000 29.040.000 31.944.000 35.138.400
Arrendamiento 150.000 1.800.000 1.980.000 2.178.000 2.395.800 2.635.380
Servicios publicos 2.400.000 2.640.000 2.904.000 3.194.400 3.513.840
Gastos de transporte 1.200.000 1.320.000 1.452.000 1.597.200 1.756.920
Seguros 1.200.000 1.320.000 1.452.000 1.597.200 1.756.920
Impuestos 600.000 660.000 726.000 798.600 878.460
Mercadeo, publicidad y 6.000.000 6.600.000 7.260.000 7.986.000 8.784.600
relaciones publicas

Otros gastos de oficina 840.000 924.000 1.016.400 1.118.040 1.229.844
Gastos de constitucion 0 0 0 0 0
Depreciacion 160.833 160.833 160.833 77.500 77.500
Gastos financieros 6.306.477 5.491.409 4.423.669 3.024.930 1.192.582
TOTAL GASTOS 44.507.310 47.496.242 50.612.902 53.733.670 56.964.446
OPERATIVOS

TOTAL EGRESOS 257.512.310 | 339.728.117 | 451.619.230 | 604.101.746 | 812.451.020

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 28. Inversion Activos

INVERSION ACTIVOS
Valor total del Afios de vida | Depreciaciony
activo atil amortizacion
Vehiculos
Moto 3.000.000 60 50.000
Equipo de oficina y muebles y enseres
Muebles (escritorio) 120.000 60 2.000
Muebles (computador) 130.000 2.167
Video Beam 1.400.000 23.333
Equipo de computacion
Computadores portatiles 1.000.000 24 41.667
Computadores 1.000.000 41.667
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TOTALES 6.650.000 160.833
INVERSION CAPITAL DE TRABAJO

Efectivo 3.170.000

Inventarios 17.750.417

TOTAL INVERSION INICIAL 27.570.417

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 29. Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Concepto Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014
Ventas 247.580.000 | 340.422.500 | 468.080.938 | 643.611.289 | 884.965.522
Costos 213.005.000 | 292.231.875 | 401.006.328 | 550.368.076 | 755.486.573
Utilidad Bruta 34.575.000 | 48.190.625 67.074.609 | 93.243.213 | 129.478.949
Gastos operativos 38.200.833 | 42.004.833 46.189.233 | 50.708.740 | 55.771.864
Utilidad antes impuestos e -3.625.833 6.185.792 20.885.376 | 42.534.473 | 73.707.085
intereses
Gastos financieros 6.306.477 5.491.409 4.423.669 3.024.930 1.192.582
Utilidad antes de impuestos -9.932.310 694.383 16.461.707 | 39.509.543 | 72.514.503
Impuestos 0 229.146 5.432.363 | 13.038.149 | 23.929.786
Utilidad neta -9.932.310 465.237 11.029.344 | 26.471.394 | 48.584.717

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 30. Flujo de efectivo

FLUJO DE EFECTIVO
Afo 0 Afio 2010 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014

SALDO INICIAL 0 3.170.000 -9.326.772 -12.173.773 -647.047 27.109.248
FUENTES DE
EFECTIVO:
Ventas de contado 246.892.278 | 339.476.882 | 466.780.713 641.823.480 | 882.507.285
Recuperacion de 687.722 945.618 1.300.225 1.787.809
cartera
Adquisicion de | 24.239.584
préstamos
Aportes de capital 3.330.833
Venta de activos fijos
TOTAL FUENTES 27.570.417 | 246.892.278 | 340.164.604 | 467.726.331 643.123.705 | 884.295.094
USOS DE EFECTIVO
Costos operativos 212.413.319 | 291.640.194 | 400.194.573 549.254.170 | 753.957.773
Gastos operativos 44.507.310 47.496.242 50.612.902 53.733.670 56.964.446
Pago de proveedores 591.681 811.755 1.113.906 1.528.800
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Inversibn en activos | 24.400.417
fijos
Servicio de la deuda 2.629.253 3.444.321 4.512.061 5.910.800 0
Impuestos 0 229.146 5.432.363 13.038.149
Dividendos
Depreciacion y -160.833 -160.833 -160.833 -77.500 -77.500
amortizacion (-)
TOTAL USOS 24.400.417 | 259.389.050 | 343.011.605 | 456.199.605 615.367.410 | 825.411.669
EXCEDENTE O | 3.170.000 | -12.496.772 -2.847.001 11.526.726 27.756.295 | 58.883.425
DEFICIT EFECTIVO
SALDO FINAL DE | 3.170.000 -9.326.772 | -12.173.773 -647.047 27.109.248 85.992.674
EFECTIVO
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 31. Balance General
BALANCE GENERAL
Afio O Afi0 2010 | Afio 2011 | Aflo 2012 | Aflo 2013 | Ao 2014
Activos corrientes
Disponible 3.170.000 17.158.736 | 17.158.736 | 17.158.736 | 17.158.736 | 17.158.736
Inversiones temporales 0 0 0 27.109.248 | 85.992.674
CDoet;Jr‘icr’)r es (cuentas por 687.722 945.618 1.300.225 | 1.787.809 | 2.458.238
Inventarios 17.750.417 | 591.681 811.755 1.113.906 1.528.800 | 2.098.574
Total activo corriente 20.920.417 | 18.438.139 | 18.916.109 | 19.572.867 | 47.584.594 | 107.708.221
Activos de largo plazo
mﬁggiggr'a’ equipo oficinay | 4 656000 | 1.650.000 | 1.650.000 | 1.650.000 | 1.650.000 | 1.650.000
Vehiculo 3.000.000 | 3.000.000 3.000.000 | 3.000.000 3.000.000 | 3.000.000
Equipo de computacion 2.000.000 | 2.000.000 2.000.000 | 2.000.000 2.000.000 | 2.000.000
Depreciacion Acumulada 0 (160.833) (321.667) (482.500) (560.000) (637.500)
-crg:?ile?l(t:::os no 6.650.000 | 6.489.167 | 6.328.333 | 6.167.500 | 6.090.000 | 6.012.500
Total activos 27.570.417 | 24.927.305 | 25.244.443 | 25.740.367 | 53.674.594 | 113.720.721
Pasivos corrientes
Proveedores 0 591.681 811.755 1.113.906 1.528.800 2.098.574
Impuesto por pagar 0 0 229.146 5.432.363 13.038.149 | 23.929.786
Obligaciones financieras
coriontes 2.629.253 | 3.444.321 1.665.060 | 5.910.800 0 0
Total pasivos corrientes 2.629.253 4.036.002 2.705.962 12.457.070 | 14.566.949 | 26.028.360
Pasivos no corrientes
Sobr'r'i%?]‘;'eos“es financieras no | 51 610331 | 17.560.470 | 18.742.411 | 12.831.611 | 12.184.564 | 12.184.564
Ig:f‘i'ef]‘;";"os no 21.610.331 | 17.560.470 | 18.742.411 | 12.831.611 | 12.184.564 | 12.184.564
Total pasivos 24.239.584 | 21.596.472 | 21.448.373 | 25.288.681 | 26.751.513 | 38.212.924
Patrimonio
Capital 3.330.833 | 3.330.833 3.330.833 2.683.786 2.683.786 2.683.786
Reserva Legal 0 0 0 46.524 (223.210) 2.423.929
Utilidades retenidas 0 0 0 418.713 (2.008.890) | 21.815.365
Utilidad del periodo 0 0 465.237 (2.697.336) | 26.471.394 | 48.584.717
Total patrimonio 3.330.833 | 3.330.833 3.796.070 | 451.686 26.923.080 | 75.507.797
Total pasivo y patrimonio | 27.570.417 | 24.927.305 | 25.244.442 | 25.740.367 | 53.674.593 | 113.720.721

Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 32. Flujo de caja del proyecto

Flujo de caja del proyecto

Concepto Afio 2010 Afo 2011 Afio 2012 Afo 2013 Afo 2014
Ventas 247.580.00 340.422.500 468.080.938 643.611.289 | 884.965.52
0 2
Costos 213.005.00 292.231.875 401.006.328 550.368.076 755.486.57
0 3
Gastos operativos 38.200.833 42.004.833 46.189.233 50.708.740 | 55.771.864
Utilidad operativa -3.625.833 6.185.792 20.885.376 42.534.473 | 73.707.085
Impuesto de renta -1.196.525 2.041.311 6.892.174 14.036.376 | 24.323.338
operativo
Utilidad operativa -2.429.308 4.144.480 13.993.202 28.498.097 | 49.383.747
despues de
impuestos
Depreciacion y 160.833 160.833 160.833 77.500 77.500
amortizacion
Flujo de caja bruto -2.268.475 4.305.314 14.154.035 28.575.597 49.461.247
operativo
Servicio de la deuda 2.629.253 3.444.321 4.512.061 5.910.800 0
Gastos financieros 6.306.477 5.491.409 4.423.669 3.024.930 1.192.582
Beneficio fiscal 1.196.525 -1.812.165 -1.459.811 -998.227 -393.552
financiero
Flujo de caja libre del -3.330.833 | -12.400.730 -2.818.252 6.678.116 20.638.094 | 48.662.217
inversionista
-3.330.833 | -12.400.730 -2.818.252 6.678.116 20.638.094 | 48.662.217
TIR DEL 48,70%
INVERSIONISTA
VPN 17.751.794,49
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 33. Punto de Equilibrio
PUNTO DE EQUILIBRIO - PRIMER ANO
COSTOS VARIABLES Afo 2010
Costos de compra promedio 3.307.388
TOTAL COSTOS VARIABLES 3.307.388
PRECIO DE VENTA Afio 2009
Precio promedio 4.660.000
PRECIO DE VENTA UNITARIO 4.660.000
PUNTO DE EQUILIBRIO Ao 2009
EN UNIDADES (Costos fijos / pvu - cvu) - ANO 32,905
EN UNIDADES (Costos fijos / pvu - cvu) - MES 2,742
EN PESOS (Costos fijos / 1 - MCU) 153.335.909

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 34. WACC (Weight Average Capital Cost)

WACC (Weight Average Capital Cost)

Ao 2010 Afio 2011 Ao 2012
Proveedores 591.681 811.755 1.113.906 | 0%
Impuesto por pagar 0 229.146 5.432.363 0%
Obligaciones financieras corrientes 3.444.321 1.665.060 5.910.800 | 31%
Obligaciones financieras no corrientes 17.560.470 18.742.411 | 12.831.611 | 31%
Patrimonio 3.330.833 3.796.070 451.686 | 20%
Total pasivo y patrimonio 24.927.305 25.244.442 | 25.740.367

Participacién | Participacion

Proveedores 2,37% 3,22% 4,33%
Impuesto por pagar 0,00% 0,91% 21,10%
Obligaciones financieras corrientes 13,82% 6,60% 22,96%
Obligaciones financieras no corrientes 70,45% 74,24% 49,85%
Patrimonio 13,36% 15,04% 1,75%
Costo promedio ponderado 28,79% 28,07% 22,92%

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 35. Indicadores financieros

INDICADORES FINANCIEROS

LIQUIDEZ FORMULA DE CALCULO AR 2010 | ARo 2011 | ARo 2012

RAZON CORRIENTE ACTIVO CORRIENTE 457 6,99 157

SOLIDEZ PASIVO CORRIENTE 115 118 1,02

CAPITAL DE TRABAJO ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CTE | 14.402.137 | 16.210.148 | 7.115.797

KTNO C X C + Inventarios - C x P 687.722 945.618 1.300.225

PKT KTNO / INGRESOS 0,28% 0.28% 0.28%

ENDEUDAMIENTO FORMULA DE CALCULO AR 2010 | Afo 2011 | Afo 2012

INDICE DE ENDEUDAMIENTO | PASIVO TOTAL 86,64% 84,06% 98,25%

EFADZESDAM'ENTO A CORTO PASIVO CORRIENTE 18,69% 12,62% 49,26%

PATRIMONIO A PASIVOS PATRIMONIO 0.5 0.8 0.02

ACTIVIDAD FORMULA DE CALCULO Afo 2010 | Afo 2011 | Afo 2012

ROTACION DE INVENTARIOS | COSTO DE MERCANCIA VENDIDA 360,00 360,00 360,00

ROTACION DE INVENTARIO EN | [ o L L )

DIAS

Egéﬁg'o'\‘ DE CUENTAS POR | -o\MPRAS A CREDITO 360,00 360,00 360,00

ROTACION CUENTAS POR

PAGAR EN DIAS DIAS 1 1 1

CICLO DE CAJA DIAS INVENTARIO + DIAS CARTERA | 1 1 1
- DIAS PROVEEDORES

RENTABILIDAD FORMULA DE CALCULO AR 2010 | ARo 2011 | ARo 2012

MARGEN BRUTO RESULTADO BRUTO 14% 14% 14%
VENTAS

MARGEN OPERACIONAL RESULTADO OPERACIONAL 1% 2% 2%
VENTAS

MARGEN NETO DE UTILIDAD | RESULTADO DEL EJERCICIO 2% 0% 2%
VENTAS

EE?RDI'M(')E,\’I\‘IEO DEL RESULTADO DEL EJERCICIO -278% 5358% 229%
PATRIMONIO

RENDIMIENTO DEL ACTIVO RESULTADO DEL EJERCICIO 36% 2% 44%
ACTIVO TOTAL

GENERACION DE VALOR FORMULA DE CALCULO AR 2010 | ARo 2011 | ARo 2012

KTNO C X C + Inventarios - C x P 687.722 945618 1.300.225

PKT KTNO / INGRESOS 0,28% 0.28% 0.28%

ROA (RENDIMIENTO ACTIVO) | UAII -46.61% 76.50% 243.37%
ACTIVOS NETOS OPERATIVOS

E(A)'Tgfﬁgﬁ'l'\é')'zmo UAI 298,19% | 18,29% 3644,50%
PATRIMONIO

MARGEN EBITDA EBITDA 153% 1.77% 4.43%
INGRESOS

PALANCA DE CRECIMIENTO | MARGEN EBITDA 551 6.37 15.04
PKT

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 36. Costos

COSTOS
CONCIERTOS 9.500.000,00
SERENATAS 160.000,00
BANQUETES 4.780.000,00
SEMINARIOS 950.000,00
ALQUILER DE
FINCAS 3.090.000,00
PAQUETES
TURISTICOS 7.055.000,00
TRANSPORTES 260.000,00
ALQUILER
DOTACION 664.100,00
Tabla 37. Los musicos y cantantes son grupos de iglesias Cristianas, los
encontramos en lalista de proveedores.
SERVICIO: CONCIETO unidadde | Unidad
Referencia: CEC1001 Séﬁf;‘) de 16.000.000,00
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA S(N)%TA%F(’)OR 3-’??3/225?5 COSTO ()
Sede unidad 2.000.000,00 100,00% 2.000.000,00
Viticos unidad 5.000.000,00 100% 5.000.000,00
Publicidad y transporte unidad 500.000,00 100% 500.000,00
f;?g“”dad' policia, eruz | igaq 1.000.000,00 100% 1.000.000,00
Imprevistos 1.000.000,00 100% 1.000.000,00
TOTAL INSUMOS 9.500.000,00
Otros costos variables
0,00
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES 0,00
COSTO VARIABLE TOTAL 9.500.000,00
SERVICIO: SERENATAS MARIACHIS ggsi?;d de | Unidad
Referencia: SEC2001 \'Zf}f;o de 200.000,00
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA S(N)%&%F())OR 8%‘8’22528 COSTO ()
Grupo musical Unidad 160.000,00 1 160.000,00
0,00
0,00
0,00
0,00
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TOTAL INSUMOS 160.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES 0,00
COSTO VARIABLE TOTAL 160.000,00
SERVICIO: BANQUETES t’;s'?:d de | Unidad
Referencia: BEV3001 Predode | 6.650.000,00
120 personas
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA 88%1%%% 3-’??3/225?5 COSTO ()
Finca unidad 800.000,00 100,00% 600.000,00
Dotacion unidad 2.030.000,00 1 2.030.000,00
Comida unidad 840.000,00 1,000 840.000,00
Decoracion unidad 750.000,00 1,000 750.000,00
Pasabocas, coctel, torta Ronda 560.000,00 1 560.000,00
Fotos unidad 450.000,00 1 450.000,00
Meseros unidad 200.000,00 1 200.000,00
TOTAL INSUMOS 4.780.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES 0,00
COSTO VARIABLE TOTAL 4.780.000,00
SERVICIO: SEMINARIOS t’;s'?:d de | Unidad
Referencia: SMEC4001 Séﬁf;" de 1.600.000,00
300 Personas
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA 88%1%%% 3-’??3/225?5 COSTO ()
Teatro Alquiler por hora unidad 250.000,00 1 250.000,00
Orador (pastores) unidad 300.000,00 1 300.000,00
Egﬁsegr'; publicidad y unidad 300.000,00 1 300.000,00
Imprevistos unidad 100.000,00 1 100.000,00
TOTAL INSUMOS 950.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES 0,00
COSTO VARIABLE TOTAL 950.000,00
SERVICIO: FrQUILER FINCA sin t’;s'?:d de | Unidad
Referencia: FEC5001 Predode | 3710.000,00
120 Personas
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA 88%1%%% 3-’??3/225?5 COSTO ()
Sede unidad 2.880.000,00 100,00% 2.880.000,00
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Tasa de aseo y gas unidad 110.000,00 1 110.000,00
Transporte unidad 100.000,00 1,000 100.000,00
TOTAL INSUMOS 3.090.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES 0,00
COSTO VARIABLE TOTAL 3.090.000,00
SERVICIO: TORISTIGOS Santa Unidadde | ;ni4aq
Martha costo:
Referencia: PTEC6001 Séﬁf;" de 11.200.000,00
32 Personas
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA 88%1%%% 3-’??3/225?5 COSTO ()
Bus unidad 4.235.000,00 1 4.235.000,00
Hotel unidad 2.000.000,00 1 2.000.000,00
Seguro unidad 320.000,00 1 320.000,00
Publicidad unidad 500.000,00 1 500.000,00
0,00
TOTAL INSUMOS 7.055.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES
COSTO VARIABLE TOTAL 7.055.000,00
SERVICIO: fineas on Girardot cosor | Unidad
Referencia: TEC7001 Preciode 1 280.000,00
36 Personas
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA SS%K%FE)OR B'I’\'Illlﬂgggis COSTO ()
Bus unidad 260.000,00 1 260.000,00
TOTAL INSUMOS 260.000,00
Otros costos variables
TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES
COSTO VARIABLE TOTAL 260.000,00
SERVICIO: AEQILER Y onidadde | Unidad
Referencia: DEC8001 Predode | 796.920,00
INSUMOS UNIDAD DE COMPRA Sgél%lj()OR B'I’\'IIIBQEEES COSTO ()
Sillas alquiler de sillas unidad 500,00 50 25.000,00
Vestido sillas unidad 3.000,00 50 150.000,00
Tablones unidad 2.800,00 5 14.000,00
Manteles tablones unidad 2.800,00 5 14.000,00
Sobre manteles unidad 2.800,00 5 14.000,00
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Cuchillos unidad 250,00 50 12.500,00
Tenedores unidad 250,00 50 12.500,00
Cuchara postre unidad 250,00 50 12.500,00
Vasos unidad 250,00 50 12.500,00
Platos unidad 250,00 50 12.500,00
Plato postre unidad 250,00 50 12.500,00
Copas coctel unidad 250,00 50 12.500,00
Copas champafia unidad 250,00 50 12.500,00
Samovar unidad 18.000,00 3 54.000,00
Bandeja para panes unidad 18.000,00 2 36.000,00
Bandeja unidad 18.000,00 2 36.000,00
Hieleras unidad 4.500,00 2 9.000,00
Charoles unidad 4.500,00 3 13.500,00
Tapete unidad 75.000,00 1 75.000,00
Arco unidad 18.000,00 1 18.000,00
Clasico unidad 4.800,00 4 19.200,00
Centros de mesa unidad 10.000,00 5 50.000,00
Jarras unidad 2.800,00 3 8.400,00
Biscocho fantasia unidad 28.000,00 1 28.000,00
TOTAL INSUMOS 664.100,00
Otros costos variables

TOTAL OTROS COSTOS VARIABLES

COSTO VARIABLE TOTAL 664.100,00

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 38. Costos y gastos fijos mensuales Revisar con sueldos

COSTOS Y GASTOS FIJOS MENSUALES

Salario

Salarios Administrativos 1.000.000
Prestacion de servicios 400.000
Obligaciones Laborales (60%) 840.000
Cuota Préstamo 754.006
Gastos Fijos (ver detalle) 1.530.833
Subtotal 4.524.839
Imprevistos (5% del subtotal) 226.242
Total Costos y Gastos Fijos 4.751.081

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 39. Gastos fijos mensuales Revisar estos gastos

GASTOS FIJOS MENSUALES
Detalle Valor
Internet 45.000
Teléfono 90.000
Servicios Publicos 65.000
Honorarios Contador 100.000
Seguros 100.000
Papeleria y publicidad 500.000
Transportes 100.000
Arrendamiento 150.000
Depreciaciones 160.833
Aseo y cafeteria 70.000
Impuestos generales y seguros 150.000
Total 1.530.833

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 40. Depreciaciones de los activos

Equipos computo 2.000.000

Vida util 24meses
Depreciaciones 83.333

Maquinaria y equipos 1.400.000

Vida util 60meses
Depreciaciones 23.333

Muebles y enseres 250.000

Vida util 60meses
Depreciaciones 4.167

Vehiculo 3.000.000

Vida util 60meses
Depreciaciones 50.000

Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 41. Margen de Contribucion

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL DEL NEGOCIO

PRODUCTO/ SERVICIO UNIDADE PRECIO DE COSTO MARGEN DE VENTAS MARGEN DE
S VENTA VARIABLE CONTRIBUCION DEL MES CONTRIBUCIO
VENDIDA UNITARIO UNITARIO DEL PRODUCTO N TOTAL EN
S EN EL EN PESOS PESOS
MES
CONCIERTOS 1 1.333.333,33 791.666,67 541.667 1.333.333 541.667
SERENATAS 1 166.666,67 133.333,33 33.333 166.667 33.333
BANQUETES 1 4.433.333,33 3.186.666,67 1.246.667 4.433.333 1.246.667
SEMINARIOS 1 1.333.333,33 791.666,67 541.667 1.333.333 541.667
ALQUILER DE FINCAS 1 4.637.500,00 3.862.500,00 775.000 4.637.500 775.000
PAQUETES TURISTICOS 1 9.333.333,33 5.879.166,67 3.454.167 9.333.333 3.454.167
TRANSPORTES 1 350.000,00 325.000,00 25.000 350.000 25.000
ALQUILER DOTACION 1 265.640,00 221.366,67 44.273 265.640 44.273
TOTALES 21.853.140 6.661.773
Utilidad 1.910.692
real
Margen de Contribucién en = Precio de venta - Costo
variable
Margen de Contribucion | 6.661.773
totalen =
Margen de Contribucién en % = M.C. en
/Ventas * 100
Margen de Contribucion 30,48%
Total en % =
M.C. Total en % 187.024.156,37
Punto de Equilibrio en = 4.751.081 = 15.585.346
30,48%
Fuente: Elaboracién propia
Tabla 42. Generacion de Valor
GENERACION VALOR
KTNO 687.722
PKT 0,28%
ROA (RENDIMIENTO ACTIVO) 46,67%
ROI (RENDIMIENTO PATRIMONIO) 298,19%
MARGEN EBITDA 1,53%
PALANCA DE CRECIMIENTO 5,51
RAN 31,27%
EVA 4.666.216

Fuente: Elaboracion propia
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Grafica 6. Indicadores de rentabilidad

INDICADORES DE RENTABILIDAD

-1% -4%
O <O
%Qg $$ \
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Fuente: Elaboracion Propia

Tabla 43. indice de rotacion

ROTACION DE INVENTARIOS 360,00
ROTACION DE INVENTARIO EN DIAS 1
ROTACION DE CUENTAS POR PAGAR 360
ROTACION CUENTAS POR PAGAR EN

DIAS 1
CICLO DE CAJA 1

Fuente: Elaboracion propia

Grafica 7. Indicadores de Actividad

INDICADORES DE ACTIVIDAD
360,00 360

Fuente: Elaboracién propia
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6.2.9 Impacto econdémico, social y ambiental

Econdmico
Es de gran importancia ya que se generara empleo para las familias de nuestra
comunidad y sociedad en general.

Social
Si que es de mayor importancia por lo que se prestan herramientas indispensables
a los jovenes adultos y nifios para que efectien eventos que les motiva a cambiar
la forma de vivir presentando comportamientos integros, nobles y con una moral
llena de virtudes y valores que adornan la sociedad, encontrando jovenes, familias
y niflos mas sanos en medio de una sociedad tan corrupta y empresarios mas
lideres y capaces.

Ambiental
Como es una empresa de servicios no posee ningun peligro contra el medio
ambiente al contrario ayuda a cuidarlo ya que los eventos motivan a las personas
a meditar y dan la oportunidad de conocer y contemplar mas la naturaleza.
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CONCLUSIONES

Este trabajo de grado ha sido gran importancia para dar orientacién en el negocio
y mirar como esta funcionando en el momento, ha sido como una radiografia, por
medio del se pudo verificar que el negocio casa de eventos contemporaneos si es
rentable, solo hay que ponerle ganas, entusiasmo, dedicacion, muy buena
planeacién no solo en lo que esta en esta propuesta sino también en cada paso y
actividad que se valla realizando, si se hace cefiido a lo planeado se pueden lograr
muchas cosa.
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ANEXOS

Anexo A. Contrato de prestacion de servicios

Entre los suscritos a saber identificado con
c.c
De guien actia en calidad de arrendatario y la sefora

MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN identificada con cedula de ciudadania Nro 43
629 320 de Medellin quien actua en calidad de arrendador acuerdan que:

El arrendatario tomara en alquiler una finca campestre denominada quinta san
Sebastian para Personas, desde el dia a
las hasta el dia A las

Valor del contrato

Tasa de aseo

Deposito por presuntos dafios

CLAUSULA DE CUMPLIMIENTO: para la reservacion se debe abonar minimo el
50% suma que no serd devuelta en caso de cancelar la reserva. Para hacer
entrega de la finca debe estar cancelado el monto del alquiler en su totalidad.

CLAUSULA 1: La reglamentacion del municipio no permite ruidos después de las
2:00 a.m. por lo tanto rogamos encarecidamente sujetarse a esta norma y usar el
equipo aun volumen moderado para no perturbar la tranquilidad de los vecinos o
en su efecto se cobrara la multa que el municipio exige.

CLAUSULA 2: La persona que firma el contrato es quien se hace responsable de
cualquier anomalia y de velar por que se cumplan las normas acordadas.

CLAUSULA 3: los dafios ocasionados durante su estadia se descontaran del
monto consignado para presuntos dafios, dicho monto se devolvera en caso de
entregar la finca en perfecto estado.

CLAUSULA 4: No sé permite coger ni comer las frutas de los arboles.

CLAUSULA 5: Las luces de cancha de futbol no se pueden prender méas de dos
horas, ya que la finca pertenece a estrato 6.

CLAUSULA DE RESPONSABILIDAD: San Sebastian no se hace responsable por
accidentes ocurridos dentro de las instalaciones durante su estadia.

OBSERVACIONES:
Valor persona adicional
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Favor tener en cuenta llevar balones de futbol, basquet ball y voley ball, ropa de
cama, Utiles de aseo personal y blogueador solar.
Para constancia se firma el dia

Arrendatario Arrendador

Cc.C Cc.C
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Anexo B. Formato de cotizacién

/ Medellin 17 de diciembre de 2009

Sefior:

XXXXXXXX XXXXX XXXX
Fiscal Nacional

.P.U.C

La ciudad

Saludo cordial, deseando éxitos en todas sus labores, que sin duda alguna es de
gran beneficio para la comunidad cristiana en general.

A continuacion le estoy presentando la cotizacion para el evento a realizar el
préximo 5, 6 y 7 de febrero de 2010. (Reunidn de fiscales).
Finca, con manutencion y transporte.

Lugar: finca SAN SEBASTIAN.
La finca tiene 19 habitaciones y 40 camas de las cuales tienen 2 colchones
para un total de 69 entre camas sencillas, dobles y colchones.

Habitacién nivel 1: Habitacién nivel 2:
Habitacién 101 2 camas Habitacion 201 2
camas

Habitacién 102 2 camas Habitacion 202 2 camas
Habitacion 103 2 camas Habitacion 203 2 camas
Habitacién 104 2 camas Habitacién 204 2 camas
Habitacion 105 2 camas Habitacion 205 2 camas
Habitacién 106 2 camas Habitacion 206 2 camas
Habitacion 107 2 camas Habitacion 207 2 camas

2 Habitaciones principales junto al balcon con 2 camas dobles cada una, y tres
Habitaciones detras del balcén con dos y tres camas dobles cada una.

Servicio de alimentacion:

Estilo buffet
Desayunos
Desayuno americano:

. /
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> Jugo natural, arepa, mantequilla, huevos, quesito, bebida caliente, pa

tajado, mermelada, y croissant.

> Jugo natural arepa de chocolo, quesito, mantequilla, bufiuelo, y bebida
caliente.
VIERNES: COMIDA:

Carion relleno en salsa de frutas
Crema de champifiones

Arroz rojo.

Ensalada de lechuga.

Puré de papa

Jugo natural.

SABADO:
Filete de pescado apanado.
Crema de zanahoria.

Arroz blanco.

Ensalada verde

Patacén

Postre.

Jugo natural.

DOMINGO: ALMUERZO

Pechuga a la plancha en salsa especial

Consomeé.
Arroz semichino.
Ensalada de tomate.

ALMUERZO:

Carne de res en salsa de B.B.Q
Sopa minestron.

Palitos de yuca.

Arroz amarillo.

Ensalada de verduras.

Jugo natural.

COMIDA:

Pollo en salsa de queso

Sopa de las dos papas

Arroz negro.

Ensalada campestre.

Papas al vapor en salsa especial.
Postre de nata.

Jugo natural.

Papas al vapor rellenas de salsa fantasia.

Postre tricolor y Jugo natural.

> Tipico (frijoles, arroz, carne molida, chorizo, huevo, chicharrén, patacon,
ensalada, arepa, mazamorra, jugo o leche).
> Bandeja paisa. (Frijoles, arroz, carne o chicharrén, huevo, patacon,
ensalada, arepa, mazamorra, jugo o leche).

REFRIGERIOS
Ensalada de frutas

Avena con almojabana.

Empanada con jugo.
Palito de queso con jugo

(Melon, papaya, y banano) con yogur dietético y endulzante.

Sandwich jamon y queso con jugo natural.

VVVVVVY

Hamburguesa con gaseosa.

Servicio de tinto y agua.

Nota: Incluye cristaleria, las leches a utilizar son deslactosadas y los endulzantes
dietéticos para quienes lo requieran; la tasa de aseo y el gas es de 130.000.
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Alojamiento: 1.692.000= \

Alimentacion 2.460.000=

Servicio de habitacién 260.000=

Transporte: 320.000=
4.732.000.

Se realiza reservacion con el 44% y una semana antes del evento el otro 56%,
Cualquier informacién adicional con mucho gusto la suministraremos a los
teléefonos 3 72 14 82 3 74 48 78 y 314 633 08 38 o al E-mail:
marthaeventos@hotmail.com

Atentamente,

MARTHA GOMEZ M

C.C 43 629 320.
314 633 08 38. %
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Anexo C. Menu

Ofrecemos las diferentes alternativas para que armen el menu a su gusto.

Debe de ser una opcion igual para todos

Entradas Carnes Acompafiamientos Arroz
Porcion de fruta Pollo Jamonado Medallones de papa gratinaca Al perejil
Crema de verano (apio) Pollo al vino con champifiones Papa gratinada A la hawaiana
Crema de primavera (ahuyama) Pierna de cerdo en salsa de licor Papa a la rusa Negruni
Crema de otofio (zanahoria) Pierna de cerdo en salsa de ciruelas Papa al perejil ltaliano
Crema de pollo Pescado a la crema con champifiones Souffle de zanahoria Con mani
Crema de chocolo Filete de pollo a la hawaiana Papa soutte Pimenton
Lomo de res a la oriental Asteca
Pernil en salsa de frutas
Pescado a la milanesa
Pescado principe Alberto
Ensaladas Postre
Ensalada especial de lechuga Festival de gelatina
Mixtura de legumbres Mousse de guanabana
Ensalaca de verduras Esponjado de fresa
Ensalada hawaiana Mousse de mango
Ensalada tropical Mousse de mora

Ensalada Waldor

Mousse tropical

Ensalada Mixta

Postre ingles

Ensalada san German

Chesse cake

Flan de caramelo

Todos los menus van acompafiados de pan y jugo /o gaseosa.
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Anexo D. Muestra de algunas fincas.

FINCA 1

Fotografia 6. Entrada a la finca 1

Fotografia 7. Zona humeda
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Fotografia 8. Zona Humeda

Fotografia 9. Mall
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Fotografia 10. Zona Humeda

Fotografia 11. Sendero ecoldgico
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Fotografia 12. Habitaciones
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Anexo E. Acta de Constitucion

CASA DE EVENTOS LTDA.
CONSTITUCION DE SOCIEDAD LIMITADA

Comparecieron los seifiores MARTHA GOMEZ MARIN Y ANDREA ALCILEC
GOMEZ MARIN, todos mayores de edad, residentes y domiciliados en Medellin,
de nacionalidad colombiana, identificados como aparece al pie de sus firmas,
quienes para este acto obran en nombre propio y dijeron: Que es su voluntad
constituir por medio del presente instrumento una sociedad comercial que se
regird por las normas del titulo quinto (5) del libro segundo (2) del Cddigo de
Comercio y por los siguientes ESTATUTOS SOCIALES: PRIMERO: La sociedad
que por el presente se constituye es de naturaleza mercantil y de responsabilidad
limitada. SEGUNDO: Son socios de la sociedad que por el presente instrumento
se crea: MARTHA GOMEZ MARIN Y ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN.
TERCERO: La sociedad que por el presente se constituye sera, como ya se dijo,
de responsabilidad limitada y se regira bajo el nombre de CASA DE EVENTOS
LTDA. (CASA DE EVENTOS LTDA.) sin perjuicio de que para sus filiales,
sucursales o establecimiento de comercio utilice nombres comerciales o
denominaciones diferentes. CUARTO: La sociedad tendrd como domicilio social la
ciudad de Itagui, pudiéndose, previa autorizacion de la junta de socios conforme a
las leyes y a los estatutos, constituir sucursales, filiales u oficinas en cualquier
parte del pais o fuera de él. QUINTO: El término de duracion de la sociedad sera
de diez (la) afos contados a partir de la firma de la presente escritura. Este
periodo podra ser prorrogable por decision de la junta de socios que se produzca
dentro de los seis 6 meses anteriores a su finalizacion. SEXTO: El objeto social
sera la compraventa y explotacion de la prestacion de servicios en desarrollo de
tal actividad podra efectuar toda clase de operaciones comerciales tales como su
enajenacion, arrendamientos de fincas, casas de banquetes, anticresis, usufructo,
hipoteca, compras por adelantado, ventas por adelantado, y en general la
realizacion de cualquier negocio juridico oneroso que recaiga sobre los bienes
muebles o inmuebles de la sociedad y que sea necesario para el logro de los fines
sociales. Podra también formar, organizar o promover sociedades civiles o
mercantiles que tengan objeto social idéntico o similar al suyo, efectuar aportes en
cualquier sociedad civil o0 mercantil y negociar onerosamente los intereses que
tenga en dichas sociedades. Podra también, como objeto social secundario,
mantener y asesorar labores con los que se tienda a obtener la materia prima a
bajo costos o de manera mas facil asi como también los inmuebles de su
propiedad en calidad de activos inmovilizados o fijos, efectuar mejoras,
modificaciones y levantar edificaciones sobre los mismos, asi como cambiar su
uso o destinacion segun convenga al logro de los fines sociales. Igualmente podra
tomar o dar dinero en mutuo con o sin garantia; emitir, suscribir, endosar y
negociar toda clase de titulos valores o documentos negociables, asi como
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efectuar operaciones mercantiles sobre bonos, acciones, certificados de cambio,
certificados de abono tributario, certificados de depdsito y otros documentos
empleados en el comercio; efectuar por cuenta propia 0 ajena, con intervencion de
terceros 0 en participacion con ellos, toda clase de operaciones civiles o
mercantiles necesarias para el cumplimiento del presente objeto social o el de
cualquiera de las sociedades en que esta tenga intereses o participacion.
SEPTIMO: El capital de la sociedad sera la suma de dos millones quinientos mil
pesos- ( 2.500.000.), pagado en su integridad y dividido en 25 cuotas o partes de
interés social, cada una con un valor nominal de cien mil pesos (100.000),
distribuidas asi:

SOCIOS NUMERO DE CUOTAS VALOR NOM.
MARTHA GOMEZ MARIN 15 1.500.000...
ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN 10 1.000.000...
TOTAL 25 2.500.000...

OCTAVO: Los aportes hechos por los asociados para constituir el capital de la
sociedad, han sido enteramente pagados en dinero en efectivo por todos y cada
uno de ellos, a entera satisfaccion. NOVENO: Cualquiera de los socios podra
ceder sus cuotas, previa autorizacion de la junta de socios. Sin embargo, antes de
cederlas debera ofrecerlas a los demas socios, para lo cual comunicara su
decision al representante legal, quedando a partir de ese momento un término de
20 dias habiles dentro de los cuales podran manifestar los socios su interés en
adquirir las cuotas cedidas. En caso de discrepancia entre los socios interesados
en adquirir la cuota o cuotas y el cedente, en cuanto a precio o a plazo, se
resolvera tal diferencia mediante la intervencion de peritos. En lo demas se
seguiran las reglas previstas en los articulos 363 y siguientes del Cddigo de Co-
mercio. DECIMO: Direccion de la sociedad: Los organismos encargados de dirigir,
administrar y representar a la sociedad seran la junta de socios y el gerente.
UNDECIMO: EIl primer organismo, la junta de socios, estara integrada por estos
cuando se reunan en cantidad suficiente para conformar el quérum que mas
adelante se sefalara. La junta realizara reuniones ordinarias y extraordinarias. Las
primeras dentro de los 3 primeros meses siguientes al vencimiento de cada
ejercicio social. Al efecto el gerente debera dirigir comunicacién escrita a los
socios, con una anticipacion no menor de 15 dias habiles. Si llegado el momento
de realizarse, no se efectua tal reunion, o si no se hizo la citacién para la misma
con la debida anticipacion, la junta podra reunirse por derecho propio el primer dia
habil del mes de abril a las 9:00 a.m. (nueve a.m.) en las oficinas de la adminis-
tracion del domicilio principal. Estas reuniones tendran por objeto, examinar de un
modo general la situaciébn de la sociedad, revisando las cuentas del ultimo
balance, nombrando si es del caso administrador o cualquier otro funcionario de
direccion que se requiera para su funcionamiento, y en general acordando las
pautas que se fijaran para contribuir al mejor desarrollo del objeto social. Las
reuniones extraordinarias se efectuaran a solicitud del gerente o de un nimero
plural de socios que representen siquiera la 35 parte (treinta y cinco %) del capital
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de la sociedad. La convocatoria para estas reuniones que sera en forma escrita,
solo requerira de 8 dias de anticipacion, exceptuando el caso de que el orden del
dia incluya revision y aprobacion de cuentas y balances de fin de ejercicio, pues
en tal evento la convocatoria debera hacerse con quince (15) dias de anterioridad
como minimo. PARAGRAFO: Las reuniones ordinarias o extraordinarias deberan
celebrarse en la sede del domicilio social; no obstante, seran validas las
celebradas cualquier dia, lugar y hora, aun sin convocatoria previa, cuando se
haya reunido la totalidad de los socios. DUODECIMO: Las decisiones de la junta
de socios se tomaran por un numero plural de asociados que represente la
mayoria absoluta de las cuotas en que esta dividido el capital social. Sin embargo
podra deliberar la junta si se halla reunido un namero plural de socios que
represente no menos de 70 (partes o 70%) del capital social. PARAGRAFO: Los
socios podran representar individualmente mas del veinticinco por ciento (25%) de
las cuotas o partes en que esta dividido el capital en cualquier reunion y votacion,
asi como obrar apoderando o representando como mandatarios a uno o0 mas de
los socios restantes. DECIMOTERCERO: Los socios deberan comparecer
personalmente a las juntas y en su defecto deberan otorgar poder especial
indicando en el mismo el nombre del apoderado principal y, si lo desean, de quien
pueda reemplazarlos, ademas de la fecha de la reunion y el alcance de las
facultades conferidas. Si el poder es otorgado por escritura publica, podra
comprender dos (2) o mas reuniones. DECIMOCUARTO: De lo ocurrido en la
junta de socios se dejara constancia en acta que deberd contener: niumero de
orden, lugar, fecha y hora, modo en que se realizo la convocatoria, lista de
asistentes, indicacion del nimero de cuotas representadas, en forma clara y
precisa los asuntos tratados, votos emitidos en favor y en contra y resultados de
las votaciones; las constancias escritas que hayan dejado los asistentes, los
nombres de quienes actuaron como presidente y secretario de la junta y la forma
como se eligieron. Finalmente, fecha y hora en que se dio por terminada la reunién
y la manera como se aprobd el acta. DECIMOQUINTO: Si convocada la reunion
de junta de socios, no puede esta realizarse por no haberse integrado el quérum,
se citard a una nueva reunién que no podra efectuarse antes de los diez (10) dias
ni después de los treinta (30) dias habiles siguientes, contados a partir de la fecha
en que debio celebrarse la primera. En esta reunién se deliberara y decidira con
un numero plural de socios cualquiera que sea la cantidad de cuotas
representadas. DECIMOSEXTO: La junta de socios tendra las siguientes
funciones: a) Estudiar y aprobar las reformas que se hagan a los estatutos. b)
Examinar y aprobar los balances y cuentas de fin de ejercicio. c) Elegir para el
periodo de 1 afios al gerente y representante legal de la compafia, asi como al
subgerente. d) Constituir las reservas especiales que deba hacer la sociedad
indicando su destinacion. e) Resolver lo relativo a la cesion de cuotas asi como lo
relativo a la admision de nuevos socios. f) Resolver sobre el registro y admision de
socios. g) Las demas que le asignen las leyes. DECIMOSEPTIMO: La
representacion de la sociedad asi como su administracion corresponde a todos los
socios, no obstante estos las delegan en el gerente, quien ademas de las
funciones que le confiere la ley tendra las siguientes: a) Elegir y remover
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libremente asi como asignar la remuneracion de todos los funcionarios o
trabajadores que sean necesarios para el mejor desarrollo de los fines sociales. b)
Disponer a titulo oneroso de todos los bienes muebles o inmuebles de la sociedad.
c) Autorizar la solicitud de celebracion de concordato preventivo potestativo. d)
Constituir apoderados judiciales y extrajudiciales indispensables para proteger los
intereses sociales con indicacion expresa de sus facultades. €) Hacer uso de la
firma o razon social. f) Presentar en las reuniones ordinarias de la junta de socios
un balance general de fin de ejercicio junto con un proyecto para la distribucion de
utilidades. g) Convocar para las reuniones ordinarias y extraordinarias de la junta
de socios. h) Designar los arbitros que a la sociedad correspondan en virtud de
compromisos con terceros o0 de la clausula compromisoria pactada en estos
estatutos. i) Celebrar cualquier acto o contrato, civil, laboral, administrativo o
mercantil, en nombre de la sociedad sin limitacién de la cuantia. PARAGRAFO:
Los socios autorizan desde ahora al gerente y representante legal, para que
solicite concordato preventivo sin pronunciamiento alguno de la junta.
DECIMOCTAVO: El gerente y el subgerente seran elegidos para un periodo de 1
afno y seran reelegibles por decision de la junta de socios. DECIMONOVENO: El
subgerente reemplazara al gerente en sus faltas absolutas o temporales con sus
mismas facultades y sin que para actuar tenga que demostrar la ausencia del
principal. PARAGRAFO TRANSITORIO: Los socios de comin acuerdo nombran
para el primer periodo, como gerente de la sociedad, al sefior MARTHA CECILIA
GOMEZ MARIN ,y como sub gerente la Sra. , ANDREA ALCILEC GOMEZ
MARIN, VIGESIMO: La sociedad tendra también un secretario, nombrado y
removido libremente por el gerente y cuyas funciones seran llevar los libros de la
sociedad, levantar las actas de las reuniones, actualizar la inscripcion de la
sociedad en el registro mercantil y las demas que le encomiende la junta de socios
y el gerente. VIGESIMOPRIMERO: A treinta y uno (31) de diciembre de cada afio,
se hara el corte de cuentas, el inventario y el balance general de fin del ejercicio
que junto con el respectivo estado de perdidas y ganancias y el proyecto de
formacién de reservas y distribucidon de utilidades, sera presentado por el gerente
a la consideracion de la junta de socios, para determinar los resultados definitivos,
previa deduccion de las partidas que de acuerdo con la ley y las normas contables
sean necesarias para atender a la depreciacion, desvalorizacion y garantia del
patrimonio social. VIGESIMOSEGUNDO: La sociedad creard una reserva legal
con el diez por ciento (10%) de las utilidades liquidas de cada ejercicio, hasta
completar el cincuenta por ciento (50%) del capital social. Si este porcentaje final
disminuyere por cualquier causa, la sociedad seguira apropiando el mismo diez
por ciento (10%) de las utilidades liquidas de los ejercicios siguientes hasta
alcanzar el limite prefijado. VIGESIMOTERCERO: Igualmente la sociedad formara
una reserva del quince por ciento (15 %) de las utilidades liquidas de cada
ejercicio, para efectos del pago de impuestos a que hubiere lugar, por cada
periodo gravable, sin perjuicio de que ese monto sea incrementado por decision
de la junta de socios. VIGESIMOCUARTO: Ademas de las anteriores, la sociedad
podra formar reservas ocasionales con un fin especifico y debidamente justificado,
por determinacion de la junta de socios. Una vez hechas las apropiaciones para
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estas reservas, el remanente de las utilidades liquidas se repartira entre los socios
a prorrata de las cuotas que posean. VIGESIMOQUINTO: La sociedad se
disolverda por las siguientes causales: a) Por haber llegado la fecha de su
terminacion, si antes de la misma los socios no deciden validamente prorrogarla.
b) Por ocurrencia de pérdidas que reduzcan el capital social por debajo del
cincuenta por ciento (50%). ¢) Por aumento del numero de socios a mas de
veinticinco (25). d) Por la declaracion de quiebra de la sociedad. e) Por
imposibilidad de desarrollar el objeto social o por la terminacién o extincién de la
cosa 0 cosas cuya explotacion constituya tal objeto. f) Por decision de autoridad
competente en los casos previstos por la ley. g) Por decisién de la junta general de
socios adoptada con una votacién superior al ochenta por ciento ( 80 %) de las
cuotas que componen el capital social. h) Por las demas causales que sefale la
ley. VIGESIMOSEXTO: La muerte de uno o mas de los socios no terminara la
sociedad. Los herederos del socio fallecido continuardn ejerciendo los derechos
que correspondian a aquel y nombraran un solo representante para que sea su
vocero ante la junta de socios. VIGESIMOSEPTIMO: Es prohibido a la sociedad
constituirse en garante de obligaciones de terceros, sin perjuicio de que esta
pueda constituir garantias en favor de los asociados, de las sociedades en que
esta participe y de los establecimientos de comercio que de ella dependan.
VIGESIMOCTA YO: En los casos previstos por la ley, podra evitarse la disolucion
de la sociedad, adoptando las reformas necesarias segun la causal ocurrida
dentro de los seis meses siguientes a su acaecimiento. VIGESIMONOVENO:
Disuelta la sociedad, se procederda de inmediato a su liquidacion por el
procedimiento previsto en los articulos 225 y siguientes del Codigo de Comercio;
en consecuencia no podra realizar operaciones en desarrollo de su objeto y solo
conservara capacidad juridica para los actos que requiera su inmediata
liquidacion. So pena de incurrir en responsabilidad los encargados de liquidar la
sociedad deberan durante este periodo agregar a su razén social la expresién: "En
liquidacion". TRIGESIMO: La junta de socios nombrara los liquidadores, con sus
respectivos suplentes y los inscribird en la cAmara de comercio. En caso de no
hacerlo la liquidacion la realizara el representante legal de la sociedad quien
tendr4 como suplente al subgerente. El que administre bienes de la sociedad no
podré aceptar el cargo de liquidador sin que la junta de socios dentro de los treinta
(30) dias siguientes a su nombramiento le apruebe las cuentas de su gestién. De
no hacerlo dentro de este periodo, se nombrara nuevo liquidador.
TRIGESIMOPRIMERO: Los liquidadores una vez disuelta la sociedad deberan
publicar en un periédico que circule regularmente en el lugar del domicilio social,
un aviso en el que se informa a los acreedores de la sociedad del estado en que
esta se encuentra para los efectos de la liquidacion y para que hagan valer sus
derechos. Copia de este aviso se fijara en lugar visible de las oficinas y
establecimientos de comercio de la sociedad. TRIGESIMOSEGUNDO: Durante el
periodo de liguidacién la junta de socios se reunird normalmente en sus sesiones
ordinarias o' por convocatoria de los liquidadores en reuniones extraordinarias.
TRIGESIMOTERCERO: El pago de las obligaciones sociales se realizar4
observando las disposiciones legales sobre prelacion de créditos; en caso de que
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haya obligaciones condicionales, se hara una reserva adecuada que se dejara en
poder de los liquidadores para atender su pago si llegaren a hacerse exigibles, en
caso contrario se la distribuira entre los socios. TRIGESIMOCUARTO: Una vez
pagado el pasivo externo se distribuira el remanente de los activos sociales entre
los socios a prorrata de sus aportes. La distribucion se haréa constar en acta que
exprese el nombre de los socios, el valor de sus cuotas y la suma de dinero o
bienes que reciban a titulo de adjudicacion en la liquidacion. De ser posible se
restituiran los aportes en especie a los socios que los aportaron originalmente. El
acta se protocolizara en una notaria del domicilio principal junto con las diligencias
de inventario de los bienes sociales y la actuacién judicial si hubo lugar a ello.
TRIGESIMOQUINTO: Hecha la liquidacion y la entrega de lo que a cada uno de
los socios corresponda, se inscribira el acta protocolizada en el registro mercantil,
previa aprobacion de la junta de socios de la cuenta final presentada por los
liquidadores. TRIGESIMOSEXTO: Si hecha debidamente la convocatoria de la
reunion para la aprobacion de la cuenta de los liquidadores no concurre ningun
socio, los liquidadores convocaran a una segunda que se realizard dentro de los
30 dias habiles siguientes; si tampoco concurriere ninguin socio se tendran por
aprobadas las cuentas de los liquidadores sin posibilidad de impugnacién
posterior. TRIGESIMOSEPTIMO: Aprobada la cuenta final de liquidacion se
entregard la parte que corresponda a cada socio y si hubiere alguno ausente los
liquidadores haran la citacion por lo menos tres (3) veces con intervalo de diez
(10) dias habiles en un periédico que circule en el domicilio social. Transcurridos
diez (10) dias habiles desde la ultima citacion, los liquidadores entregaran a titulo
de depdsito, los bienes no reclamados a los socios que se hubieren presentado a
la liquidacion a prorrata de sus respectivas cuotas. TRIGESIMOCTA va: Las
diferencias que ocurran entre los socios o0 entre estos y la sociedad en la ejecucién
o interpretacion de este contrato de sociedad, se someteran a decision arbitral. El
tribunal de arbitramento debera estar conformado por tres arbitros designadas por
la Camara de Comercio de Itagii, quienes decidiran en derecho y su fallo, una vez
en firme, hara transito a cosa juzgada.

Los presentes estatutos fueron aprobados por la asamblea de constitucion
celebrada el dia XX de XXXXXX de afio 2010

MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN
C.C. de
PRESIDENTE DE LA ASAMBLEA

ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN
C.C. de
VICIPRESIDENTE DE LA ASAMBLEA

CASA DE EVENTOS LTDA.
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ACTA DE SESION DE CUOTAS DE LA SOCIEDAD

Comparecieron ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN LA CEDENTE y MARTHA
GOMEZ MARIN LA CESIONARIO, y también en su condicion de GERENTE Y
REPRESENTANTE LEGAL de la SOCIEDAD CASA DE EVENTOS LIMITADA.
Domiciliada en Itagui lo cual acredita con certificado expedido por la camara de
comercio y dijeron: que es su voluntad solemnizar por el presente instrumento
publico una reforma estatutaria de la sociedad CASA DE EVENTOS LTDA,,
consistente en una cesion de cuotas sociales aprobada en reunion extraordinaria
de la Junta de Socios de la mencionada sociedad' que se llevo a cabo el dia xx de
xxx. PRIMERO: LOS CEDENTES ceden, a titulo de venta, 25 en partes iguales de
las cuotas sociales que poseen en la sociedad CASA DE EVENTOS LTDA. las
cuales este ultimo se compromete a adquirir al mismo titulo asi como la paga el
precio estipulado. SEGUNDO: EI precio de la presente cesion es la suma de(
10.000.000) diez millones de pesos que el CESIONARIO deberd pagar al
CEDENTE de la siguiente manera: seis millones pesos de contado al momento de
la firma de este documento y dos millones pasados dos meses de la firma del
presente documento, TERCERO: En consecuencia el articulo tercero de los
estatutos sociales de la sociedad CASA DE EVENTOS LTDA.., quedara asi:
"tercero: La sociedad tendra un capital social de dos millones quinientos mil pesos
moneda legal ( 2.500.000.) Dividido en 25 cuotas sociales de un valor nominal cien
mil pesos ( 100.000.) cada una, la cual ha sido pagado enteramente en dinero en
efectivo y a satisfaccion, y se halla distribuido asi:

SOCIOS NUMERO DE CUOTAS VALOR NOM.
MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN 60 60.000...
ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN 40 40.000...
TOTAL 100 100.000...

La presente fue terminada y firmada el X de XXXX de afio 2009.

MARTHA CECILIA GOMEZ MARIN
C.C. de

Gerente y Cesionario

ANDREA ALCILEC GOMEZ MARIN
C.C. de

Subgerente y cedente
VICIPRESIDENTE DE LA ASAMBLEA

121



