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INTRODUCCION

Fundamentacidon y descripcion de la empresa

DISCOPLAY ENTERTAINMENT sera una empresa de entretenimiento, alquiler de

sonido, luces profesionales y djs para todo tipo de evento social.

Planteamiento Estratégico

Mision: ofrecer el servicio de alquiler de sonido, dj y luces profesionales para eventos y
reuniones sociales, asi como organizar la logistica y la produccion del evento. Somos una
empresa socialmente responsable y como tal ofrecemos servicio de taxis despues de cada

evento.

Vision: parael 2017 DISCOPLAY ENTERTAINMENT se proyectara como una empresa
lider prestadora de servicios de alquiler de sonido y logistica de eventos en la ciudad de

Bogota y sus alrededores.

Objetivos:

v" Prestar un servicio de calidad que satisfaga las necesidades y permita fidelizar de
nuestros clientes.

v Brindar una atencion amable y respetuosa a nuestros clientes tomando como
referencia los principios de la empresa.

v Promover espacios de entretenimiento con alto contenido de calidad para nuestros
clientes.

v" Ser una empresa reconocida mediante la herramienta de la comunicacién y nos

ayude a posicionarnos entre los mejores e Bogota.




Valores Corporativos:

v Responsabilidad: cumplimiento con los acuerdos pactados con las personas que
adquieren nuestros servicios.

v Honestidad: transparencia en el actuar y en el comportamiento coherente entre el
decir y el hacer.

v" Profesionalismo: poner en practica los conocimientos, comportamientos y
actitudes que garantizan el adecuado cumplimiento de nuestra labor.

v" Cumplimiento: compromiso que se adquiere con el cliente con el fin de alcanzar
las metas principales del servicio.

v Calidad humana: compromiso del personal al momento de ejecutar el servicio y
en la forma de relacionarse con los clientes.

v' Etica: conducta con la cual la empresa ejecutara sus acciones y procedimientos.

v Confianza: es la seguridad que le brindamos a nuestros clientes de nuestro actuar

de forma ética, generando tranquilidad y satisfaccion en ellos.

Postura Etica:

En el ambito empresarial DISCOPLAY ENTERTAINMENT se regira por los requisitos
de ley, que exige la Camara de Comercio y demas organismos que regulan la

formalizacion y manejo de las empresas en Colombia.

Nuestro compromiso siempre sera con el cliente y con las personas que estén involucradas
con nuestros servicios. Por tal motivo, nuestras decisiones y acciones siempre se guiaran
hacia una atencion amable y respetuosa que incite a la sana convivencia evocando los

principios de la Universidad Santo Tomas
Descripcion breve del producto o servicio

Nuestra idea central es crear, desarrollar y hacer sostenible una empresa de
entretenimiento ubicada en la ciudad de Bogota, que llegue a los estratos 3, 4 y 5, la cual
maneje todo tipo de eventos sociales (matrimonios, fiestas de 15 afios, eventos

empresariales, proms, cumpleafios, conciertos, etc.)
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Mediante la comunicacion social podemos aplicar los conocimientos basicos de

mercadeo, publicidad y relaciones publicas con el cliente. La comunicacion serd muy

importante en nuestra empresa ya que es la base de la relacion de nuestro servicio con el

cliente y es el medio que nos ayudara a entrar en él.

Etapa del proyecto:

DISCOPLAY contara con herramientas que nos permitan hacer la mayoria de eventos

contamos con estos equipos:

v

v

Sonido: cuatro cabinas auto potenciadas pro dj de 18” de 700 wts de sonido reales.

Luces: un set de 12 luces audio ritmicas de led, incluyendo show laser, tecno

strober y la estructura para su montaje.

Rack dj: una consola de amplificacion para micr6fonos y cableado, un controlador
Numark Mix Trac Pro con pc y un controlador Pioneer DDJ SR de ultima

tecnologia con pc Apple.

Transporte propio.

Micréfonos.

Personal: Dos dj’s con conocimientos en montaje de sonido y luces.

Aliados estratégicos: Empresas de sonido como Mastersound y Descarga

Producciones. Casa de Banquetes: Absolut y Mary Premium.

Etapas a seguir:

v

v

En la etapa siguiente se hara la legalizacién de la empresa mediante la Camara de
Comercio de Bogota para que DISCOPLAY ENTERTAINMENT quede
registrada como una empresa legal.

Compra de equipos, cabinas de sonido, microfonos, luces y transporte.
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v" Crear alianza estratégica con una empresa de servicio de taxi, para ofrecer este

servicio a nuestros clientes.

Enfoque Humanista

Para el diccionario de (la Real Academia de la Lengua Esparfiola) el entretenimiento es
naturalmente la accion o efecto de entretener o entretenerse. El negocio del
entretenimiento busca potenciar las sensaciones, pasiones y experiencias de las personas
que quieren explorar mas alla de sus sentidos, esto es importante lo cual mantiene el auge

del éxito de este negocio.

Para Antonio Ambrosini (2008) En el afio 2000 las rentas que produjo el mundo del
entretenimiento rondaron 500.000 millones de dolares. Para el 2007 la industria genero
un volumen de negocios de 1,4 billones de délares. A este ritmo es probable que para el
2010 se alcancen los tres billones incluyendo en esa cifra tanto los gastos de los
consumidores como los aportes comerciales y publicitarios. Estos valores crecen
rapidamente en Europa, Estados Unidos, Medio Oriente y Latinoamérica Yy
geométricamente en Asia. Cada vez es mas extenso el territorio del entretenimiento en la
medida que existe una conviccidn mayor que actividades tan “serias” como aprender y

producir pueden expandirse si se realizan en un marco lddico.!

Por otro lado uno de los pionero de la Ciencia Politica y de las Teorias de la

Comunicacion. Harold Laswell (1902 — 1978) identificé tres funciones basicas de la

comunicacion: vigilancia del entorno, coordinacion social y socializacion; funciones a las
que el socidlogo estadounidense Charles Wright (1916 - 1962) afiadiria una cuarta:
entretenimiento u ocio. Estas cuatro prestaciones deben ser suministradas por los

procesos de Comunicacion Social entre ellas resefiamos la del entretenimiento.

Entretenimiento: permite reducir y/o aprovechar en el propio desarrollo las tensiones que
la existencia en sociedad produce y que, de no ser canalizadas, podrian ser perjudiciales

para el propio orden social o personal.



http://es.wikipedia.org/wiki/1902
http://es.wikipedia.org/wiki/1978
http://es.wikipedia.org/wiki/1916
http://es.wikipedia.org/wiki/1962

Un elevado porcentaje de la comunicacion de masas se utiliza para entretener: la mayoria
de las peliculas comerciales, programas de radio y television y una creciente porcién del

contenido de los periodicos y revistas tiene la finalidad de entretener mas que de ilustrar.

Asi, podriamos resumir diciendo que un ser humano adulto pasa una gran parte de su
tiempo en la comunicacion interpersonal y otra gran parte con materiales que le liberan,
momentaneamente, de las tensiones que genera la anterior forma de comunicacion.
(Pelaez, 2006)?

Marco Legal:

Para la formalizacion legal de la empresa se debe iniciar el proceso de consolidacion ante
la Camara de Comercio de Bogota. Alli se constituird como persona juridica, paso seguido
se diligenciaran los formularios de DIAN, Registro Unico empresarial y Social RUES,
luego se verificard el nombre del negocio, se consulta y registra la marca, se consulta la

actividad de la empresa y por ultimo se hace la formalizacién legal.

Primero se debe definir qué tipo de sociedad es, o si se va a hacer como persona juridica
por lo que se debe hacer un documento privado donde se constituye y este documento se
lleva a la Cdmara de Comercio. Alli se debe diligenciar un documento para la constitucion
de la empresa, los datos que se solicitan son: nombre de la empresa, socios, objeto social,
capital autorizado, suscrito y pagado, numero de acciones y valor de cada una, domicilio

etc.

v" Visto bueno de la Camara de Comercio.

v" IralaDian asolicitar un pre Rut para ir a un banco y alli abrir una cuenta a nombre
de la empresa.

v Volver a la Dian para que se le asigné un nimero NIT definitivo y nimero para

facturar.

Definicion de Productos o servicios




Servicio a vender

El servicio que se ofrece es el alquiler de sonido y luces profesionales de primera marca,
también se ofrece el servicio de dj's, animadores y maestros de ceremonia altamente
calificados y con la experiencia necesaria. Este servicio incluye la instalacion total de

todos los montajes de sonido, luces y demas requerimientos que pida el cliente.

Por otro lado también ofreceremos el servicio de taxis para cuando se termine el evento,
el objetivo es que al terminar nuestro evento los clientes tengan a su disposicién varios
taxis para las personas que lo necesiten. Con esto nos convertiremos en ser la primera

empresa de entretenimiento que se preocupe por el bienestar de sus clientes.

Caracteristicas del servicio

Los clientes que nos contactan buscan una empresa responsable que pueda cumplirle con
las necesidades bésicas para la realizacién de cualquier tipo de evento. En nuestro caso,
siempre nos buscaran para el alquiler de sonido, luces y una persona que no solo ponga
mausica, sino que se encargue de hacer que los invitados y los propios clientes se lleven

una experiencia grata y Unica, que puedan disfrutar de una buena seleccién musical.

Nos caracterizamos por tener equipos de calidad, porque nuestro personal es éticamente

responsable, respetuoso y tiene la experiencia que se requiere para el manejo de clientes.

Buscaremos satisfacer la necesidad que tienen nuestros clientes de compartir en familia
para celebrar una fecha importante o festejar el fin de afio de una empresa. Ayudamos a
los clientes a resolver problemas relacionados con logistica, organizacion y preparacion

para cualquier tipo de evento social.

Finalmente mediante el servicio de taxis nuestros clientes tendran la confianza de poder
llegar a casa gracias a una empresa de taxis reconocida y segura que les ofrezca un muy

buen servicio.




Servicios similares en el mercado

En Bogota existen muchas empresas que también se dedican a este tipo de negocio y
empresas que son muy grandes y que en pocas palabras no tienen una competencia directa,
sin embargo, nosotros buscamos tener nuestra propia identidad corporativa y transmitirla

a nuestros clientes.

Empresas que también trabajan en el mismo sector y por qué esta idea puede

sobresalir de las demas

En este mercado hay pequefios empresarios que también tienen este mismo tipo de
negocio y que, en algunas ocasiones, rebajan los precios a un nivel con el cual no podemos
competir, a su vez, existen grandes empresas como SNAP MEGAFIESTAS, NEWWAY
ENTERTAIMENT o ELEVEN, las cuales manejan grandes eventos y publicos.

Otro grupo de empresas que estan en el mercado son los salones sociales y las casas de
banquetes que dentro de sus sucursales ofrecen sonido, dj y luces, lo que en muchas

ocasiones reduce el nivel de contrataciones.

Por otro lado las cajas de compensacion familiar como Cafam, Compensar y Colsubsidio
ofrecen sus sedes o clubes campestres para la realizacion de eventos de las empresas o de
los colegios y les ofrecen todas las comodidades para los clientes, entre algunas el sonido

y demas.

Por Gltimo, los grupos musicales también hacen parte de este grupo de la competencia
debido a que llevan sonidos independientes para cada una de las presentaciones a los que

son contratados.

Nuestra idea es llevar a los grandes eventos artistas o dj’s de primera talla nacional esto
nos ayuda a darle exclusividad a las reuniones o a los eventos empresariales. Esto ira

acompariado del talento que compone a nuestros colaboradores, la comodidad en el precio




y la calidad del servicio lo cual conforma una estructura completa y sin margen de error

ante cualquier publico.

¢ COmo generar ingresos y en qué cantidad?

Para generar ingresos es necesario llevar un estricto control en el precio, en el pago de

noéminas y los gastos.

Nosotros estamos ligados a las temporadas altas y bajas, las temporadas altas son marzo,
junio, agosto, septiembre, octubre y fin de afio, y la temporada baja esta enenero, febrero
y abril.

Para generar alguna cantidad importante de ingresos nos enfocaremos en:

- Trabajar todos los fines de semana de cada mes

- Se trabajara cada viernes y sabado esto quiere decir que al mes sumamos 8 dias
haciendo eventos.

- Se cobrara por el servicio un minimo de 300 a 400 mil pesos.

- Esto podria representar unos 3 millones de pesos mensuales aproximadamente.

Para el pago de un evento el cliente debe firmar un contrato en el cual se compromete a
pagar el 50% de lo que cuesta el servicio y el otro 50% al momento de tener toda la minitk
instalada. Esto lo puede hacer mediante transferencia bancaria, consignacion o pago en
efectivo. Los gastos que se manejan por evento van desde gasolina, alimentacion para los
operarios, efectos especiales, mantenimiento de los equipos y pago de néminas.

Aporte en términos de innovacion

Manejamos equipos con la tltima tecnologia y de primera marca, actualizacion musical,
manejo de artistas, como valor agregado hacemos un acompafiamiento antes, durante y

después de cada evento e incentivamos al cliente publicando las mejores momentos de la




noche a través de fotografias en el fan page de Discoplay, como plus se regalaran manillas
de neodn o cualquier otro efecto especial.

Ahora nuestro segundo enfoque de innovacion estara aplicado a la responsabilidad social
en donde buscando una satisfaccion para nuestros clientes les ofreceremos servicio de
taxis, los cuales llegaran hasta el sitio donde sea el evento y alli daran el servicio a las

personas que lonecesiten.

¢ Cuales son las personas que conforman nuestro equipo de trabajo?

DISCOPLAY ENTERTAINMENT contara en un principio con un personal de tres
personas, cada una puede desempefiar varias tareas a la vez, las cuales saben todo lo
relacionado con instalacion y desinstalacion de luces, sonido, animacion y también

estarian capacitados para ser maestros de ceremonias.

¢ Cuédl es el rol de cada integrante y en qué sobresalen?
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- César Gonzalez, Licenciado en Tecnologia de la Universidad Pedagogica, dj,
animador productor de eventos, técnico en sonido y luces.
- Angel Camargo, estudiante de Administracion de Empresas, dj y animador,

técnico en sonido y luces.




Estas personas se encargaran de todo lo relacionado con el evento desde la coordinacion
de la logistica, el montaje de las luces, el sonido y el servicio de dj y animacion.

¢ Qué experiencia tienen cada integrante para aportar a su idea de negocio?

César Gonzalez, tiene la experiencia suficiente para atender cualquier tipo de evento, tiene
mas de 20 afios de experiencia como dj y como productor de eventos. Este colaborador

también tiene una empresa de sonido y luces y es un aliado estratégico ideal.

Angel Camargo, tiene tres afios de experiencia como dj y animador, tiene experiencia en

produccidn de eventos e instalacion de luces y sonido.

¢ Quiénes son nuestros aliados?

A lo largo de mi carrera como productor de eventos y dj he logrado mantener muy buenas
relaciones con personas que estan en esta industria y con quienes hasta el dia de hoy se
han convertido en nuestros aliados. Entre estos, los mas importantes son empresas de

sonido, casa de banquetes y duefios de bares en Bogota y Anapoima.
Empresas Aliadas:

- César Gonzalez, empresa, Master Sound: este aliado es nuestra mano derecha
en todo lo relacionado con eventos, musica, equipos y clientes. Con esta empresa
contamos con el alquiler de todo tipo de equipo que se necesite de mas, es decir,
cuando se requieren mas equipos de los que ya tenemos, en ocasiones cerramos
tratos ellos nos facilitan las herramientas de trabajo como cabinas de sonido o luces
etc. Nuestras diferencias radican en que cada uno tiene su propio estilo diferente
de poner masica y por otro lado, DISCOPLAY ENTERTAINMENT tiene mejor
iluminacion. Master Sound también nos cubre eventos, en ocasiones, cuando
tenemos mas de dos eventos por dia y lo hacen bajo el nombre de nuestra empresa.

- Alejandro Rojas, empresa, Descarga Producciones: es una empresa muy grande
de sonido despachan a todo el pais y tienen equipos de primera marca. Se encargan
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de eventos que pueden llegar a las mil o 2 mil personas, este aliado se encarga de
alquilarnos o facilitarnos cualquier tipo de equipo que necesitemos, desde
micréfonos hasta parlantes, en ocasiones también se encargaran de cubrir eventos
bajo el nombre de DISCOPLAY ENTERTAIMENT. Nuestra diferencia es que
Descarga Producciones es una empresa con gran cantidad de clientes, gran
cantidad de sonido ademés facturan mucho mas al mes que nosotros, su hémina
estd por encima de los 2 millones de pesos y cuenta con mas de 5 trabajadores.

Alejandra Prieto, Sound Sqgidroom: esta empresa es una de nuestras aliadas
estratégicas ya que con ellos nos facilitamos equipos y nos cubrimos eventos. Sin
embargo, ellos nos contrataran por el talento de nuestros dj’s y por la iluminacion

ya que esa empresa se encarga del manejo de artistas, musicos y cantantes.

Proveedores:

Casa de Banquetes Absolut, proveedor de eventos, nos deja ganancias de un 40%
mensual. Ellos nos contrataran dj’s, sonido y luces, dependiendo de lo que pida el
cliente de ellos. También son nuestros aliados estratégicos ya que con ellos
contamos para el alquiler de sus sedes o salones de recepciones, meseros, mesas,
sillas, carpas y decoracion.

Casa de Banquetes Mary Premium, proveedor de eventos, nos deja el 60% de
ganancias mensuales. Este proveedor nos contratara toda la miniteka es decir,
sonido, luces, dj, animador y efectos por eso se diferencia de nuestro anterior
proveedor. Sin embargo con esta casa de banquetes también tendremos la
posibilidad del alquiler de salones de recepciones, meseros y la preparacion de
comidas especiales como banquetes y demas.

Wilson Mora: administrador de bares en Anapoima, con este proveedor
tendremos salidas a varios municipios de Cundinamarca como la Mesa,
Anapoima, Apulo, Melgar y Girardot. Este colaborador se encargara de
contactarnos para el alquiler de sonido y en especial luces y dj’s, con él podemos

contar con un 20% de ganancias al mes.




¢ Cudles son las ventajas de las alianzas?

Para nosotros son muy importantes ya que estas empresas nos ayudaran en muchos
aspectos desde los logisticos, hasta el alquiler de los de equipos y demas. Las principales
ventajas se basan en que se puede cubrir cualquier tipo de evento, sin necesidad de que
nosotros tengamos problemas debido a que no se tenga el equipo que se requiere, de esta

manera los aliados estratégicos nos ayudan a solventar los problemas técnicos y logisticos.

¢ Qué tipo de recursos adicionales necesito? (Tecnoldgicos, econdémicos, fisicos)

Especificar y justificar.

En esta etapa de la empresa se requieren varios puntos especificos:

Economicos: para adquirir mas equipos y todo lo que ya se mencioné en la induccion
(etapa del proyecto y etapas a seguir), también para conseguir una bodega para el

almacenamiento seguro de los equipos y demas.

Recurso Humano: es necesario tener un profesional en Contaduria Publica, Economia o
un Administrador de Empresas para que se encargue del manejo de la entrada y salida de

dineros de los eventos.

Fisicos: una bodega donde se puedan guardar los equipos, una oficina para poder citar a
los clientes y que sirva como una sede propia de DISCOPLAY. Finalmente un vehiculo

para transportar los equipos y al personal que asista a la logistica de los eventos.

¢ Cuales son los clientes o grupos de clientes potenciales?

Los clientes potenciales de DISCOPLAY ENTERTAIMENT seran personas naturales
de estratos 3, 4 y 5. También tendriamos grupos de clientes como empresas, colegios y

universidades que tengan la capacidad economica para adquirir nuestros servicios.




Es importante saber que los clientes que llamamos empresas manejan un alto nivel de
recurso humano y se interesan en contratar actividades para sus empleados. Finalmente,
otro tipo de empresas son las casas de banquetes, que serian clientes potenciales para el

alquiler de equipos.

¢ Cuales son las necesidades y los problemas mas significativos del cliente?
Necesidades:

- Contratar un maestro de ceremonias.

- Contratar una empresa 0 una persona que lleve el sonido, las luces y les ponga la
musica para el evento que se quiere realizar.

- Contratar un show de bailarines.

- Contratar todo lo necesario para una rueda de prensa.

- Una de las necesidades de nuestros clientes también es recaudar fondos y para
lograrlo organizan eventos como bazares, ventas de garaje o fiestas donde se cobra

la entrada.

Problemas que nosotros resolveriamos:

- Lacoordinacién antes durante y después de cada evento.

- Ayudar al cliente en la logistica y la produccidn del evento.

- Laubicacién de un sal6n social o un club para realizar eventos sociales.

- La contratacion de artistas 0 musicos.

- La contratacion del buffet o cena (dependiendo de lo que requiera el cliente)
- Decoracién en general.

¢Por qué compra el cliente?

Nuestro cliente comprara nuestros servicios para satisfacer las necesidades béasicas de
entretenimiento y esparcimiento. Nos buscaran para que les solucionemos problemas
basicos como la contratacion mediante outsourcing de otros servicios como decoracion,

alimentos vy artistas.




¢ Como se debe llegar al cliente?

DISCOPLAY ENTERTAIMENT le llegara al cliente utilizando la comunicacion voz a
voz en donde se contacta directamente al cliente, se le muestra el portafolio de servicios,
y se responderan a las necesidades e inquietudes que tenga. Por otra parte durante la
prestacion del servicio nuestro personal se encargara se tomar las mejores fotos y videos
para después publicarlas en el perfil de Facebook y en Twitter con el fin de vincular a
nuestros clientes a nuestras redes sociales. También ubicaremos un pendén el cual estara
estratégicamente ubicado para que las personas puedan ver la informacion de contacto

como teléfonos, correo electronico y redes sociales de Discoplay.

P
Perfil de Facebook: DiscoplayEntertainment y
PisCOPLAY

P

>
Twitter: @DiscoplayEm—o%v

Correo electronico:discoplayentertainment@hotmail.com

De igual manera, los clientes pueden preguntar por nuestros servicios mientras estemos
realizando algun evento, ya que estamos en la capacidad de atender a un cliente potencial
que pregunte por el alquiler del sonido o por cualquier otro servicio que nosotros

ofrezcamos.

Por ultimo, se ofreceran promociones o descuentos y usaremos el excelente manejo de las
relaciones publicas con los clientes que frecuentemente contraten nuestro servicio, esto

también ayudard a afianzar la confianza entre nosotros y nuestros usuarios.

¢Quién es la competencia?

La competencia de DISCOPLAY ENTERTAIMENT son empresas que ya tienen una gran

experiencia en el mercado

e Snap Megafiestas.
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e Eleven.

e Thunder.
Estas empresas tienen una larga lista de clientes entre los que se encuentran hoteles hasta
Alcaldias Municipales, son empresas que pueden cubrir hasta 4 o 5 eventos por dia, tienen
mas de 20 empleados entre dj’s, técnicos y administrativos.

Nuestra competencia son empresas conocidas en Colombia que tienen un alto prestigio,

manejan eventos con emisoras y con artistas o masicos conocidos.

¢ Quiénes son los principales proveedores de mi competencia?

v Snap Megafiestas, tiene proveedores como La Mega FM, Karen’s Pizza,
colegios del norte, managers y promotores de eventos.

v" Thunder, Audio tienda y Pro Luces.

v’ Eleven, Pioneer dj, Audio tienda, JBL.

¢ Cudles son sus puntos fuertes y débiles?
Puntos débiles:

v Son empresas que cobran grandes cantidades de dinero por evento.
v Tienen més gastos como némina y alquileres.

Puntos fuertes:

v" Tienen los contactos y los clientes.
v’ Tienen experiencia.

v Cuentan con apoyo técnico y logistico

¢ Cuales es nuestra competencia directa o indirecta?

Competencia directa




Nuestra competencia directa son los pequefios empresarios que también tienen este mismo
tipo de negocio con la diferencia que rebajan los precios a un nivel con el cual no podemos
competir. A su vez, las grandes empresas de sonidos como Snap Megafiestas, Thunder, o

Eleven son empresas que ya manejan grandes eventos y diferentes tipos de publico.

Otro grupo de competidores son los salones sociales que ofrecen sonido, casas de
banquetes que también ofrecen sonido, dj y luces, lo que en muchas ocasiones reduce el

nivel de contrataciones.
Competencia indirecta

Las Cajas de Compensacion familiar que ofrecen sus sedes para los eventos como Cafam,
Colsubsidio o Compensar. También clubes campestres en donde las empresas o los
colegios hacen sus eventos. Alli ofrecen todas las comodidades para los clientes, entre

algunas el sonido y demas.

Por ultimo, los grupos musicales también hacen parte de la competencia indirecta ya que
sus servicios siempre van como complemento a cualquier tipo de reunion. Entre los grupos
musicales que se piden en Bogoté son: Agrupaciones vallenatas, mariachis, papayeras o
grupos folcléricos y trios. Existe otro grupo de musicos o de agrupaciones que no son tan
solicitados por sus altos costos como; grupos de reggaetdn, orquestas, artistas reconocidos

y por supuesto todas las agrupaciones musicales famosas de todos los géneros musicales.
¢ Como diferenciar el producto de la competencia?

Nuestro servicio se diferenciara por la calidad y por el acompafiamiento que le vamos a
hacer al cliente durante la realizacion de su evento. Como plus DISCOPLAY
ENTERTAIMENT siempre le obsequiara a los clientes todo lo que se necesita para el
carnaval o la hora loca, es decir, sombreros, collares, antifaces y efectos, por Gltimo nos
diferenciaremos por tener los mejores precios del mercado, seremos una alternativa
econdmica, de calidad, con equipos de primera y finalmente, también nos encargaremos

de la contratacion de los grupos musicales, que el cliente quiera contratar.

Como valor agregado nuestros clientes tienen la ventaja de tener un transporte como taxis

seguros y de confianza que les prestaran el servicio, los taxis estaran esperando a las
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personas que requieran el servicio y con esto evitamos que las personas salgan a buscar

transporte a altas horas de la noche.

¢ Como estad segmentando el mercado?
Geograficamente

e Pais: Colombia

e Departamento: Cundinamarca
e Ciudad: Bogota

e Estratos: 3,4y5.

Demograficamente

e Edad: de 18 a 50 afios.

e Género: masculino y femenino.

e Ingresos: mas de un salario minimo.
e Profesion: cualquiera.

Estilos de vida

e Sedentarios.
e Trabajadores.
e Deportistas.
e Estudiantes.

e Fiesteros.

¢ Qué estrategias utilizara para captar la atencion del cliente?

Utilizaremos las relaciones publicas debido a que es una de nuestras mejores herramientas
de comunicacion esto se debe a que mientras estamos desarrollando un evento, podemos
hacer merchandising y mostrar las ventajas y beneficios que le podemos ofrecer al cliente

potencial.




Mercadeo digital: mediante correos electronicos y con la ayuda de las redes sociales
podemos captar la atencién del cliente. Sin embargo esto tiene que estar acompafiado de
material como fotografias o videos donde se muestren los equipos que se utilizan en los

eventos.

¢A qué medios de comunicacion recurrira para hacerlo?

Los principales medios de comunicacion seran, relaciones publicas, internet y la

comunicacion voz a voz.

¢ Qué precio tiene el servicio?
PRECIOS

Los precios van a variar dependiendo de la cantidad de personas que asistan al evento si

son mas 0 menos de 100 personas Y la ubicacidn del sitio, si es dentro o fuera de Bogota.

EVENTO MENOS DE 150 | MAS DE 150
PERSONAS PERSONAS
SONIDO, SONIDO,
LUCES Y | LUCES Y
EFECTOS EFECTOS

15 ANOS 400.000 500.000
SOLO SONIDO | SOLO SONIDO
CON DJ CON DJ
200.000 300.000

MATRIMONIO | SONIDO, SONIDO,
LUCES Y | LUCES Y
EFECTOS EFECTOS
500.000 600.000




SOLO SONIDO

SOLO SONIDO

CON DJ CON DJ
300.000 400.000

HOMEPARTY | SONIDO, SONIDO,
LUCES Y | LUCES Y
EFECTOS EFECTOS
320.000 420.000

SOLO SONIDO
CON DJ

SOLO SONIDO
CON DJ

dj

200.000 300.000
EMPRESAS SONIDO, SONIDO,
LUCES Y | LUCES Y
EFECTOS EFECTOS
500.000 600.000
SOLO SONIDO [ SOLO SONIDO
300.000 400.000
Solo servicio de | 150.000 200.000

Todo evento que se quiera hacer con video fiesta aumenta 200 mil pesos.

Si es fuera de Bogota se hace el ajuste dependiendo de la ciudad o el municipio donde se

va a realizar el evento.

Alquileres individuales sonido 130.000 las dos cabinas con sus accesorios
Luces 30.000 cada una

Show laser 80.000

Robots led 120.000 el par

Dj 150.000

Explosion ventury 130.000

Maquina de humo 30.000




Micréfono 15.000

Videobeam 100.000

¢ Cual es el precio del servicio de la empresa competencia?

EMPRESA PRECIO DEL SERVICIO POR
EVENTO
Snap 2°500.000
Thunder 1°000.000
Eleven 2°000.000

¢ Cual seria el precio que un cliente estaria dispuesto a pagar?

Considerando que son estratos3, 4, 5y el tipo de evento que requiera el cliente estos

podrian pagar por un servicio hasta $ 700.000 mil pesos.

¢ Cual método de pago es el preferido por los clientes?

Nuestros clientes pueden tener distintas modalidades de pago las cuales nosotros
decidimos adoptar como las mas efectivas y las que mas benefician la aspiracién
financiera de DISCOPLAY ENTERTAIMENT.

e Efectivo
e Consignacion (en este caso tenemos que crear una cuenta bancaria Unica para la

empresa)




Sin embargo, el método que més utilizardn nuestros clientes seré el efectivo, se debera
pagar el 50% al momento de firmar el contrato y el 50% restante al momento de tener

todo el servicio instalado y listo para iniciar.

¢ Como se puede distribuir el servicio?

Nuestro servicio sera distribuido mediante una camioneta y un vehiculo tipo sedan que

transportara equipos y personal hasta los sitios en que se requiere el servicio.

¢ Cuédl es la estrategia de posicionamiento?

Para fortalecer nuestra empresa en términos de posicionamiento usaremos una estrategia
frente a la competencia en donde usamos las ventajas competitivas y las caracteristicas de
DISCOPLAY ENTERTAIMENT comparandolas con las otras empresas que prestan este
mismo servicio, la ventaja de esta estrategia es que podemos usar la comparacion para que
nuestros clientes tengan la opcion de escoger, sin embargo esta estrategia tiene dos
variaciones; Lider, es la empresa que logra posicionarse primero que las demas y se
mantiene en el primer lugar; Seguidor o segundo del mercado: esta opcion podria
ayudarnos a tomar posicién en el mercado durante los primeros afios de actividad ya que

seriamos una alternativa mas econdémica y una opcién que estaria tras el lider del mercado.

Como un método de recordacion utilizaremos un logo fresco sencillo y que genere

recordacion.




P> SCOPLAY

Nuestro logo es un boton de “PLAY” de un reproductor de audio en un fondo gris
metalizado el cual le da elegancia y firmeza, acompafado del nombre DISCOPLAY, y
nuestro Slogan sera ENTERTAIMENT.

También manejaremos estrategias como:

v Publicidad BTL (below the line), imprimir tarjeteria por lado y lado con filtro UV
con la informacién precisa, imprimir dos plotter con el logo, los teléfonos y las
redes sociales de la empresa y colgarlo en todos los eventos de modo que se vean
en las fotografias.

v Publicidad POP (point of purchase), estampar camisetas y chaquetas para los
operarios, dj’s, animadores y logistica.

v En cada cotizacion entregar un regalo u ofrecer un plus por adquirir los servicios,
por ejemplo, regalar manillas de ne6n, sombreros para el carnaval, o explosiones
de confeti.

v En eventos especiales regalar manillas personalizadas con el logo de la empresa.

¢ Cuales son los riesgos que se pueden tener en el modelo de negocio?

Financieros: un posible riesgo financiero seria no contar con las cantidades de eventos
que se requieren para poder pagar las cuotas del crédito bancario, 0 no poder reunir el

dinero para pagar la nomina.




v Algun cliente insatisfecho no pague completo el 50% restante del evento o que
descuente algun porcentaje por algin concepto que no le haya sido de su agrado.
Una posible solucién es buscar algin evento donde podamos cobrar lo que se ha

perdido y buscar la manera de disminuir los gastos en dicho servicio.

Dafios técnicos: dafios de las cabinas de sonido, problemas con el cableado, con la
corriente del sitio, alguna luz quemada o dafios eléctricos que son los que generalmente

mas se podrian presentar.

La solucién a estos problemas es siempre cargar herramientas como cortafrios, bisturi,
toma corrientes, cables de sobra, plucks y nos encargaremos de que nuestro personal esté

capacitado para hacer cualquier reparacion técnica que se requiera.

Por otro lado, también debemos estar en constante contacto con nuestros proveedores y

aliados estratégicos para que nos puedan respaldar ante cualquier eventualidad.
Reduccidn del impacto.

Para disminuir el impacto debemos tener todas las facilidades de transporte, herramientas
y mano de obra para que, primero, el cliente no se alarme por la falla de alguno de nuestros
equipos y segundo, para que nuestro personal atienda de manera inmediata la emergencia

0 el riesgo que se presente.

PLAN FINANCIERO
¢Cual es la inversion minima requerida para iniciar operaciones?

Nuestra empresa requiere de equipos como sonido, luces y transporte, para dicho

propdsito se necesita hacer una inversion para iniciar operaciones.

En esta fase se compraran dos cabinas DB Italianas y una consola de 12 canales. En cuanto
las luces se proyectara invertir en un juego de 7 luces, con la estructura y la camara de
humo y también se pensd en el transporte de los equipos la cual tiene que ser una

camioneta que tenga gran capacidad de carga pero que no sea de gran tamafo.




VALOR DE LA INVERSION EN
EQUIPOS

SONIDO Dos cabinas DB cableado y

tripodes 2.510.000
LUCES,
4.340.000
CAMIONETA CARRY
20.000.000
TOTAL
26.850.000

¢ Cuando se espera la recuperacion de la inversion?

Segun el estudio financiero la recuperacién de la inversion esta proyectada a unos 4 afos
manejando maodicas cuotas y con tasa baja de interés. (ver anexo del cd flujo de caja
Discoplay 1)

¢Requiere financiacion externa?

Los recursos de financiacion para el proyecto se solicitan a un banco nacional, en

consecuencia no se requiere financiacién externa.




COSTOS VARIABLES

COSTOS VARIABLES:
GASOLINA 25.000
OPERARIO 50.000
EFECTOS 50.000
TOTAL COSTO VARIABLE 130.000

Estos son los gastos que tendriamos al momento de realizar un evento. (Ver anexo Flujo

de cada Discoplay en cd)

COSTOS FIJOS

COSTOS FIJOS:

ADMINISTRACION 1.000.000
BODEGAJE 80.000
INTERESES 300.000

COSTOS FIJOS ANUALES: 1.380.000

Son los costos que tenemos que pagar mensualmente. (Ver anexo Flujo de cada Discoplay

en cd)




PUNTO DE EQUILIBRIO ECONOMICO

fngresos por
Ventas {\f) \
Area de
Ganancias

Punto de
Equilibrio

T T /T - Costos
Totales

>- Costos Variahles
de Operacidn

$18.700.000

$16.560.000

A\

Area de
Péardida

>— Costos Fijos
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NUMERO DE EVENTOS

Una vez desarrollada el célculo para el de punto de equilibrio econémico determinada
por el cociente entre el costo fijo anual frente al precio de venta unitario menos los costos
variables unitarios y después de determinar cada una de estas variables, el resultado
presenta un punto de equilibrio donde se venden 17 eventos que genera un ingreso de
$18.700.000, cifra que es similar a la suma de los costos fijo mas los costos variables. Con
esto determinamos la necesidad de vender una cifra superior a 17 para no generar perdidas

en el proyecto. (Ver anexo Flujo de cada Discoplay en cd)




Proyeccion financiera

La proyeccion financiera estd determinada a tres afios, cada uno esta dividido por
trimestres y al final de cada trimestre tiene un total que representa los ingresos totales de

cada paquete, Basico, Medio y Big.
Ingresos:

DISCOPLAY ENTERTAINMENT

Ingresos ANO 2014
TRIM. || TRIM. 11| TRIM. 1| TRM | ToTAL
Paquete Basico
Sonido
Dj
unidades 5 5 5 5
precio 300.000 | 300.000 | 300.000 | 300.000
Total 1.500.000 | 1.500.000 | 1.500.000 | 1.500.000 | 6.000.000
Paguete Medio
unidades 10 10 10 10
precio 400.000 | 400.000 | 400.000 | 400.000
Total 4.000.000 | 4.000.000 | 4.000.000 | 4.000.000 | 16.000.000
Paguete Big
unidades 20 20 20 20
precio 600.000 | 600.000 | 600.000 | 600.000
Total 12.000.000 | 12.000.000 | 12.000.000 | 12.000.000 | 48.000.000
g%tgggi%rszz 17.500.000 | 17.500.000 | 17.500.000 | 17.500.000 | 70.000.000
Otros Ingresos
Ingresos Financieros - - - -
Otros préstamo - - - -
Total otros Ingresos ? ? ? ? ?
TOTAL INGRESOS 17.5850.000 17.5c;$o.ooo 17.5o$o.ooo 17.5350.000 70.0(?0.000




ANO 2015
TRIM. | TRIM. Il TRIM. IlI TRIM. IV TOTAL

5 5 5 5
312.000,00 312.000,00 312.000,00 312.000,00
$ 1.560.000,00 | $ 1.560.000,00| $ 1.560.000,00 | $ 1.560.000,00]| $ 6.240.000,00

10 10 10 10
416.000,00 416.000,00 416.000,00 416.000,00
$ 4.160.000,00 | $ 4.160.000,00 | $ 4.160.000,00 | $ 4.160.000,00| $ 16.640.000,00

20 20 20 20
624.000,00 624.000,00 624.000,00 624.000,00
$ 12.480.000,00 | $ 12.480.000,00 | $ 12.480.000,00 | $ 12.480.000,00 | $ 49.920.000,00

$ 18.200.000,00 | $ 18.200.000,00 | $ 18.200.000,00 | $ 18.200.000,00 | $ 72.800.000,00

$ 18.200.000 | $ 18.200.000 | $ 18.200.000 | $ 18.200.000 | $  72.800.000,00

En el afio 2015 y 2016 tendremos aumentos del 5% en donde nosotros tenemos que

aumentar este valor para hacer el ajuste de ingresos y egresos.




ANO 2016

TRIM. | TRIM. I TRIM. 11l TRIM. IV TOTAL
5 5 5 5
324.000,00 324.000,00 324.000,00 324.000,00
1.620.000,00 1.620.000,00 1.620.000,00 1.620.000,00 6.480.000,00
10 10 10 10
433.000,00 433.000,00 433.000,00 433.000,00
4.330.000,00 4.330.000,00 4.330.000,00 4.330.000,00 17.320.000,00
20 20 20 20
649.000,00 649.000,00 649.000,00 649.000,00
12.980.000,00 12.980.000,00 12.980.000,00 12.980.000,00 | $ 51.920.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

75.720.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

18.930.000,00

75.720.000,00




Egresos:

DISCOPLAY ENTERTAINMENT

Periodo

ANO 2014

TRIM. |

TRIM. |l

TRIM. [lI

TRIM. IV

TOTAL

Costos de
produccion

Gasolina

875.000

875.000

875.000

875.000

3.500.000

Técnico

500.000

500.000

500.000

500.000

2.000.000

Efectos

1.500.000

1.500.000

1.500.000

1.500.000

6.000.000

total costos de
produccion

2.875.000

2.875.000

2.875.000

2.875.000

11.500.000

Costos
comercializacion y
ventas

Publicidad

100.000

100.000

Relaciones publicas

Otros

total costos distr. Y
ventas

100.000

100.000

Costos
Administracion

Administrador

4.500.000

4.500.000

4.500.000

4.500.000

18.000.000

logistico

Bodegaje

Servicios publicos

Gastos generales

300.000

300.000

300.000

300.000

1.200.000

Gastos Manto. y
Seguro

Otros

Total costos
administracion

4.800.000

4.800.000

4.800.000

4.800.000

19.200.000




Otros Gastos
Gastos Financieros
900.000 900.000
Otros
Total otros gastos
900.000
Total Egresos
7.775.000 |7.675.000 |7.675.000 |7.675.000 |[31.700.000
Estado de resultados:
DISCOPLAY ENTERTAINMENT
ANO 1 ANO 2 ANO 3
70.000.000,00 72.800.000,00 75.720.000,00

Total ventas

(-) costos de produccién

11.500.000,00

12.075.000,00

12.678.750,00

UTILIDAD BRUTA

$  58.500.000,00

$ 60.725.000,00

$ 63.041.250,00

(-) GASTOS OPERACIONALES

(-) Gastos de administracion

19.200.000,00

20.880.000,00

21.924.000,00

(-) Gastos de comercializacion y ventas

100.000,00

100.000,00

100.000,00

UTIL. OPERACION (UAII)

$  39.200.000,00

$ 39.745.000,00

$ 41.017.250,00

(+) OTROS INGRESOS

financiero)

(-) OTROS GASTOS(gastos

900.000,00

2.850.000,00

1.650.000,00

Utilidad antes de impuestos

$  38.300.000,00

$ 36.895.000,00

$ 39.367.250,00

(-) IMPUESTOS

13.384.865,00

UTILIDAD NETA

$  38.300.000,00

$ 36.895.000,00

$ 25.982.385,00
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