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1. Resumen Ejecutivo

1.1 Justificacion

Esta empresa se constituira con el fin de satisfacer las necesidades de algunas personas que

requieran lo relacionado con productos o servicios de eventos en la ciudad de Bogota, se llevara
a cabo de manera eficiente, con excelente atencién al cliente y calidad en los productos, esto sin
dejar de lado la asequibilidad de los precios que se buscan manejar, todo lo anterior con el fin de

buscar todas las comodidades del cliente.

Dentro de esta organizacion se cubriran eventos ya sean formales o informales, publicos o
privados, esto teniendo en cuenta que, después de lo que fue la cuarentena que se tuvo como

consecuencia de la pandemia que sufrimos a nivel mundial, el mercado de los eventos tuvo una



pausa significativa pero, una vez se reactivaron los mercados y la gente pudo salir a la calle e
iniciar una vida cotidiana, los eventos familiares publicos y culturales empezaron a llevarse a

cabo de nuevo y con mas frecuencia, lo cual hace que el mercado se empiece a recuperar.

Esta organizacién cuenta con familiares y conocidos que se mueven en este nicho de mercado, lo
cual nos ayuda a incursionar y tener mas conocimiento de este, ademas se cuenta con experiencia
laboral de varios afios en este mercado, en este mismo sentido, esta organizacién seria una
excelente oportunidad al constituirse como una empresa de eventos, teniendo en cuenta que se
manejan y se tienen conocimientos previos con referencia a las instalaciones, facilidad de

productos para ofrecer a los clientes y también en la ejecucion o realizacion de varios eventos.

La investigacion que se desarrollara en este proyecto ayudara a aclarar dudas respecto a lo que es
la viabilidad del proyecto, analizar a fondo el mercado que vamos a incursionar, los modelos de
marketing y mercadeo que se pueden realizar para ser una empresa competitiva y las

herramientas o productos que se deben manejar para satisfacer las necesidades de los clientes.

Una vez sea recolectada toda la informacion, se facilitara la toma de decisiones y el
esclarecimiento de aquellas dudas que puedan surgir en algiin momento del proceso que se
Ilevara con este proyecto; lo mas importante en este aspecto es analizar e identificar cuales son
los beneficios y/o los obstaculos que se podran encontrar en el proceso de ejecucion, es aca
donde se plantearan estrategias para poder superar y mejorar cada aspecto que se vaya

descubriendo.

Es bastante relevante fortalecer el proyecto en cuanto a todas las necesidades que se resaltan en
el mercado, es decir, no centrarse en ejecutar eventos netamente privados ya sea cumpleafios,

bodas, asados, mini conciertos y de mas, sino también llevar a cabo contratos con el estado, con



empresas organizadoras de eventos de conciertos masivos, con empresas de artistas reconocidos
o0 en general aquellos eventos que se puedan llevar frente a una gran parte de la poblacion y de
mas. Por eso la mayor pretension es el aprovechamiento de la cercania o el contacto que se
presenta con varias personas que conocen de este &mbito y, ademas, cuentan con distintos
enfoques dentro del mercado ya sea decoracion, alquiler, venta, mdsica, comida y de mas asuetos
que se ven en un evento. Lo que se busca es poder ofrecer al cliente un servicio completo y una
experiencia inigualable, esto quiere decir que, al contar y tener el apoyo de contactos conocidos,

se facilitara llevar a cabo un evento con la mejor experiencia y con el menor precio.

1.2 Problema

En la actualidad se evidencian diferentes afectaciones econdmicas, sociales, politicas y
culturales, dentro de lo que es economico se presentan la inflacion, la tasa de desempleo que,
segun el DANE para el 2022 es de 10,6%, la pobreza en el 2021 fue de 39,3% y pobreza extrema
de 12,2% ademas, en lo que es Colombia se evidencia que el salario minimo legal vigente es
bajo a comparacion con los altos precios de productos a la venta en el pais y que por causa de eso
el poder de adquisicion no es alto. Ahora bien, hoy en dia se evidencia dentro de lo social
aquellas problematicas que se ven entre Ucrania y Rusia, teniendo en cuenta que, Ucrania era un
gran exportador de comida y elementos necesarios para los cultivos de Colombia; ademas de
evidenciar la corrupcién, la delincuencia, el narcotrafico y el Covid-19 que es una problematica

sanitaria que afecta todos los ambitos y sectores.

Dentro de la politica se ven afectaciones de ética y moral, teniendo en cuenta que la principal es
la corrupcion ya que, no se vela por el bien comun si no por el bien de unos pocos, este
pensamiento desigual es el que hace que la politica en Colombia tenga baches y problematicas, la

distribucién de los bienes y de la plata son aspectos que se deben evaluar para mejorar algunos



aspectos, esta clase de problemaéticas globales o nacionales causan que el mercado en el que nos
movemos tenga aumentos absurdos en los precios, dejando como consecuencia que la poblacién
cuente con un menor poder adquisitivo, generando asi, restricciones y hasta reglamentos nuevos.
Hoy en dia, dentro de este nicho de mercado la competencia ha ido aumentando, solamente en
Bogota existen aproximadamente 2.023 empresas que tienen que ver de manera directa con
eventos, sin contar a algunas empresas que no estan constituidas o personas que trabajan en el
mercado sin tener una empresa u organizacion; esto se puede ver como una problematica para
conseguir clientes y manejar precios competitivos pero, también se puede ver como grandes
oportunidades ya que, este mercado maneja grandes cantidades de necesidades y posibles
clientes, lo mas importante es implementar estrategias que ayuden a posicionarse dentro de la
competencia y marcar la diferencia para las preferencias de los clientes. (DANE, Empleo y

desempleo , 2022) (DANE, Pobreza y desigualdad, 2022) (ECONOMISTA, s.f.)

1.3 Objetivos del plan

Este proyecto tiene como objeto la evaluacion y el analisis de la viabilidad que se presenta al
crear una empresa en el mercado de los eventos, entender el tipo de mercado que se maneja,
como se mueve y asi mismo, el planteamiento de estrategias para enfocarse en lo que es un plan
de negocios que va orientado a suplir todas las necesidades que puedan tener las personas que
requieran del servicio para realizar un evento, ya sea a nivel empresarial, cultural, privado,
elegante o informal. El objetivo es cumplir con todas las necesidades en un solo contrato, es
decir, que los clientes no tengan que realizar varias contrataciones con distintas empresas si no
que, se cuente con la capacidad de satisfacer todas las necesidades en esta organizacion sin dejar
a un lado el apoyo de socios y conocidos. (TOMAS, Disefio de un plan de negocios para la

constitucion de una empresa de eventos deportivos, s.f.)



Es importante resaltar como objetivo la obtencidn de reconocimiento que se tendra por la
excelente atencion al cliente y la conservacion de estdndares de calidad alta en los productos; lo
anterior se llevara a cabo gracias a un plan de organizacion eficiente. Una vez sea logrado todo
esto, los clientes seran una herramienta de marketing para conseguir nuevos clientes ya que,
ellos se encargaran de promocionar y sugerir este servicio, debido a que, con la experiencia
obtenida pueden garantizar que el servicio que se presta es adecuado a la necesidades que

requieren sus conocidos o familiares.

1.4 Objetivo general
Realizar un estudio de mercado y una planificacion para evaluar la estabilidad y las
oportunidades que se pueden obtener al ofrecer un servicio de alquiler y venta de elementos, para

eventos de toda clase.

1.5 Objetivos especificos
- Evaluar el sector de eventos identificando los competidores.
- Identificar aspectos legales y financieros que se necesitan para la implementacion de la
empresa.
- Realizar un estudio de mercado para analizar y entender a los clientes, para asi mismo
ofrecer productos y atencion diferenciales con un plus hacia la competencia. (TOMAS,

Modalidad emprendimiento, s.f.)

1.6 Descripcion bésica del producto o servicio.
Como se ha evidenciado, se manejaran productos y elementos para satisfacer las necesidades de
toda clase de clientes, desde eventos formales a informales, esto con el fin de brindar algunos

productos mas elegantes que otros, por otro lado, se evidenciara la importacion de carpas
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grandes, las cuales se importaran de paises como China o Panam4, teniendo en cuenta que la
calidad es excelente y se puede cumplir con caracteristicas que necesitan los clientes. La
pretension de esta empresa es poder ofrecer productos de excelente calidad para que quien lo
requiera, es decir, los clientes, queden contentos con el material y el servicio prestado, con el fin
de lograr asi un marketing vos a vos en donde los mismos clientes nos ayuden a promocionar la
empresa y recomendarla con nuevos clientes. A continuacion, evidenciamos algunos productos

que se ofreceran a los clientes.

Sillas Rimax, son sillas sencillas de plastico blancas.

Sillas Tiffany, son sillas mas adecuadas para eventos especiales y mas formales, los colores son

plateadas, blancas y doradas.

Sillas para nifios, son sillas sencillas de plastico de distintos colores.

Sillas tipo bar, son sillas blancas especiales para eventos empresariales.

Salas lounge, un conjunto de sillones blancos con mesa de vidrio para decoracion o eventos

formales.

Mesas Rimax, son mesas de plastico blancas

Mesas redondas, mesas de madera amplia y elegante.

Mesas rectangulares, mesas de madera de distintos tamafios.

Mesas tipo bar, mesas de vidrio especial para eventos empresariales.

Mesas para nifios, mesas de plastico de distintos colores.

Carpas hechas de hierro y lona, con distintas medidas 2x2, 3x3, 4x4, 6x6, hangares
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Se ofrecerén servicios completos para eventos, asi nosotros no tengamos la infraestructura, ni los
elementos necesarios, pero en convenio con otras empresas y familiares se puede realizar dentro
de esto. Lo anterior hace referencia a la decoracion de los eventos, comida, animacion, sonido.
Esto con el fin de poder ofrecer un paquete completo para el cliente y satisfacer todas sus

necesidades y requerimientos.

1.7 Metodologia
La metodologia que se desarrollara es descriptiva, teniendo en cuenta que el nicho de mercado
que se investiga y estudia es bastante amplio, es necesario que se abarquen todos los escenarios
posibles y empezar desde lo general e ir aproximandose a lo especifico, ademas, se busca
recopilar y analizar detalles cuantitativos y estadisticos con el fin de evaluar la viabilidad de los

procesos estrategias y en general de proyecto. (métodos de investigacion , s.f.)

Hay que tener muy claro los tipos de eventos que se podrian llevar a cabo, una vez esto se
encuentre esclarecido, se analizaran los productos y servicios que se puedan o deban ofrecerse
para ese tipo de eventos; segun la idea de negocio que se pretende aplicar, es importante analizar
en general todo el mercado de eventos porque aunque la empresa como tal se vea enfocada en el
alquiler de unos productos especificos, también busca ofrecer eventos completos de todo tipo, es
por ello que, se debe conocer de todo el mercado para contactar a los socios correctos y tener
mayor conocimiento sobre los precios y productos necesarios para que se pueda negociar de

manera efectiva.

Dentro de lo que es el enfoque metodoldgico se decide llevar a cabo enfoque cuantitativo, ya

que, se presentan etapas necesarias con un orden predeterminado, en donde se pretende entender
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con mayor facilidad aquellos problemas que puedan surgir en el proceso y analizar sobre lo

analizado para minimizar las dudas de cada proceso. (sampieri, s.f.)

El proceso cuantitativo cuenta con diez etapas que se encargan de recolectar datos para probar

hipotesis con el fin de establecer patrones y teorias, Estas son las etapas que se deben

implementar
Figura 1
Etapas de investigacion cuantitativa (jesussierra, 2018)
Fase 1 Fase 2 Fase 3 Fase 4 Fase 5
» LY | % & LY
Planteamiento Revision de Ia literatura Visualizacion Flaboracion
Idea — del —  ydesarrollo del marco  —— del alcance e hipotesis y
problema tedrico del estudio definicion de
variables
&
N oy B N » b
Elaboracion s > e o G
digiei) o« WARTEEN SR R et s
resultados
Fase 10 Fase 9 Fase 8 Fase7 Fase 6

1.8 Futuro General del Sector
Desde lo que fue la apertura de los mercados que se encontraban estancados por la pandemia del
Covid-19, el sector de los eventos tomo un cambio trascendental en cuanto a lo que hace
referencia a eventos y entretenimientos, los eventos se convirtieron mas alla de tener
experiencias face To face a ser mas virtuales, hoy en dia la mayoria de eventos sin importar si
son publicos, culturales, privados y de mas, deben tener procesos virtuales, ya no existen los
eventos totalmente presenciales porgue invitados o personas prefieren asistir a los eventos desde
la comodidad de la casa, ya sea por preferencia, por temas de salud o hasta personales y artistas

que deben asistir de manera virtual, es por eso que, este mercado tomd una transformacion
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completa desde esa pandemia; a esta evolucion en el mercado se le llama “eventos hibridos”,
estos se crearon con el fin de que en pandemia se pudieran realizar eventos virtuales y después
de pandemia, que los eventos fueran mixtos (tanto virtuales como presenciales) para evitar
aglomeraciones, aumentar el alcance de personas y que mas personas puedan aprovechar o

divertirse de la variedad de eventos. (global, s.f.)

Esta evolucién y/o cambio hace que la tecnologia se incorpore en este mercado y que, si llegase a
ver otra pandemia o problematica como la que vivimos, el mercado no vaya a estancarse de
manera significativa como paso en estos afios, por eso es importante el conocer y fortalecer este
tipo de eventos; se podria decir que, los eventos se evidencian casi a diario, debido a que mucha
gente le gusta celebrar con eventos los cumpleafios, bodas, grados, festividades y en general todo
aquello que suelen celebrar con eventos especiales, todo esto se toma como grandes
oportunidades para esta organizacion debido a que sera creada para cubrir estas necesidades y

requerimientos de la poblacion.

2. Planeacion Estratégica

2.1 Mision
Somos una empresa de servicios, dedicada al alquiler de carpas y productos para eventos, venta 'y

fabricacion de lo mismo. De igual forma, al suministro de mobiliario para eventos, con servicio
principalmente en la ciudad de Bogotéa o lugares aledafios. Brindamos a nuestros clientes,

soluciones profesionales acordes a los requerimientos de estos.
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2.2 Vision

Ser lideres en el mercado de venta de carpas y cubrimientos, asi como en la prestacion de
servicios de alquileres de elementos relacionados con el ramo de eventos empresariales y
sociales, con precios competitivos en el mercado prestando siempre, excelente calidad, servicio y

cumplimiento.

2.3 Anélisis del Sector Econémico

Al realizar una investigacion previa al sector econémico en cuanto a los competidores,
proveedores y como objetivo principal los clientes, se llega a la conclusién que, para obtener
reconocimiento en el medio, una gran cantidad de productos y servicios los cuales se podra
resaltar como objetivo principal el alquiler de las carpas, tarimas y diferentes tipos de sillas,
vallas separadoras, entre otros productos los cuales contamos como menaje, manteleria,

calefactores de ambiente.

Principalmente en los eventos que se pretende ampliar la vision de la organizacion, generando
mas empleos primeramente y a su misma vez, importando una carpa desde china con medidas
especiales solicitadas mayormente en Colombia, con gran demanda para los grandes eventos que
realizan algunos colegas en cuestion de los conciertos, esta es la principal fuente que se
evidencia ante el crecimiento como empresa y como emprendimiento, ademas de pretender
allegarse mas personas, vistos como los colaboradores, empresarios y colegas, contando con los
servicios que se prestaran de carpa para gran personal, enfocado en cumplir las necesidades del

cliente, cubriendo una de las mejores plazas en eventos como es el Simdn Bolivar

Al entrar a este nicho de mercado algunas de las dificultades que se presentan son encontrar los

clientes o el publico al cual se le brindara el servicio, donde es alli donde se llevaran a cabo
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campafias de marketing que irdn enfocadas principalmente el Google adwords que es una gran
herramienta, ya que, mediante esta se podré segmentar la clientela, cumpliendo con las
necesidades en las cuales se requiera mobiliario o servicio de logistica, donde se tiene en cuenta
la geografia, y el comportamiento o situacion del cliente, logrando asi de cierta forma definir el
precio, y esto se da al tener en cuenta la oferta y demanda, entre mas material soliciten, mas sera
el capital de la empresa, lo cual en términos coloquiales “la temporada”, en los eventos comienza
desde a mediados del mes de octubre hasta finales del mes de diciembre, siendo asi una gran
demanda para este tipo de mercado de alquiler de mobiliario y produccién de eventos, entre esos

conciertos, cumpleafios, matrimonios, despedidas de empresa, primeras comuniones, entre otros.

La competencia que se presenta en este nicho de mercado es bastante, porque en Colombia
durante la pandemia algunas familias y personas emprendieron, como ya habian compafiias que
llevan afios, investigando y analizando por medio de llamadas y cotizaciones diferentes procesos
los cuales las grandes empresas cuentan, que manejan un buen servicio en atencion al cliente,
coordinacidn de sus eventos teniendo todo organizado para poder brindar un servicio, mediante
esta informacidn se puede centrar en sus factores claves, que les han permitido ser grandes y
reconocidas empresas en el alquiler o préstamo de servicio mobiliario por dias 0 meses. Para
tener una informacion mas detallada de los servicios para diferente tipo de evento se debe
realizar un tipo de encuesta entre por lo menos 500 personas, para que se permita brindar una
informacion concreta y concisa que lleve a saber cuales son los productos mas relevantes y de
esta manera tenerlos mas presentes. En épocas de lluvia pueden ser Utiles las carpas para cubrir
del agua, o también se contara con disponibilidad de piso plastico o de madera en alquiler con su
respectiva carpa, para gue en caso de alguna tempestad, no se filtre el agua por el piso de la

carpa, donde el cliente se sentira mas a gusto con estos dos servicios, generando asi mas
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seguridad en el momento que los clientes no se ensucien o dafie de alguna manera su traje, esto
quiere decir que, un servicio llevara a otro, cumpliendo con expectativas que se estan esperando

por parte de la persona que contrata o la empresa.

Algunos elementos principales que se deberan tener en cuenta es el evidenciar las fallas en el
mercado, como ya se han notado en algunos requerimientos por parte del gobierno donde
empresas o personas licitantes no cumplen con el servicio o llegan tarde a la hora que se es
estipulada, aca es donde la organizacion se enfocaré en el cumplimiento, la limpieza del material
que se empleard y en general, el estar al pendiente a las oportunidades de negocio dentro de este
mercado, es decir, si un evento no cuenta con la opcién de amplificar el sonido para 5,000
personas, la organizacion contara con la capacidad, mediante algun proveedor o colega para asi,
juntos poder llevar a cabo la solicitud del evento, la idea es siempre basarse en el cumplimiento,
ya sea instalando dias antes, como la experiencia que nos sucedio en (JAMMING FESTIVAL),
en Ibagué que contaba con 3 dias de eventos, el cual por términos de presupuesto no se pudo
llevar a cabo donde mas de 100 empresas salieron en perdidas, factor clave es como se manejara

el presupuesto del dinero que se llevara a cabo para poder realizar un evento.

Se evidencian mas de 1800 eventos mensuales que se realizaban en Colombia antes de pandemia
entre diferentes empresas que realizan eventos, algunas de estas se enfocan en la organizacion,
otras en montaje, y también se evidencian mas de 52 categorias las cuales concluyen hoteles,
parques, restaurantes, conciertos, entre otras que Unicamente se basan en el alquiler de mobiliario
o logisticamente que realizan en la produccion de los eventos. En Colombia el ambiento de los
eventos representa el 2.7% del PIB, lo cual representa 15 billones de pesos, siendo asi, los
eventos un gremio que cuenta con ciertos rubros que permiten ser espectaculos representativos

en nuestro pais, siendo estos eventos sociales gran parte de cubrimiento por reuniones como
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conciertos, conferencias, reuniones culturales en diferentes parques y ciudades principales de

nuestra bella Colombia.

Para poder realizar el respectivo estudio de mercado se tendran en cuenta las festividades
profesionales, las cuales la conforman todos los eventos corporativos, deportivos, turisticos,
académicos, siendo estos todos caracterizados formales, contando con certificados, donde en un
comité ya sea publico o privado contaremos con el aval para poder realizar ejecucién y produccion
de la misma, desde un evento de pequefia magnitud hasta una muy grande, como un gran ejemplo
son aquellos que se llevan a cabo en el simén bolivar donde vienen artistas de talla internacional,
donde desde meses atras hay una gran produccion que se encarga de poder ejecutar este tipo de
eventos de grandes magnitudes; Dentro de lo que es las empresas mas importantes en Bogotéa de
alquiler y venta de carpas encontramos industrias de cubrimientos leon la cual es una empresa que
se enfoca principalmente en las carpas, asi como la empresa nacional de carpas que maneja
distintos estilos de carpas en los cuales nos podemos fijar para evaluar el marketing que manejan
estas empresas en Bogota, dentro del analisis competitivo de alquiler de sillas encontramos una de
la empresas mas destacadas en Bogota que maneja una gran cantidad de inmobiliario y de
productos para eventos de todo tipo como lo es salas para eventos y alquiler, asi como estas
empresas existen un gran namero de empresas por lo cual cada vez este mercado se vuelve mas y

mas competitivo.

2.4 Objetivos Estratégicos
- Obtener reconocimiento de la empresa a nivel nacional con excelentes estandares de

calidad y atencion al cliente.
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- Aumentar la capacidad inmobiliaria de la empresa para ofrecer més variedad de
productos y mas cantidad.

- Ofrecer valor al cliente para fidelizarlo, promociones por realizar o conseguir eventos
concurridos.

- Mantener minimo el porcentaje de devolucion o quejas por estado de los productos.

2.5 Objetivos Tacticos
- Mantener motivacion interna con los empleados con actividades de reconocimiento o de
distraccion.
- Evitar sobrecargas laborales con variedad de empleados o estimar tiempos de descanso.
- Capacitar empelados en la realizacion de instalaciones y buen manejo de los productos.

- Mejorar tiempo de instalacion de eventos y de entrega de pedidos con cumplimiento.

2.6 Objetivos Operacionales
- Exigir vacunacidn, y prestar atencién a cada problema de salud a nivel interno de las
personas de la empresa y tomar controles para saber como estan los empleados.
- Actualizaciones constantes de las paginas online

- Aprovechar al maximo la materia prima una vez se realicen productos en las bodegas.



19

2.7 Filosofia del Negocio
Se basa en un proceso de preparacion y capacitacion de los empleados para ofrecer un servicio
eficaz y eficiente, con tiempos adecuados, la buena atencion, el buen cuidado de la materia prima
y excelente calidad en atencion al cliente e instalaciones del evento; internamente cumplir con
los reglamentos y el mantenimiento del orden para lograr asi, el buen uso de bodegas y de él
buen manejo del material, esto con el fin de darle mas vida Gtil a los productos y mejor
experiencia a los clientes; la filosofia se conforma en el respeto y la amabilidad tanto a nivel

interno como externo.

2.8 Know How
Aprovechar la experiencia adquirida dentro de este mercado para asi generar un mayor éxito en
cada uno de los procesos, ademas, es relevante resaltar la importancia de brindar a los nuevos
trabajadores todo el conocimiento para asi abreviar el proceso para ellos y que lo ejecuten de una
manera mas facil y rapida, lo anterior se llevara a cabo con la finalidad de demostrar esta
experiencia a nuestros clientes para que ellos vean reflejado un servicio eficaz, eficiente y
limpio, es decir, que no van a encontrar una empresa que brinde un mejor servicio que esta, lo
que se pretende con el servicio impecable es obtener un reconocimiento y posicionamiento de la
empresa dentro de la competencia; adicional a la grandiosa experiencia que se brindara, otro
factor que sera de ayuda en este proceso seria la atencién al cliente y la escucha activa con

nuestros posibles clientes para ofrecer y satisfacer las necesidades de la mejor manera.
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3. Concepto del Producto o Servicio

3.1 Presentacion del Producto o Servicio
Como se puede evidenciar, se manejaran productos y elementos para satisfacer las necesidades

de toda clase de clientes desde eventos formales e informales en donde se puede ofrecer
productos mas elegantes que otros, por otro lado, se ve la importacion de las carpas mas grandes
las cuales se importan de paises como China o Panama, teniendo en cuenta que la calidad es
excelente se podra cumplir con caracteristicas que necesitan los clientes. La idea de la empresa
es ofrecer productos de excelente calidad para que los clientes se reflejen contentos con el
material y el servicio prestado, esto con el fin de que se dé un marketing vos a vos en donde los
mismos clientes nos ayuden a promocionar la empresa y recomendarla con nuevos clientes. A
continuacion, evidenciamos algunos productos que ofrecemos a los clientes dentro de la

empresa.

Tabla 1

Productos Disponibles en la Empresa

Producto Imagen Referencia

(sillas Rimax samba

Silla Rimax blanca , s.f.)

Silla Tiffany (Sillas Tiffany, s.f.)




Silla para nifios de
diferentes colores
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(sillas para nifio ,
s.f)

Silla tipo Bar

(office, s.f.)

Salas Lounge

(fuente propia)

Mesas Rimax

(cristaleria, s.f.)

Mesas Redondas

(fuente propia)

Mesas
rectangulares

(fuente propia)
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Mesa tipo Bar (vidrio, s.f.)
L
il
1
Mesa para nifios I
de diferentes (Homecenter, s.f.)
colores
CARPAS

Se manejaran distintas medidas de carpas en donde se ofrecera variedad a los clientes y
adicional a ello, se evidencian ventanas por cada lado de la carpa, estas seran instaladas a
preferencia del cliente, son de color blanco, las ventanas pueden ser blancas o con vitrales, el
material de las carpas es 100% hierro en lo que es la estructura de las carpas y las patas, lona
blanca de buena calidad para el techo y sus paredes, y sus respectivos pesas y soportes de carpas

para garantizar la seguridad de la carpa.

Tabla 2

Carpas disponibles en la empresa

PRODUCTOS DISPONIBLES EN LA EMPRESA

Producto Imagen Referencia

Carpas 2x2 (fuente propia)




Carpas 3x3

(fuente propia)
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Carpas 4x4

Carpas 6x6

Carpas
importadas

3.2 Usos y Manejo de Productos

(fuente propia)

(fuente propia)

(eventos, 2022)

Dentro de la bodega se plantear zonas para cada producto, esto con el fin de que lo delicado este

en un mismo sitio, lo que se pueda ensuciar este protegido, ademas, que este dividido por

secciones y medidas, el cumplir con este orden dentro de la bodega ayudara a que cuando se

brinden los pedidos se encuentre el material facil y se tenga libre acceso a este, ademas, es

importante que cada vez que se descargue de nuevo el material en la bodega se organice, limpie,

cubra y todo lo que sea debido para el cuidado de los productos, cada producto tendra un proceso
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después del uso para que quede listo para utilizarse de nuevo, este proceso debera ser realizado
por los empleados, las sillas Rimax blancas tienen que limpiarse o lavarse en su defecto, las
Tiffany deben limpiarse y si es necesario pintarlas para que estén en 6ptimas condiciones, al
igual que las mesas y sillas de nifio, respecto a las carpas es importante tener una estricta
limpieza y cuidado con las lonas techos y laterales, ya que, primero deben estar limpias para
mantener la calidad del producto con los clientes y si en su defecto la lona se recoge y dobla
mojada obtendra hongos y dafiara la lona. Los hierros y necesario para las carpas debera
dividirse por metrajes con el fin de no confundir una medida con otra y tener el control de que

mercancia se tiene disponible para alquilar.

3.3 Imagen, Marca, Logo y Slogan

NOMBRE: Creadores de eventos
Figura 2

Logotipo de la empresa
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CREANDOR DODE EVENTOS

SLOGAN: Relajate y disfruta la creacion de nuestro evento.

3.4 Resumen del Modelo de Negocio

Teniendo en cuenta la variedad de productos y servicios que se manejan en este mercado de los
eventos, y el gran nimero de posibles clientes que pueden existir para distintos tipos de eventos,
la mejor forma para darse a conocer y ofrecer los productos y servicios es por medio de medios
digitales, creando una pagina de la empresa en donde se especifique los servicios y productos
que se ofrecen, cabe resaltar que, se pueden realizar eventos completos si es necesario, la idea es
que con un buen trato a los clientes, con altos niveles de calidad en los productos y ayudando
para que la experiencia de los clientes sea satisfactoria, se logre obtener que los mismo clientes
se encarguen de promocionar nuestra empresa y nos presenten posibles clientes ya sean
conocidos o familiares. También se pretende que por medio de redes sociales se obtengan mas
clientes y asi mismo mas fuerza comercial de la empresa dandola a conocer a mas personas, en
este medio, el marketing principalmente se varia en la tecnologia ademas, también es importante
conocer de manera detallada a los competidores para asi, crear estrategias competitivas, lo que

debe diferenciar en el servicio prestado debe ser, precios accesibles, cumplimiento y eficiencia
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en tiempos de entrega de productos y servicios con buen estado y buena calidad de los mismos,

prestar servicio eficiente.

4. Estudio de Mercado

4.1 Investigacion del mercado
El tamafio de la poblacion que realiza eventos como es una poblacion de la cual no se tiene

certeza con exactitud, pero se tiene la certeza que son mas de 100.000 personas se utiliza esta

formula;

Tabla 3

Tamafio de la poblacion

4.2 Analisis de la demanda

Variable Valor
z 3,84
p 0,009
q 0,001
e 0,00005
Total encuestas [N] 138
2
N _ Z° % ZZ * q
e

Ecuacion 1 Tamafio de la poblacion

A continuacién se evidencia los resultados de la encuesta realizada

Figura 3



¢Cuantos afios tiene?

143 respuestas
48,3%

Figura 4

¢En qué localidad de Bogoté vive?
142 respuestas

9,9%

NS

Figura 5

¢Con cuantas personas vive?
143 respuestas

>

Figura 6

@ 18 a 25 afios
@ 26 a 35 aiios
@ 35 a 50 afios
@ 50 a 70 afios

@ Usaquén

@ Chapinero
@© Santafé

@ San Cristébal
@ Tunjuelito

® Bosa

@ Kennedy

@ Fontibon

113V

@ 1 a3 personas
@ 3 a5 personas
@ 5a7 personas
@ Mas de 7 personas
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¢Le gustaria crear una empresa de eventos?
143 respuestas

@ si.
38, @® No.

Figura 7

¢Cuantas veces al afio realiza un evento?
142 respuestas

@ 1a2veces.
@ 3 a4 veces.
@ 5a6 veces.
@ 7 a8veces.

Figura 8

¢Qué eventos le gustan mas?
143 respuestas

@ Privados (cumpleafios, bodas, etc.)
@ Publicos (conciertos, teatros etc.)

Figura 9
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¢Cuando realiza eventos donde los suele celebrar?
143 respuestas

@ Salén comunal o de eventos
@ Casa
® Campo libre

. ® Otro

Figura 10

¢Alguna vez a alquilado carpas para algtn evento?

143 respuestas

® si.
® No.

Figura 11
;Qué productos o servicios ha alquilado para algln evento?

91 respuestas

Sonido

Sillas

Sillas

Ninguno
Sonido, luces
Sillas y mesas
Musica

DJ

Mesas y sillas



30

Figura 12

¢Cudnto esta dispuesto a invertir en la realizacion de un evento?

142 respuestas

@ De 500 mil pesos a 2 millones.
@ De 2 millones a 4 millones.

) De 5 a 8 millones.
@ Mas de 8 millones.

Figura 13

:Qué servicios le gustaria que la empresa de eventos le ofreciera?

141 respuestas

@ Cumplearios

@ Bodas

2 Primeras comuniones
@ Asados

@ Otros

Se realizaron 138 encuestas en donde la mayoria de las personas son entre 18 afios a 25, en
Bogota la mayor parte de las personas encuestadas viven en la localidad de Kennedy, las cuales
viven entre 3 a 5 personas por nucleo familiar, dentro de las muestras al 61,9% de personas
quieren crear o les gustaria crear una empresa de eventos, esto da a entender que existe un campo

amplio y bien demandado por las personas.

Adicional el 50% de las personas encuestadas realizan un evento 1 o 2 veces al afio, mas que
todo con eventos privados como cumpleafios, bodas y demas, eso da a entender que se presenta
una gran demanda de eventos al afio y teniendo en cuenta que el 28% celebran eventos de 3 a 4

veces al afio; en donde se presenta una baja demanda es en el alquiler de carpas con un 34,5% de
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personas que han alquilado carpas la mayoria de personas prefieren celebrar estos eventos en la
casa o0 salones comunales, los eventos mas demandados por las personas son los cumpleafios y
los asados, en los cuales esta empresa se puede enfocar para cubrir con la mayoria de demandas

de los clientes.

Analisis de del sector econémico

En el sector econdmico de los eventos que esta en el &rea del entretenimiento y diversion
evidenciamos mediante una investigacion previa que es un sector bastante competido por el que
las personas han buscado incursionar en el como medio de emprendimientos, mediante diferentes
ramas las cuales incursionan la organizacion y produccion del evento, las decoraciones, el
banquete y comidas, alquiler de mobiliario para poder llevar a cabo un evento, desde alli surgen
varias oportunidades para los colombianos que han emprendido en este mercado de los eventos.
Empresas del sector son muy pocas las que son petfriendly lo que seria un punto a favor poder
empezar a desarrollar eventos para mascotas, siendo para gatos, perros, ganaderia y equitacion,
implementando alli la tematica del evento que se va a realizar, ya que hemos podido evidenciar
mediante familiares conocidos y amigos, la forma en la que los hogares colombianos han
adquirido una mascota ya sea su perrito o gatico, evidenciando como consecuencia esta dinamica
poblacional la reduccién promedio de los integrantes de las familias en las ultimas décadas,

permitiendo a nosotros como empresa organizacional el desarrollo de eventos con las mascotas.

Iluminacion Jaime Dussan

Descripcion: La actividad a la que se dedica la empresa lluminacion Jaime Dussan S A S es
Alquiler y arrendamiento de otros tipos de maquinaria equipo y bienes tangibles n c p.

(economista, 2023)
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Eventos Dicafer LTDA

Descripcion: empresa dedicada al alquiler de pabellones, hangares, carpas de toda medida,

sillas, mesas. (LTDA, 2020)

Alfa alquileres logistica SAS

Descripcion: Alfa Alquileres Logistica S A S es Alquiler y arrendamiento de otros efectos

personales y enseres de eventos en Colombia ubicada en Bogota. (SAS, 2023)

Alquileres y eventos Moldo

Descripcion: Alquileres y Eventos Moldo es lider en alquiler y venta de carpas y elementos para

organizacion de actividades familiares, empresariales y eventos multitudinarios. (eventos, 2023)

Analizando y revisando las anteriores empresas nos dimos cuenta que no estan tan enfocados a
las mascotas, siendo asi una gran oportunidad en este gremio poder incursionar en el mercado
ofreciendo grandes productos de nuestro mobiliario enfocado al bienestar de los animales y los
duefios, creando propuestas que sean eventos campestres donde alli puedan compartir, creando
espacios agradables implementando las herramientas necesarias para poder cumplir la necesidad
del cliente que nos esté contratando, mirando hacia un futuro poder implementar nuevas sedes en
Colombia en las principales ciudades. Principalmente en los eventos queremos ampliar nuestra
vision, generando mas empleos, importando una carpa desde china con medidas especializada
para lograr desarrollar eventos multitudinarios en Colombia, y segundamente poder ampliar
nuestras sedes en Latinoamérica y finalmente en Europa contando con gran demanda en los
eventos donde se solicita gran capacidad de personal siendo asi nuestra principal fuente de

crecimiento como empresa y emprendimiento, llegando a mas personas y hogares colombiano
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teniendo en cuenta nuestro desarrollo con mascotas en grandes campos requeridos y en las

principales plazas de las ciudades y municipios en nuestra querida tierra Colombia.

4.3 Nicho de mercado
Se manejan principalmente contratos o cotizaciones con marcas y empresas realizadoras de
eventos grandes, como los que se realizan en el Simon Bolivar, Campin, salones de eventos y

demas parques.

Una vez se conozca el trabajo de la asociacion en este grupo de empresas se pueden obtener
contratos con mayor frecuencia en este aspecto, ahi es donde los socios con los que se tiene
convenio entran a la ecuacion para asi llevar a cabo un evento completo. Asi como la empresa
contrata a los socios debido a que ofrece servicios con los que no cuenta, también pretende que la
contraten cuando ellos no cuenten con los servicios, esto con la finalidad de que el que se quede
con el contrato pueda satisfacer todas las necesidades del cliente y también contrate productos o

servicios mas alla de los que maneja la empresa.

Ademas, es importante también fortalecer la empresa por medio de las redes sociales, esto
mediante la realizacion de eventos mas privados en donde se cubran los asados, cumpleafos,
bodas, y de méas eventos formales o informales, aprovechando asi, la variedad de productos se

busca para poder cubrir con los gustos o necesidades que se vayan encontrando en cada evento.

4.4 Determinacion del precio

Tabla 4

Productos Base

Producto Precio Base Precio Alquiler
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Sillas Rimax 25.000 1.000
Sillas Tiffany 90.000 5.000
Sillas para nifios 16.000 800
Sillas bar 120.000 12.000
Salas lounge 1.200.000 220.000
Mesas Rimax 80.000 5.000
Mesas redondas 350.000 10.000
Mesas rectangulares 280.000 9.000
Mesas bar 320.000 15.000
Mesas de nifio 9.000 6.000
Carpa 2x2 700.000 120.000
Carpa 3x3 1.000.000 160.000
Carpa 4x4 1.400.000 200.000
Carpa 6x6 2.800.000 300.000
Carpal2x6 hangar 9.000.000 500.000
Carpa importada 12x6 15.000.000 8.000.000

Los precios serdn manejados dependiendo la situacidn que se llegue a presentar, si es de urgencia
el alquiler, en términos coloquiales” los embalados”, se les puede subir el precio al producto el
cual necesiten, como sucede oferta y demanda, pero sobre esta tabla base presentamos nuestros

productos, el precio que nos cuesta adquirirlos, y en cuanto los podremos alquilar.



4.5 Pronostico de ventas

Tabla 5

Pronéstico de ventas
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Producto AR 1 Ao 2 Afo3 Afo 4 Afo 5
30% 10% 10% 20%
Rimax 1.000 1.300 1.460 1.679 2.014
Tiffany 5.000 6.500 7.150 7.865 9.044
Nifio 800 1.040 1.144 1.258 1.509
Silla tipo Bar 12.000 15.600 17.160 18.876 22.651
Lounge 220.000 286.000 314.600  346.060  415.272
Mesa Rimax 5.000 6.500 7.150 7.865 9.044
Mesa Redonda 10.000 13.000 14.600 16.790 20.140
Mesa Rectangular 9.000 11.700 12.870 14.157 16.988
Mesa Bar 15.000 4.500 4.950 5.445 6.534
Mesa Nifios 6.000 7.800 8.580 9.438 11.325
Carpas 2X2 120.000 156.000 171.600 188.760  226.512
Carpas 3X3 160.000 208.000 228.800 251.680  302.016
Carpas 4X4 200.000 260.000  286.000 314.600  377.520
Carpas 6X6 300.000 390.000  429.000 471.900 566.280
Carpas 12X6 500.000 650.000  715.000 786.500  943.800
TOTAL 1.563.800 2.017.940 2.220.064 2.442.873 2.930.649

5. Plan de Mercadeo

5.1 Estrategias de distribucion

Se manejaran estrategias de distribucion de tipo indirectas tanto para los procesos de venta de

productos, como en el tema de alquiler de productos y servicios.
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- En el proceso de venta depende los productos que necesiten, aunque de igual manera es
necesario tener socios, por ejemplo, en el tema de las ventas de carpas en la bodega se puede
fabricar y soldar el tema de estructuras de la carpa pero, para lo que son las lonas de techos y
paredes se necesita un fabricante que maneje esos materiales y esas maquinas de corte fino,

entonces, se manejaria en sociedad el tema de fabricacion y ventas de carpas.

- Por otro lado, en el tema de los alquileres como empresa, se manejan unos productos de
primera mano que se ofreceran sin ningln problema a nuestros posibles clientes pero, si el
cliente necesita materiales o servicios que no maneja la empresa directamente, es necesario
contactar socios o familiares que ayuden a facilitar esos otros productos que hacen falta para el
evento entonces, no se maneja una distribucion directa con el cliente sino que, se debe tener en
cuenta el contacto, precios y de mas aspectos con los socios y de mas distribuidores de las otras

empresas.

5.2 Estrategias de promocion

- Dar a conocer la empresa con herramientas publicitarias potenciando asi la marca.

- Ofrecer al cliente eventos completos en donde se realizara y se tendra acceso a lo que necesite,
esto con el fin de crear interés en los consumidores facilitdndoles el proceso tedioso que es hacer

un evento con varios proveedores al mismo tiempo.

- Generar descuentos o rebajas de precio final por eventos de grandes magnitudes, o por clientes

con alta demanda al mes con nosotros con el fin de fidelizar a los clientes.

5.3 Publicidad- marketing mix
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- Ofrecer contenido publicitario en las paginas web de la marca, teniendo en cuenta que
esta publicidad sea divertida, con conceptos creativos en donde se muestren los productos
y servicios de la empresa tanto por imagen, como por videos en donde se pueda
evidenciar que la experiencia que se brinda es Unica y placentera por los clientes.

- Utilizar estrategias de venta Cross Selling en lo cual consista en que, por cada servicio o
producto que necesite el cliente, se pueda ofrecer un producto complementario, con el fin
de mejorar la calidad o estatus del evento, por ejemplo, para las sillas 0 mesas ofrecer
forros, manteles y de mas que tienen valor afiadido, pero también hace que a plena vista
todo cambie a una mejor experiencia.

- Ofrecer promociones en productos y servicios los dias especiales, como el dia de la
madre, afio nuevo, navidad y de mas, en donde se pueda aprovechar la temporada fuerte

de eventos.

5.4 Fidelizacion

Es importante mejorar la experiencia de los posibles clientes ofreciendo servicios y productos de
buena calidad, asi mismo, ofrecer ofertas con clientes frecuentes como lo planteamos en la parte
superior en donde los precios pueden variar; se tendrd como prioridad el entender cual es la
necesidad del cliente y que es lo que busca satisfacer, para asi, ofrecer la mejor experiencia y que
esta sea inolvidable, por otro lado, se pretende fortalecer la empresa a través de medios
tecnoldgicos y publicitarios, dando a conocer mas la empresa y generando mas confianza para
nuevos y antiguos clientes. Se cumplird con todos los procesos en el tiempo predestinado por los
clientes teniendo en cuenta que en Bogota el tema de la movilidad muchas veces es complicado;
se recolectaran datos personales de los clientes con el fin de evaluar qué tanto frecuenta o solicita

los productos o servicios de la empresa, por Gltimo, es importante que en aquellas fechas
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importantes, se facilite una especie de reconocimiento para que el cliente se sienta querido por la

marca.

5.5 Postventa, servicio al cliente.

En la post venta se busca que, una vez finalizado el evento y la recoleccion del material,
tener una comunicacion con el cliente y preguntarle como se sintieron con el servicio
prestado, como estuvo la experiencia de contratar con la marca y en qué aspectos tiene
sugerencias o criticas constructivas para asi mejorar una posible proxima vez con el
mismo cliente o emplear esto para mejorar aspectos en general en la prestacion de los
Servicios.

Dentro de lo que es servicio al cliente los aspectos mas importantes que deben sobresalir
de nuestros trabajadores y en general de la marca son:

- Escucha activa en todo momento de atencion a los clientes.

- Conocer todos los productos y servicios que se prestan con el fin de solucionar e instalar
todo de manera segura y correcta.

- Tiempos de entrega y de cada uno de los productos evaluando posibles problemas.

- Tener empatia y buen trato con los clientes para que se sientan bien.

- Ofrecer promociones, o afiadir productos o servicios al contrato con el fin de fidelizar al

cliente y que él se sienta bien.

6. Estudio de operaciones

6.1 Descripcion del proceso

Figura 14

Diagrama de procesos de trabajo (diagrama de proceso , s.f.)
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6.2 Distribucion de planta

Primer piso

En el primer piso después del garaje se dividira por secciones en donde se organiza el material
segun las carpas, sillas y mesas, ademas, se encuentra el taller y la lavanderia necesarias para la

buena calidad y buen funcionamiento de la empresa.

Figura 15

Plano de la Planta

Segundo piso
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En el segundo piso se encuentra la oficina en donde se cuadran cotizaciones, aspectos

financieros, adicional a ello, cuenta con un espacio amplio de almacenaje para acomodar los

otros productos necesarios para los eventos como manteles, forros, separadores y de mas.
Figura 16

Segundo piso plano de la planta

=yr\' "-‘E

6.3 Inversiones en Infraestructura.

Tabla 6

Avreas de la planta

Tipo de arrendamiento

Area de edificio Precio Total
Parqueadero 180.000 180.000
Oficinas 800.000 800.000
Bafios 200.000 200.000
Cocina y areas digecz:r\]/;uo como lavado, 400.000 400.000
Almacenamiento y bodegaje 1.200.000 1.200.000
Total, Arrendamiento Bodega 2.780.000

6.4 Inversiones en capital de trabajo.



Tabla 7

Herramientas del taller

Productos Precios Cantidades  Total
Juego de
destorngilladores $50.000 1 $50.000
Pegante $25.000 2 $50.000
Truper soldador $456.000 1 $456.000
Juego de tornillos $300.000 1 $300.000
martillo $20.000 1 $20.000
segueta $12.000 1 $12.000
Caja de grapas $30.000 1 $30.000
Hombre solo $25.000 1 $25.000
alicate $20.000 1 $20.000
Compresor de aire $500.000 1 $500.000
TOTAL $1.463.000
Tabla 8
Dotacién
Producto Precio Cantidad Total
Botas $65.000 7 $ 455.000
Guantes $35.000 7 $ 245.000
Cinta $20.000 7 $140.000
Casco $40.000 7 $280.000
Camisas distintivas $ 40.000 7 $280.000
Total $1.400.000
Tabla 9
Productos Disponibles
Producto Precio Cantidad Total
Sillas Rimax $ 25.000 50 $1.250.000
Mesas Rimax $80.000 20 $1.600.000
Sillas de nifio $16.000 20 $320.000
Sillas tipo bar $120.000 5 $600.000
Sala lounge $1.200.000 1 $ 1.200.000
Mesas redondas $350.000 10 $ 3.500.000
Mesas rectangulares $280.000 10 $2.800.000
Mesas bar $320.000 5 $1.600.000
Mesas para nifio $9.000 10 $90.000
Sillas Tifanny $90.000 70 $6.300.000
Carpas 2x2 $700.000 5 $3.500.000
Carpas 3x3 $1.000.000 5 $5.000.000
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Carpas 4x4 $1.400.000 5 $7.000.000
Carpas 6x6 $2.800.000 3 $8.400.000
Carpas tipo hangar 12x6  $9.000.000 2 $18.000.000
Carpa importada $15.000.000 1 $15.000.000
7. Estudio Organizacional
7.1 Estructura organizacional
Figura 17
Organigrama organizacional

AUXILIARES

7.2 Perfiles de cargo

Tabla 10

Cargo Gerencia
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Cargo Gerente
Numero de Cargo 1
Proceso Gerencia

Cotizar eventos y conseguir nuevos clientes
Tomar decisiones oportunas de la mano de sus colaboradores
Elaborar contratos laborales
Dirigir y controlar cada proceso

Organizar pedidos y pasar carta completa de material necesario

Identificar las necesidades de los clientes y crear estrategias conforme a
eso
Promover el trabajo en equipo
Comunicacion activa y optima con los clientes
Motivar y crear un 6ptimo ambiente laboral

Funciones




Requisitos

Profesional en administrador de empresas
2 afios de experiencia 0 mas
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Competencias

Liderazgo
Trabajo en equipo
Tolerancia
Escucha activa
Eficiencia en toma de decisiones

Tabla 11
Cargo jefe de bodega
Cargo Jefe de bodega
NuUmero de cargos 1
Proceso produccion
Coordinar a los auxiliares
Encargado de mantener en orden la bodega
. D i i
Funciones espachar y tener claridad del material que sale de bodega y del que
llega
Verificar que el material este en 6ptimas condiciones
Ayudar a montar y desmontar eventos
Requisitos Experiencia con manejo de personal, y en realizacion de eventos.

Competencias

Escucha activa
Trabajo en equipo
Orden y control
Mantenimiento y conocimiento de los materiales

Tabla 12

Cargo Conductor

Cargo Conductor
Numero de Cargos Dela?2
Proceso Produccion
Llevar a los puntos donde se realiza el evento y traer a la bodega
Funciones Colaborar a los auxiliares en el cargue y descargue, y Si es necesario en
la instalacion del evento.
Requisitos Tener licencia de conduccion C1

Competencias

Conducir de manera segura y prevenida



Ser acomedido con el resto del personal si necesitan ayuda en algin
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proceso.
Tabla 13
Cargo auxiliares
Cargo Auxiliares
NuUmero de Cargos De2ab
Proceso Produccion
Cargar Material
Instalar eventos
Funciones Desmontar eventos
Organizar material
Colaborar en distintas labores que se necesiten
Requisitos Estar 6ptimo de Salud sin ningun tipo de lesién Muscular

Competencias

Escucha activa
Conocimiento de eventos
Rapido aprendizaje y explicar a los nuevos

Efectividad en las instalaciones de eventos y buen trato con los clientes.

Tabla 14

Cargo jefe de lavado

Cargo Jefe de lavado
NuUmero de cargos 1
Proceso produccion
Limpiar y lavar manteles y de mas
. Lavar lonas de las carpas
Funciones L . .
Limpiar material utilizado
Ayudar a organizar pedidos
Requisitos Tener conocimiento de cuidado de materiales delicados

Competencias

Colaborador
Ordenado
Cumplido

Conocimiento de eventos

Tabla 15
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Cargo Contador

Cargo Contador
Numero de cargos 1
Proceso Administrativo, gerencia

Administrar los ingresos de la empresa
Permitir y sugerir inversiones

Funciones . .
Toma de decisiones con la gerencia
Manejar los aspectos financieros de la empresa
Requisitos Ser profesional en contaduria, conocimientos en finanzas.
ordenado
. cumplido
Competencias . .
Decisivo con personalidad
honesto

7.4 Requisitos Legales del Proyecto

Es importante contar con un abogado que se encargue de guiar y clarificar las dudas que puedan
surgir en los procesos legales, una vez sean esclarecidas las ideas de negocio es importante
seguir unos pasos para crear legalmente una empresa en Colombia, la empresa creadores de
eventos es de tipo persona juridica, ademas es bajo una sociedad por acciones simplificadas

S.AS.

Esto tiene como beneficios la simplificacion de tramites, autonomia para ajustar las normas que
mas se ajustan al negocio. (negociable, s.f.)

Los pasos para crear una S.A.S son:

Redactar los estatutos de las S.A.S

En ese documento se requieren datos claros de los accionistas de la empresa, datos
generales de la empresa, puntos de ventas o sucursales si las tiene. Es el documento mas
importante porque es donde se crean condiciones y reglas entre los socios.

Llenar los formularios

Formularios de RUES, Formularios de establecimiento de comercio, Formulacién por
beneficios de ser menor de 35 afios, Formulario de registros con otras entidades.
Inscribir el pre-Rut

Se puede realizar en la pagina de la DIAN o en las oficinas de las camaras de comercio.
Realizar el registro en la camara de comercio

Recolectar los documentos anteriores plenamente y presentarlos en las oficinas de la
camara de comercio

Pagar impuestos

Pagar impuestos y costos segun el capital y las caracteristicas de tu S.A.S. (comercio, s.f.)
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7.5 Gastos administrativos

- Alquiler de bodega

- Materiales de oficina

- Gastos de servicios publicos

- Honorarios de asesoramiento legal

- Gastos de marketing y publicidad

7.6 Metodologias de Motivacion

- Dotaciones de elementos para uso diario de trabajo como guantes, botas y de mas.

- Generar relaciones sociales como, tiempos de recreacion, partidos amistosos y viajes de ocio

después de eventos.

- Garantizar 6ptimas condiciones de trabajo, con el buen trato y programas de flexibilidad laboral.

7.7 Mecanismos de Liderazgo

Las tacticas de liderazgo son Utiles y apropiadas para emplearlas frente al equipo de trabajo, esto

con la finalidad de que ellos brinden un trabajo eficiente.

- Persuasion racional, que consiste en tener en cuenta la opinion del equipo de trabajo, para asi
evidenciar propuestas o soluciones factibles para los problemas y de esta manera escuchar para
tomar las mejores decisiones y no enfocarse Unicamente en una forma de pensar, si no escuchar

otras ideas y llegar a conclusiones mas factibles.

- La instruccion, que consiste en que el lider explica que se debe realizar y cdmo se debe realizar,

analizando los parametros y evaluando los procesos que se deben implementar para que las



actividades se realicen eficientemente, es importante en esta tactica el poder de entendimiento

que debe tener el lider y la paciencia que se debe tener para explicar a el equipo de trabajo.

- El intercambio, consiste en que el lider ofrece un beneficio por realizar favores o cumplir
objetivos para la empresa, esto ayuda a que el equipo de trabajo se anime a realizar las

actividades de mejor forma y rapida.

- Agrado6 y amabilidad, consiste en influir y crear lazos de confianza con un ambiente laboral
sano, con el fin de que las labores se realicen sin ningun problema, adicional a ello, ayuda a él
buen entendimiento entre lideres y el equipo de trabajo debido a la excelente escucha activa.

(rosario, s.f.)

7.8 Indicadores de Gestion

Se utilizaran distintas medidas para evaluar si la empresa o persona estan alcanzando los
objetivos o cumpliendo sus metas. A nivel externo se utilizara una encuesta a los clientes para

evaluar si ellos quedaron satisfechos con los productos y servicios prestados manejando una
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calificacion de 1 a 5. A nivel interno se evaluara y preguntara a el equipo de trabajo, el nivel de

satisfaccion de estar en la empresa y también el margen operativo. Ademas de algunos
indicadores cuantitativos como el volumen de ingresos por ventas, el porcentaje de productos

defectuosos.

8. Estudio Financiero

8.1 Presupuestos

A Continuacion se observaran los parametros financieros de forma organizada, con el fin de

facilitar la toma de decisiones, incrementar y crear estrategias que favorezcan a la empresa
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financieramente, ademas, nos da un mayor control sobre el conocimiento de los ingresos y los

gastos que se tienen con sus plazos determinados.

Figura 18

Presupuesto de la empresa a 5 afios

ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
ARNO 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
1 1 1 1 1

Ingresos

Eventos Privados 103,200,000 115,790,400 129,916,829 145,766,682 163,650,217
Eventos Publicos 50,420,000 67,858,560 76,137,304 285,428,055 95,848,034
Alguiler de carpas 30,000,000 33,660,000 37,766,520 42,374,035 47,543,668
Contratos por mandato 1,497,600,000 1,580,307,200 1,885,304,878 2,115,311,849 2,373,379,895
Otros ingresos 16,800,000 18,849,500 21,149,251 23,729,460 26,524,454
Ingresos Operacionales 1,708,080,000 1,916,465,760 2,150,274,583 2,412,608,082 2,706,946,268
Costos De Ventas
Personal Sueldos 84,119,292 94,381,848 105,896,431 118,815,796 133,311,323
Arrendamienta Construccione 33,380,000 37,429,920 41,998,370 47,119,927 52,888,558
Costo por contratos de mandaz 1,272,960,000 1,428,261,120 1,602,508,977 1,798,015,072 2,017,372,911
Servicio Acueducto Y Alcantar 1,380,000 1,648,350 1,737,260 1,949,206 2,187,009
Servicio Energia Electrica 1,800,000 2,019,500 2,285,991 2,542,442 2,852,620
Servicio Telefano vy televisian 1,298,000 1,454,112 1,631,514 1,830,559 2,053,887
Servicio Transportes Flete Y 2 32,400,000 36,352,800 40,787,842 45,763,959 51,347,162
Mnto Maquinaria ¥ Equipo 1,463,000 1,641,486 1,841,748 2,066,442 2,318,549
Juego de destarnilladores 50,000 56,100 52,944 70,623 79,239
Pegante 50,000 58,100 52,944 70,823 79,239
Truper soldadoar 458,000 511,832 574,051 544,085 722,683
Juego de tornillos 300,000 336,600 377,665 423,740 475,438
Martillo 20,000 22,440 25178 28,250 31,897
Segueta 12,000 13,484 15,107 16,950 19,018
Caja de grapas 30,000 33,860 37,787 42,375 47,545
Hombre solo 25,000 28,050 31,472 35,312 39,620
alicate 20,000 22,440 25,178 28,250 31,697
Compresor de aire 500,000 561,000 529,442 706,234 792,395
Costos De Ventas 1,428,778,292 1,603,089,244 1,798,666,133 2,018,103,403 2,264,312,019
Gastos Operacionales

Admon Personal 58,667,088 65,824,473 73,855,059 82,665,376 92,974,952

Gastos de dotacion 1,750,000 1,963,500 2,203,048 2,471,821 2,773,383
Botas 455,000 510,510 572,792 842,873 721,079
Guantes 245,000 274,890 308,427 348,058 388,274
Cinta 140,000 157,080 176,244 197,746 221,871
Casco 630,000 706,860 793,007 289,856 998,417
Camisas distintivas 280,000 314,180 352,488 395,492 443,742
Gasto De Administracion €0.417.088 67,787,972 76,058,107 85,337,187 95,748,335

21€,884,620 245,588,543 275,550,343 309,187 482 346,885,914

8.2 Flujo de caja

Es importante realizar un flujo de caja para verificar y conocer la estabilidad econémica de la
empresa y si es viable el proyecto que se esta realizando, el dato que se debe revisar en el proyecto
principalmente para evaluar si esta funcionando financieramente el mismo, es el flujo neto en
donde si es positivo nos da a entender que los ingresos son mayores de los egresos que posee la
empresa y, si es negativo caso contrario los egresos serian mayores a los ingresos; se evidencia en
la imagen posterior que, nuestro flujo de caja neto es positivo lo cual es favorable, y asi se pueden

tomar nuevas decisiones, ya sea, en inversion o liquidar pendientes financieros.



Figura 19

Flujo de caja a5 afios

FCL ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo Anterior 69,640,000 78,003,410 190,456,483 320,583,821 470,142,103
Ingresos
Recursos propios Bancos 50,000,000
Prestamos Bancarios 100,000,000

Ingresos por ventas
Recaudo de cartera

1,537,272,000 1,724,819,184
170,808,000

1,935,247,125
191,646,576

2,171,347,274
215,027,458

2,436,251,641
241,260,808
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Ingresos en efectivo 150,000,000 1,537,272,000 1,895,627,184 2,126,893,701 2,386,374,732 2,677,512,449

Inversiones y gastos

Muebles y Enseres 80,360,000 12,054,000 12,054,000 12,054,000 12,054,000

Maguinaria y Equipos - - - - -

Ctras inversiones en efectivo

Inversiones en efectivo - - - - -
80,360,000 0 12,054,000 12,054,000 12,054,000 12,054,000

Costos y Gastos Operacionales
1,428,778,292 1,603,089,244

Costo de ventas 1,788,666,133 2,018,103,403 2,264,312,019

Gastos de admon 60,417,088 67,787,973 76,058,107  85337,197 95748335
Impuestos - 60,520,684 70,274,913 81,608,641 94,831,668
Intereses 20,870,667 26320278 21,489,199 14915458 5,970,447
Abono a capital 9842543 13392932 18224011 24797752 33742762
Total - 1,528,908,500 1,771,120,111 1,984,712,353 2,224,762,451 2,494,605,231
Inversiones y gastos en efectivo 80,350,000 1,528,008,500 1,783,174,111 1,996,766,363 2,236,816,451 2,506,659,231
Ingreso Neto 69,640,000 8363410 112453073 130,127,338 149558281  170,853218
Saldo final de cada periodo 69,640,000 78,003,410 190,456,483 320,583,821 470,142,103 640,995 321

8.3 Estados Financieros

Gracias a estos informes se determina la rentabilidad y solvencia de una empresa en cierto
tiempo determinado, en este caso se hizo a 5 afios, se puede tener claridad de lo que tiene la
empresa Yy lo que necesita para su buen funcionamiento; los beneficios o ingresos que se tienen al
realizar el proceso. Estos procesos financieros son primordiales para un proyecto ya que, primero
permite identificar si es viable y de esta manera, la toma de decisiones sera la mejor con respecto
al uso de las finanzas y se pueden crear estrategias con el fin de mejorar o mantener el buen

funcionamiento de la empresa.



Figura 20

Balance General

ESTADOS DE SITUACION FINANCIERA

Activo ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Caja 69,640,000 78,003,410 190,456,483 320,583,821 470,142,103 640,995,321
Clientes 0 170,808,000 191,646,576 215,027,458 241,260,808 270,694,627
Inventarios-Existencias 0 0 0 0 0 0
Total activo corriente 69,640,000 248,811,410 382,103,059 535,611,279 711,402,911 911,689,948
Activo no corriente
Muebles y enseres 80,360,000 80,360,000 92,414,000 104,468,000 116,522,000 128,576,000
(Depreciacion Acumulada) 0 (16,072,000) (34,554,800) (55,448,400) (78,752,800) (104,468,000)
Total activo no corriente 80,360,000 64,288,000 57,859,200 49,019,600 37,769,200 24,108,000
Total activo 150,000,000 313,099,410 439,962,259 584,630,879 749,172,111 935,797,948
Pasivo
Proveedores 8] 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 100,000,000 90,157,457 76,764,525 58,540,514 33,742,762 0
Impuestos por pagar 0 60,529,684 70,274,913 81,608,641 94,831,668 110,320,094
Total pasivo 100,000,000 150,687,141 147,039,438 140,149,155 128,574,430 110,320,094
Patrimonio
Capital 50,000,000 50,000,000 50,000,000 50,000,000 50,000,000 50,000,000
Utilidad (Pérdida) del ejercicio 0 112,412,269 130,510,552 151,558,903 176,115,956 204,880,173
Utilidades Acumuladas 0 0 112,412,269 242,922,821 394,481,724 570,597,681
Total patrimonio 50,000,000 162,412,269 292,922,821 444,481,724 620,597,681 825,477,854
Total pasivo y patrimonio 150,000,000 313,099,410 439,962,259 584,630,879 749,172,111 935,797,948
Figura 21
Estado de resultados
ESTADOS DE RESULTADOS
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO §
Ventas N/A 1,708,080,000 1,916,465,760 2,150,274,583 2,412 608,082 2,706,946,268
Costo de ventas N/A 1,428,778,292 1,603,089,244 1,798,666,133 2,018,103,403 2,264,312,019
Utilidad bruta 279,301,708 313,376,516 351,608,450 394,504,679 442,634,249
Gastos Generales N/A 60,417,088 67,787,973 76,058,107 85,337,197 95,748,335
Depreciacién N/A 16,072,000 18,482,800 20,893,600 23,304,400 25,715,200
Utilidad operacional EBIT 202,812,620 227,105,743 254,656,743 285,863,082 321,170,714
Gastos financieros N/A 29,870,667 26,320,278 21,489,199 14,915,458 5,970,447
Utilidad (Pérdida) antes de TAX 172,941,953 200,785,465 233,167,544 270,947,624 315,200,267
Impuestc de sociedades N/A 60,529,684 70,274,913 81,608,641 94,831,668 110,320,094
Utilidad Neta N/A 112,412,269 130,510,652 151,558,903 176,115,956 204,880,173

8.4 Indicadores de evaluacion Financiera

Se detectan oportunamente posibles riesgos o problemas de aspectos financieros en los plazos
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establecidos en este caso de 5 afios, esto ayuda a comparar los datos internos con el fin de saber

si va en el camino correcto o si se debe coger otro rumbo por el bien financiero de la empresa.



Figura 22

Indicadores financieros
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INDICADORES FINANCIEROS
Indicadores de liquidez
Concepto ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANC 4 ANO 5
Razén corriente 1.65 2.60 3.82 5.53 8.26
Capital de trabajo 98,124,269 235,063,621 395,462,124 582,828,481 801,369,854
Indicadores de endeudamiento
Nivel de endeudamiento 2.08 2.99 417 5.83 8.48
Endeudamiento a corto plazo 0.48 0.33 0.24 0.17 0.12
Endeudamiento a largo plazo NFA NIA N/A N/A N/A
Cobertura intereses 0.15 0.12 0.08 0.05 0.02
Concentracion corto plazo 100% 100% 100% 100% 100%
Concentracion largo plazo NIA N/A N/A N/A NIA
Endeudamiento financiero total 100% 60% 52% 42% 26%
Average-apalancamiento 0.67 0.48 0.33 0.24 0.17
Indicadores de rentabilidad
Margen bruto 16.4% 16.4% 16.4% 16.4% 16.4%
Margen operacional 11.9% 11.9% 11.8% 11.8% 11.9%
Margen neto 6.6% 6.8% 7.0% 7.3% 7.6%
ROE 69.2% 44.6% 34.1% 28.4% 24.8%
ROA 35.9% 29.7% 25.9% 23.5% 21.9%
ROI 224 8% 261.0% 303.1% 352.2% 409.8%
EBITDA 128,484,269 148,993,352 172,452,503 199,420,356 230,595,373
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UNA 233,359,041 268,573,438 309,225,651 356,284,821 410,948,602
ANF 150,000,000 252,569,726 369,687,346 503,022,238 654,340,443
CPC 1 0 0 0 0
EVA 133,266,660 156,042,041 183,170,055 218,985,300 248,544,023

9. Conclusiones

Es importante aclarar los fundamentos principales del proyecto los cuales como hemos

evidenciado es lograr el objetivo de crear una empresa encargada de alquilar los

productos y servicios que se puedan necesitar para un evento se manejaran todo tipo de

eventos sean publicos o privados, ademas es importante resaltar la idea en donde asi no

manejemos el mobiliario ni los servicios que los clientes necesiten por medio de

contactos y otras empresas se puede buscar como satisfacer esas necesidades realizando

contratos por mandato, cada uno de los procesos que se realicen dentro de la organizacién

deben ser con excelentes estandares de atencién comprension y manejando los estandares
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de calidad altos ya que nuestro objetivo es ganar reconocimiento por el excelente servicio
que se presta tanto a nivel interno como externo.

Segun los analisis financieros que se hacen en el estado de resultados, flujo de caja y de
mas podemos evidenciar que el proyecto da nimeros positivos y puede ser muy factible
para realizar cabe resaltar que lo mas importante en este caso es identificar y crear lasos
de confianza con los clientes, ademas lo ideal es que con los ingresos que se van
obteniendo afio a afio se siga invirtiendo en material que no se tenga o material que se
tiene pero se quiere subir la cantidad de inmobiliario que se tiene, se debe tener un
objetivo visionario en todo momento pero con los pies en el piso con el fin de no perder
los objetivos principales de la organizacion y satisfacer a los posibles clientes lo cual es
lo mas importante.

Es importante no dejar deteriorar los activos que nos generan ingresos ya que es lo que
solventa la empresa, dentro del proceso financiero se establece una suma de
mantenimiento de los productos con el fin de que estén en 6ptimas condiciones y no se
deterioren, el clima organizacional interno debe ser siempre optimo y se deben plantear
mas estrategias de motivacion y distraccion al personal en sus tiempos de descanso y asi
se realizaria de mejor manera sus labores y se puede mejorar la efectividad y ahorrar
tiempo, con el tiempo va ser necesario incrementar el personal de la organizacién para
poder cumplir con los eventos que se pronostiquen.

Como recomendacion en el inicio de realizacion del proyecto seria importante por mas
experiencia y conocimiento que se tenga del sector de mercado y de los procesos a

realizar contactar con personas que ya llevan varios afios en esto y pedir consejos de
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cémo abordar el mercado y de que posibles ideas se le puede agregar o mejorar dentro del
proyecto esto con el fin de minimizar los riesgos.

e Los aspectos diferenciales que buscamos tener es la realizacién de productos como carpas
de distintos estilos o formas en los cuales se le dé oportunidad a los clientes de elegir de
que forma quieren la carpa y de que tamafios, la atencién al cliente en donde se ofrece un
excelente servicio y una serie de promociones a los clientes fieles con el fin de
fidelizarlos que consideramos en este mercado es la parte clave adquirir clientes y
mantenerlos para que nos volvamos una empresa confiable para que adquieran sus
servicios en los eventos que suelen realizar. Es verdad que en este mercado la
competitividad ha ido aumentando bastante pero para el nimero de clientes que se tiene
existen varias oportunidades de negociacion eficiente.
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