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Resumen  

Actualmente en Bogotá existen pocas empresas organizadoras de eventos que 

enfoquen algunos de sus servicios en las nuevas generaciones, específicamente los 

millennials. Dichas empresas cuentan con una línea de negocio de fiestas en casa o 

home party que se centra en llevar la experiencia de una discoteca o un bar a la 

comodidad del hogar, brindado un servicio especializado y privado que está marcando 

tendencia en la ciudad y consecuentemente, llamando la atención de este público 

objetivo. 

Sumado a lo anterior, con el desarrollo y operación de un proyecto de 

emprendimiento llamado Skal Drinks, enfocado en el servicio de barman, cócteles y bar 

móvil para eventos y el panorama positivo del sector de reuniones en Colombia y 

Bogotá. Surge la oportunidad de desarrollar un plan de negocios para una empresa 

centrada en la organización de eventos con servicios innovadores para las nuevas 

generaciones, que incorpore diferentes líneas de negocio del mercado de los eventos. 

En consecuencia, el presente plan de negocios busca generar un aporte frente a 

la problemática de la carencia de empresas de eventos que se enfoquen en las nuevas 

generaciones. Por esta razón, a través del proyecto se determinarán y desarrollarán las 

diferentes variables administrativas, con el fin, de concretar un plan de negocios integral 

para la empresa llamada Otium Proyect.  

Palabras clave: Eventos, millennials, innovación, emprendimiento y 

experiencias.  

 

 



 

Abstract 

Actually in Bogota there are few social and business events enterprises that offer 

specialized services for the new generations, specifically the millennials. These 

enterprises have a business line focused on home parties and have the purpose of 

bringing the experience of a nightclub or a bar from the comfort of the costumer house 

or apartment, providing a special and private service that is setting trends in the city and 

consequently, drawing the attention of this target. 

In addition to the above, with the development and operation of an 

entrepreneurship project called Skal Drinks, focused on the service of bartender, 

cocktails and mobile bar for events and the positive panorama of the meeting sector in 

Colombia and Bogota. The opportunity arises to develop a business plan for a company 

focused on the organization of events with innovative services for the new generations, 

incorporating different lines of business of the meeting market, such as the wedding 

line, social event, party in house and business events. 

Consequently, this business plan seeks to generate a contribution related with the 

problem of the lack of event companies that focus on the new generations. For this 

reason, through the project will determine and develop the different administrative 

variables, in order to realize a complete and integral business plan for the company 

called Otium Project. 

Key words: events, innovation, millennial, entrepreneurship and experiences. 



 

Planteamiento de la Problemática 

Descripción y delimitación del tema 

Hoy en día las empresas tienen el reto de entender, estudiar y trabajar en un 

mercado en el que existen cinco generaciones, las cuales son: la tradicionalista, baby 

boomers, generación X, millennials y generación Z (Idrovo, 2016). Cada generación 

tiene sus propios rasgos y características, haciendo diferente en cada una de estas sus 

modos de entender el trabajo, las tareas, las relaciones laborales, personales, sociales y 

familiares (Idrovo, 2016). 

Existe pues, una fuerte variación generacional, los millennials particularmente, 

son un segmento de mercado importante, ya que en el caso colombiano comprenden 

cerca del 33,5% de la población (Idrovo, 2016, p. 10). Esto quiere decir que, de acuerdo 

a los datos del Banco Mundial, Colombia cuenta con más de 16 millones de millennials, 

ya que su población para el 2015 fue de más de 48 millones de habitantes (World Bank 

Group, 2016). 

Cabe agregar, que esta es una generación global y que existen características 

comunes para las personas pertenecientes a este grupo, no obstante, aclarando que el 

presente trabajo está centrado en la ciudad de Bogotá-Colombia es importante 

caracterizar a los millennials desde este territorio.  

 En Colombia, al igual que se ha visto en otros países en Latinoamérica, este 

segmento se caracteriza por personas que son idealistas, quienes consideran que la 

tecnología contribuye a disminuir la brecha entre la riqueza, pobreza y las diferencias de 

género. (Telefónica, 2013, p.p. 16-17). Así mismo, consideran que la inequidad social y 

la educación son aspectos fundamentales por mejorar. Es importante mencionar, que los 

millennials colombianos son los más interesados y preocupados en temas relacionados 



 

con el cambio climático. Así mismo, son optimistas, piensan que el país tendrá sus 

mejores tiempos a raíz de los diferentes cambios que se viven en el territorio 

(Telefónica, 2013, p.53). 

Por otro lado, en Colombia los millennials tienen como preferencia escuchar 

música   y estar en contacto con sus amigos y familia (Nielsen, 2015, p.p.9). Así mismo, 

cuentan con características muy variadas, entre ellas, que son personas civilizadas, 

impacientes, capaces de realizar diferentes actividades y que interactúan constantemente 

con la tecnología (DeVaney, 2015). En ese sentido, están caracterizados por tener un 

alto nivel de educación, conviviendo en un mundo con ética y diversidad racial. 

Igualmente, están inmersos en un mundo guiado por la sociedad de consumo y son 

personas de mente abierta e incluyentes con los distintos estilos de vida (Gözükara & 

Çolakoğlu, 2016).  

 Ahora bien, son personas competitivas, por ejemplo, en la región de 

Latinoamérica, incluyendo a Colombia, el 69% de los encuestados creen que existen 

oportunidades de emprendimiento, por lo cual buscan desarrollar ideas y desarrollar 

nuevos proyectos. Esta generación es más inquieta, pragmática, arriesgada, están 

abiertos a otras creencias y pensamientos (Telefónica, 2013, p.p 28-29). Igualmente, 

están dispuestos a trabajar en lo que les gusta, así perciban menos beneficios 

económicos (Telefónica, 2013, p.p 28-29). 

 Así mismo, en una encuesta realizada por el grupo Nielsen que trata acerca de la 

mentalidad de esta generación, se resalta que en el caso latinoamericano un 28% de 

ellos adquiere productos y servicios vía web (Nielsen, 2015). Puesto que, esta 

generación es la primera población que está ligada desde temprana edad con la 

tecnología (Gözükara & Çolakoğlu, 2016). 



 

De igual manera, son una generación que busca estar más informada sobre los 

productos que consumen (origen y procesos de producción), en ese sentido buscan 

compañías social y ambientalmente sostenibles (Nielsen, 2015). Según lo anterior, 

buscan productos alimenticios orgánicos, que respeten el comercio justo, que contengan 

un alto contenido proteico, libres de cafeína, con porciones controladas, libres de gluten 

y fortificados, en este sentido, quieren productos y servicios de manera rápida y ágil 

haciendo suscripciones y compras vía web (Nielsen, 2015). Además, siguen de cerca las 

redes sociales y están expuestos a muchas estrategias y campañas publicitarias. 

Representan el segmento de consumidores más grande en los países desarrollados 

(Gözükara & Çolakoğlu, 2016). 

Este segmento está ejerciendo una fuerte influencia en la sociedad, está 

cambiando la forma de consumir e invertir (Iahorro, 2014), son la actual y futura 

generación de consumidores, por lo cual van a exigir a las empresas cambios y 

transformaciones (Gutiérrez, 2014). Por ende, es importante que las organizaciones 

conozcan sus características, gustos y necesidades para poder ofrecer los productos y 

servicios adecuados (Gutiérrez, 2014). 

Por otra parte, Colombia y el sector turístico vislumbran un momento muy 

positivo gracias al crecimiento durante años pasados (Procolombia, 2016, p.p.8). Es así 

como, es importante resaltar que dentro del mercado de eventos en el turismo receptivo 

la generación que ha mostrado mayor crecimiento es la de los millennials con un 1,5% 

(Procolombia, 2016, p.p.13).  

Teniendo en cuenta lo anterior, el plan de negocios de Otium Project busca 

satisfacer las necesidades de este nicho de mercado, dado que existe una carencia en una 

oferta especializada de organización de eventos para las nuevas generaciones, 



 

especialmente los millennials en la ciudad de Bogotá. Según cifra de la Cámara de 

Comercio de Bogotá existen alrededor de 3519 (Cámara de Comercio de Bogotá, 2016) 

empresas relacionadas con la organización, producción de convenciones y eventos 

comerciales en la ciudad, de las cuales se identifican únicamente dos empresas  La 

Roullete (http://www.laroulette.com.co/) y ED&B (http://www.edb.com.co/ ), que se 

enfocan y se especializan en este grupo objetivo, por medio del servicio de house party 

o fiesta en casa.  

Formulación de la problemática 

Según lo anterior, se presenta una escasez en la oferta de servicios de eventos 

especializados en el mercado objetivo, por lo cual surge la siguiente interrogante:  

¿Cuáles son las variables, factores y oportunidades empresariales que pueden 

existir en el diseño de un plan de negocio para una empresa de eventos enfocada en la 

generación de los millennials?    

Sistematización del tema 

1. ¿Cuál son las características principales de la idea de negocio y del equipo de 

trabajo? 

2. ¿Cuál es el plan estratégico de mercadeo para el plan de negocios que se va a 

diseñar? 

3. ¿Cuál es la estructura técnica del plan de negocio? 

4. ¿Cuál es la estructura administrativa y de gestión de la idea de negocio? 

5. ¿Cuáles son los factores jurídicos, legales y tributarios que inciden de la idea de 

negocio? 

6. ¿Es rentable y viable el proyecto que se va a diseñar? 

http://www.laroulette.com.co/


 

7. ¿Cuál es la valoración final del plan de empresa que se va a desarrollar? 

Objetivos 

Objetivo General  

Desarrollar el plan de negocio de una empresa organizadora de eventos sociales 

y corporativos que suministre productos y servicios innovadores enfocados en el 

mercado de los millennials.  

Objetivos Específicos 

 

1. Caracterizar la idea de negocio y los autores de la misma. 

2. Determinar un plan estratégico de mercadeo que incluya la definición de 

factores como: segmento objetivo, demanda potencial, propuesta de valor, 

producto, precio, promoción y distribución. 

3.  Desarrollar una estructura técnica para la empresa que contenga factores 

relacionados con la estandarización de los procesos de los servicios y productos 

propuestos. 

4. Definir la estructura administrativa del plan de negocio, que contenga factores 

relacionados a la organización y la gestión del plan de empresa.  

5. Desarrollar los factores legales, tributarios y jurídicos que tienen incidencia en la 

idea de negocio. 

6.  Desarrollar un análisis financiero para establecer la viabilidad y rentabilidad del 

proyecto a diseñar. 

7. Realizar una valoración final del plan de negocio desarrollado. 



 

Justificación 

 Los autores del presente proyecto han trabajado desde principios del 2016 en 

una empresa llamada “Skål Drinks” (www.skaldrinks.com), especializada en el servicio 

de cocteles y barman para eventos sociales y empresariales con barra móviles. Con el 

crecimiento de la empresa, la participación en más de 25 eventos diferentes, la 

percepción de los clientes sobre el servicio y el análisis de las oportunidades dentro del 

mercado económico surge la idea de crear un nuevo proyecto para una empresa integral 

de eventos con un plan de negocios. Este trabajo busca estructurar la idea de una 

empresa que pueda ofrecer servicios y productos complementarios e innovadores 

dirigidos a las nuevas generaciones, relacionados con alimentos & bebidas, música, 

fotografía, decoración, entre otros.  

Según la anterior, es importante aclarar que este trabajo investigativo y 

empresarial tiene como propósito principal ayudar en la organización, articulación, 

perfeccionamiento y desarrollo de una nueva idea de negocio partiendo de un proyecto 

que está en práctica. Por lo cual, el diseño del plan de negocios será conveniente para 

guiar a los autores en su camino de emprendimiento y vida laboral. 

Adicional a unos argumentos y propósitos personales de los autores, el diseño 

del plan de negocios que se desarrollará estará ubicado en el sector de organización de 

eventos y reuniones. A partir de esto hay que indicar que la ICCA (International 

Congress and Convention Association) en el reporte del 2014, informó que, dentro del 

ranking mundial de países por número de reuniones “internacionales” desarrolladas, 

Colombia se encuentra en el puesto 25, con 150 eventos realizados. Asimismo, su 

capital, Bogotá, se encuentra entre las 15 primeras ciudades en el continente americano 

en realización de eventos (ICCA, 2014).  



 

Cabe agregar que el Bureau de convenciones de la ciudad señaló que durante el 

2016 Bogotá fue anfitriona de importantes eventos internacionales, tales como: 

Congreso Panamericano de Coctelería y el Congreso Latinoamericano de Derecho 

ambiental Forestal (Greater Bogotá Convention Bureau, 2016). 

Según lo anterior, el proyecto se enmarca en un sector con fuertes oportunidades 

y un alto potencial dentro de la ciudad. Sumado a esto, la empresa organizadora de 

eventos cuenta con un panorama positivo sabiendo que está enfocada en el mercado de 

los millennials, quiénes son los actuales y futuros consumidores.  

En este sentido, se busca desarrollar un análisis de la oferta y demanda acorde a 

las tendencias actuales de consumo y del mercado frente a la gastronomía, pastelería, 

coctelería, música, fotografía y ambientación.  

Ahora bien, mediante el desarrollo de la investigación se beneficiará todo aquel 

que quiera conocer acerca de los eventos para los millennials. Contribuirá al desarrollo 

personal y empresarial de los gestores de la investigación. Por último, la puesta en 

marcha del diseño de empresa implicaría beneficios para el mercado de eventos, debido 

a que se implementarían servicios innovadores partiendo de una base teórica y 

administrativa confiable.  

Marcos de Referencia 

Marco Teórico 

Con la intención de diseñar un plan de negocios para Otium Project, que incluya 

servicios y productos para el entretenimiento, diversión y tiempo de ocio de las 

personas, se deben tener en cuenta planteamientos teóricos a partir de tres ejes 

principales. El primero, los enfoques, modelos y teorías administrativas que funcionen 



 

como parámetros y guías para estructurar de la manera adecuada el presente plan de 

negocio. El segundo, planteamientos teóricos sobre la “Innovación”, rescatando que es 

un factor clave en el diseño del presente proyecto y, por último, las teorías e ideas 

académicas relacionadas con el ocio y tiempo libre. 

Con base al primer eje, se tendrá en cuenta las ideas de Idalberto Chiavenato, 

plasmadas en el libro de Introducción a la Teoría General de la Administración. En este, 

se habla de una teoría moderna que es aplicable en las empresas, la cual es la teoría de 

los sistemas. Para hablar de esta teoría se debe aclarar que la palabra sistema significa 

un conjunto de elementos que están interconectados e interrelacionados para formar un 

grupo organizado, un todo más amplio (Chiavenato, 2007, p.411). Los sistemas cuentan 

con las características de tener un propósito, es decir que los elementos se relacionan 

para alcanzar un objetivo y de ser globales, lo que significa que, si una unidad del 

sistema sufre un cambio, las otras unidades del sistema también cambian (Chiavenato, 

2007, p.411). 

Ahora bien, según el autor Chiavenato existen varios tipos de sistemas, entre 

ellos y el más aplicable al presente proyecto son los sistemas abiertos. Estos sistemas 

tienen como característica principal las relaciones bidireccionales con el ambiente, a 

través del flujo de entradas y salidas de “materia, energía, información etc.” 

(Chiavenato, 2007, p.412). Asimismo, hay que aclarar que este tipo de sistemas cuentan 

con unos parámetros, que son: Entradas (Inputs), el punto de arranque del sistema, 

salidas (outputs) o también el resultado de la operación o actividad del sistema, 

procesamiento (proceso para convertir unas entradas en salidas), la retroalimentación 

del entorno y el ambiente (Chiavenato, 2007, p.413). 

 Las organizaciones funcionan como sistemas abiertos, las empresas tienen 



 

contacto permanente con el entorno, ya sea a través de sus clientes, proveedores, 

competencia, instituciones públicas, entre otros actores (Chiavenato, 2007, p.414). Las 

características de las empresas como sistemas son: La primera, un comportamiento 

probabilístico, que implica que las empresas no tienen certeza de las variaciones que 

puedan ocurrir en al ambiente, interactuando con un entorno que cuenta con factores 

desconocidos y no controlables. La segunda, explica que las empresas hacen parte de un 

sistema más grande y la tercera que tienen el reto de enfrentar dos procesos opuestos, el 

primero la homeostasis o capacidad de permanecer estático, en equilibrio y en segundo 

lugar la adaptabilidad o los cambios del sistema para ajustarse a las transformaciones 

del entorno (Chiavenato, 2007, p.415). 

 Es de destacar la importancia de los planteamientos de esta teoría, debido a que 

el plan de negocios que se va a desarrollar se fundamenta a partir de factores externos 

que pueden incidir en la organización. Sin embargo, esta no es la única teoría aplicable 

a este proyecto, como explica también Idalberto Chiavenato existe una teoría que hace 

referencia a la nueva lógica de las organizaciones. Esta explica que las empresas de hoy 

tienen cadenas de mando más cortas, menos unidad de mando, es decir mayores 

relaciones horizontales y no verticales en la estructura organizacional, mayor 

participación y empowerment de los empleados, lo que implica procesos de transferir, 

delegar responsabilidades y capacidad de decisión a los trabajadores (2007).  

Según lo anterior, las estructuras burocráticas están siendo reemplazadas por 

estructuras inteligentes y cibernéticas que funcionan como un sistema abierto. Teniendo 

en cuenta lo anterior, en la actualidad las empresas trabajan bajo la teoría sistémica de 

las organizaciones, que explica que las empresas trabajan bajo formas de organización 

centradas en la confianza, la coordinación, las comunicaciones informales, el 



 

aprendizaje permanente e interactivo, promoción al cambio, el pensamiento estratégico, 

la capacidad de adaptación a un entorno dinámico y cambiante, un fuerte relación entre 

la organización, la tecnología y el medio ambiente (López, 2003). 

Las empresas hoy en día aplican muchos conceptos que hacen parte de la teoría 

de la administración moderna, entre ellos está el Benchmarking, Memphis López en su 

libro de Administración Principios de Organización y Gestión Empresarial dice que el 

“Benchmarking se define como un proceso sistemático y continuo aplicado por una 

empresa para evaluar los productos, servicios y procesos de trabajo de las 

organizaciones que son reconocidas como las mejores, para adoptar métodos utilizados 

por ellas y mejorarlos” (López, 2003, p.359). 

En adición a lo anterior, el Benchmarking se caracteriza por ser continuo, se 

desarrolla en un largo periodo de tiempo, es evaluativo, por lo cual implica un proceso 

de investigación para obtener información y tomar decisiones gerenciales. También se 

basa en organizaciones acreditadas o con reconocimiento de excelencia en el mercado, 

busca identificar diferencias entre procesos, métodos de trabajo y permite realizar 

objetivos ambiciosos que buscan el éxito de las empresas (López, 2003). 

Siguiendo la línea de los planteamientos teóricos, es importante aclarar que el 

presente trabajo hace parte de un proyecto académico y empresarial, por tal razón se 

debe aplicar la teoría y enfoque administrativo relacionado con la “Gestión de 

Proyectos”. Como explica y define Antonio Cesar Amaru en el libro de Administración 

para Emprendedores “los proyectos son actividades emprendedoras o secuencias de 

acciones con un principio y un fin programados y que deben cumplir con un objetivo 

singular, a fin de ofrecer un producto o servicio” (Amaru, 2008, p.199). El autor del 

libro dice que los objetivos de un proyecto se conocen como productos y un ejemplo de 



 

ellos es la elaboración o diseño de un plan de negocios (Amaru, 2008). 

Todos los proyectos requieren de un proceso administrativo que implican la 

planeación y ejecución del mismo. Con el presente trabajo, se busca aplicar las etapas 

del subproceso de planeación que incluye: entender la necesidad que debe satisfacer el 

proyecto, planear los productos que va a ofrecer el proyecto, elaborar un cronograma, 

realizar presupuesto y estimación de recursos, etcétera (Amaru, 2008). Ahora bien, 

como explica el autor la cantidad de información del proyecto depende de muchos 

factores como el tiempo invertido en su elaboración, por lo tanto, para este caso se 

busca realizar un plan de negocio detallado. 

Siguiendo con el segundo eje teórico y aclarando que con el presente trabajo se 

busca diseñar productos y servicios innovadores, se debe tener en cuenta teorías y 

autores que hablen sobre el concepto de innovación. Uno de ellos y que fue el pionero 

es el teórico Schumpeter, quien utilizó por primera vez el concepto a partir de dos 

perspectivas, la primera haciendo referencia a la innovación como la causa del 

desarrollo económico y el segundo, el concepto del empresario innovador como la 

persona encargada de generar los procesos de innovación en la sociedad (Montoya, 

2004, p. 209).  

Schumpeter dentro de su “Teoría del desenvolvimiento económico” ofrece una 

visión integral y holística de la innovación, por un lado, menciona que existen tres fases 

interconectadas en este concepto, invención, innovación y difusión, las cuales forman 

un ciclo productivo en la economía. En primer lugar, la invención es un descubrimiento 

que se realiza, es decir un producto o proceso que se crea en un ambiente técnico-

científico. Después de esto, viene un proceso de comercialización, promoción de esa 

invención, un punto decisivo para que el producto, proceso que se creó sea tomado en 



 

cuenta como innovador.  

El empresario innovador es la persona que incorpora la invención e innovación 

en el mercado, por lo cual es el que forma el tejido social y las relaciones entre ciencia y 

mercado. Con este proceso entra la etapa de difusión, en la cual la innovación entra para 

cautivar un mercado, a lo que se le suma nuevas innovaciones de otros competidores y 

se vuelve a repetir el ciclo, con nuevas creaciones, nuevos procesos y productos (Alonso 

& Fraccia, 2009, p.8). 

 De manera general Schumpeter describe las innovaciones como el hallazgo de 

nuevas combinaciones y define diferentes tipos de innovación, como: Creación de 

nuevos productos o nuevas variantes a productos ya existentes, desarrollo de nuevos 

procesos y métodos de comercialización, la apertura de nuevos mercados, obtención de 

nuevas fuentes de materias primas y la modificación o cambios en la estructuración de 

un mercado, como puede ser la creación de un monopolio (Alonso & Fraccia, 2009, 

p.8). 

Otro teórico importante que habla de la innovación es Peter Drucker, quien 

menciona que el emprendedor por su capacidad puede convertir una dificultad en una 

posibilidad de desarrollo e innovación, además que innovar hace referencia a la 

provisión de más, mejores servicios y productos en un mercado (Garzón & Ibarra, 2013, 

p.47). También explica que existen diferentes de innovación como: Lo inesperado, lo 

incongruente, las necesidades surgidas en el proceso, los cambios en la estructura del 

mercado, los cambios de hábitos en las formas de vida, los cambios de percepción y los 

conocimientos en la ciencia y tecnología (Garzón & Ibarra,2013, p.48).   

Es de rescatar que cuando se habla de innovación no se puede dejar de un lado lo 

que plantea el Manual de Oslo, una guía publicada por la OCDE (Organización para la 



 

Cooperación y el Desarrollo Económico) para la realización de mediciones y estudios 

de actividades científicas y tecnológicas que son innovadoras (Jansa, 2010, p.2).  El 

documento define a la innovación como” los cambios significativos en el producto, 

proceso, el marketing o la organización de la empresa con el propósito de mejorar los 

resultados” (Jansa, 2010, p.3). 

Por otro lado, para tener y lograr  procesos de innovación es necesario  contar 

con un nuevo conocimiento o con nuevas combinaciones de conocimientos que ya 

existen, asimismo el proceso para obtener conocimientos se realiza a través de diversas 

actividades como: investigación para obtener nuevos conocimiento, lograr nuevas 

invenciones o cambios innovadores, desarrollo y definición de nuevos productos, 

servicios, procesos por medio de observación de los competidores, contacto con 

clientes, ampliación en las capacidades de diseño y desarrollo, entre otros. También, 

adquirir información técnica, Derechos sobre invenciones patentadas, aumento de la 

experiencia profesional, inversión en equipos, programas informáticos, reorganización 

de los sistemas de gestión, el desarrollo de nuevos métodos de comercialización y 

ventas son algunas de las actividades y factores que permiten la generación de 

innovación (Jansa, 2010, p.4). 

 Paralelamente, el manual de Oslo explica los principales tipos de innovación, 

partiendo por la innovación del producto que hace referencia a un bien o servicio nuevo 

o mejorado de acuerdo a sus características técnicas o funcionalidades. Posteriormente, 

la innovación de proceso la cual se obtiene mediante cambios importantes en las 

técnicas, materiales o programas que tengan como objetivo disminuir costos de 

producción, distribución, mejorar la calidad y la producción o distribución de productos 

nuevos o mejorados. También está la innovación en marketing que consiste en utilizar 



 

un método de promoción y comercialización nuevo dentro de una empresa, con el fin de 

obtener mayores ventas. En ese orden de ideas, se debe buscar o utilizar métodos que 

varían contundentemente frente a los utilizados previamente por la empresa (Jansa, 

2010, p.5). 

 Por último, está la innovación en organización que son las modificaciones en 

prácticas y procedimientos de una empresa, como son cambios en el lugar de trabajo, en 

la aplicación de decisiones estratégicas para mejorar la productividad empresarial o 

disminuyendo los costos. Incluye además actualizaciones en la gestión del 

conocimiento, la introducción de sistemas de gestión de las operaciones de producción, 

de suministro y de gestión de la calidad (Jansa, 2010, p.6). 

 Como último eje teórico está lo relacionado con el ocio y tiempo libre, según 

María del Carmen Morfín en su libro Administración del tiempo libre (2003) existen 

muchos conceptos alrededor del tiempo libre, entre ellos el de recreación, que significa 

el disfrute del tiempo libre a través de la realización de actividades placenteras que son 

escogidas de manera espontáneas, buscando satisfacer ansias de descanso, 

entretenimiento, aventura y socialización (p.p. 13-14). La autora plantea que tanto la 

recreación como la animación están muy ligadas y buscan satisfacer necesidades 

motivacionales y de distracción de las personas (p.p. 13-14). 

 Asimismo, está el concepto del ocio, que es diferente al de tiempo libre. El 

primero hace referencia al tiempo que queda disponible después de cumplir con las 

obligaciones y necesidades para así ocuparlo según los gustos de cada persona, el 

segundo son el conjunto de ocupaciones a los cuales el individuo se somete para 

descansar, divertirse y desarrollarse. Lo anterior implica que la persona realice de 

manera voluntaria una vida social después de liberarse de sus obligaciones (Morfín, 



 

2003, p.p.14-15).  

 El tiempo y el ocio se complementan, ambos son un derecho, una necesidad y un 

estado pasajero. Estos son un medio para encontrar la libertad, creatividad, un vehículo 

para fomentar el desarrollo social y cultural, un recurso para la formación permanente 

de la persona (Morfín, 2003, p.19). Cabe agregar que Juan Camilo Rodríguez en su libro 

Tiempo y Ocio (1992, p.151) menciona que el ocio es un elemento vital en el bienestar 

del ser humano, siendo además una fuente de creatividad que ha estado presente desde 

las sociedades más antiguas, quienes ya sabían que el ocio permite un desenvolvimiento 

de la vida sin ningún tipo de presión (p.177).  

Adicional a estos tres ejes teóricos, el proyecto de diseño empresarial se 

desarrollará con base en una guía práctica que promociona la Cámara de Comercio de 

Bogotá para formular y elaborar un plan de empresa, denominada “Bogotá Emprende”. 

Esta es una guía metodológica que brindará todas las bases teóricas para la 

estructuración del diseño de empresa (Cámara de Comercio de Bogotá, 2011). 

Marco conceptual 

El panorama colombiano para la creación y desarrollo de empresas es positivo, 

puesto que el país está en una transición hacia la modernización y con ello a la apertura 

de nuevos mercados más sofisticados. Sin embargo, dentro de esta dinámica cientos de 

empresas ingresan al mercado con altos estándares que hacen difícil la supervivencia de 

las empresas nacionales. No obstante, esta perspectiva ha repercutido en 

emprendimientos más dinámicos que generan proyectos enfocados en la ciencia, la 

tecnología y la innovación. En ese sentido, la innovación se ha convertido en un motor 

de desarrollo para las economías emergentes que quieren superar las problemáticas de 



 

pobreza y desempleo (Gómez & Mitchell, 2014). 

Teniendo en cuenta lo anterior, el emprendimiento ha cobrado gran importancia 

en las economías actuales. Dicha palabra proviene del francés entrepreneur que 

significa listo a tomar decisiones o iniciar algo (Gómez & Mitchell, 2014). En ese 

sentido, tiene una estrecha relación con el mundo empresarial al entenderlo como un 

fenómeno socioeconómico primordial para desarrollo de una economía. Es así como, se 

puede entender al emprendedor como un individuo que asume riesgos en situaciones de 

incertidumbre, además, de ser individuos en un estado de constante innovación, con 

motivaciones y un alto grado de compromiso con sus objetivos. Por su parte, al 

emprendimiento como la gestación de la idea o proyecto resultante (Gómez & Mitchell, 

2014). 

De otro lado, el objetivo principal del proyecto es gestar el diseño de un plan de 

negocios para una empresa de eventos de carácter social y corporativo. En ese sentido, 

los eventos pueden ser definidos como una “reunión de corte científico, técnico, 

cultural, deportivo, educativo, político, social, económico, comercial, religioso, 

promocional o de otra índole que facilite el intercambio de ideas o conocimientos y de 

experiencias entre los participantes” (Icontec, 2009, p.1). Ahora bien, el diseño de 

empresa se sitúa en el sector MICE el cual hace referencia a viajes por motivo de 

encuentros, viajes incentivos, conferencias y exhibiciones. Es una tipología de turismo, 

de gran importancia, que hace alusión a todos los desplazamientos turísticos por los 

motivos anteriormente mencionados (Perlaza, 2016). 

De este modo los eventos sociales, mercado objetivo de la organización, se 

pueden entender como todas las reuniones desarrolladas con el fin de celebrar o 

conmemorar algún suceso de tipo familiar, social, religioso, académico, entre otros, el 



 

cual representé un objeto de agasajo o celebración para algún grupo en específico (Real 

Academia Española [RAE], 2016).  De igual manera, los eventos corporativos pueden 

ser entendidos como todas las reuniones con un objetivo de negociación, recreación y 

capacitación a nivel empresarial e institucional (RAE, 2016). 

Por otro lado, como se ha mencionado, los millennials son una generación de 

individuos quienes están siendo los partícipes de emprendimientos y de igual forma 

tienen otras tendencias de consumo. En ese sentido, este grupo de personas van desde 

los que nacieron en 1982 hasta el 2000 y hoy en día representan más de un cuarto de la 

población mundial. Asimismo, es un mercado de alto consumo que está influenciado las 

tendencias de compra de bienes y servicios. De esta manera, son una generación que 

hace uso de tecnologías, tienen un fuerte compromiso con el cuidado del medio 

ambiente, además de ser personas en búsqueda de un equilibrio en todos los aspectos de 

sus vidas (Zaydon, 2016). 

La generación de los millennials prefiere vivir experiencias en vez de adquirir 

objetos materiales. Es así, como las experiencias pueden ser definidas como el hecho de 

haber presenciado, conocido, vivido alguien o algo. De igual forma, hace referencia a 

todas las circunstancias y acontecimiento vividos por un individuo (Zaydon, 2016). 

Marco contextual  

El sector de servicios es una actividad que incluye un grupo heterogéneo de 

subsectores con dinámicas y características muy diferentes, entre ellos podemos 

encontrar las actividades de congresos y convenciones. No obstante, estas aún no están 

debidamente caracterizadas y medidas en el país. En ese sentido, el DANE en un 

esfuerzo por avanzar en la identificación y evolución de la actividad de servicios, por 



 

medio de la Muestra Trimestral de Servicios – MTS, mide la evolución de las 

principales variables del sector servicios en el corto plazo, a través de la generación de 

índices y variaciones de los ingresos nominales (DANE, 2017). 

 Según lo anterior, Otium Project se registraría bajo el código 8230 que hace 

referencia a las empresas de congresos y eventos comerciales. En ese orden de ideas, la 

empresa se encuentra en el sector de servicios en la línea de actividades administrativas 

y de apoyo a oficina y otras actividades de apoyo a empresas. De acuerdo con los 

anterior, estas actividades obtuvieron un crecimiento del 11,5% para el año 2015. Por 

otro lado, según la encuesta dichas empresas registraron en promedio ingresos iguales o 

superiores 3000 millones para el 2015 (DANE, 2015). 

Por otra parte, según el boletín técnico de la muestra trimestral de servicios del 

Dane para el tercer trimestre de 2017 las actividades relacionadas con servicios de 

eventos registraron un crecimiento de sus ingresos del 10,1% con respecto al 2016. 

Todo esto da razón del creciendo del sector de eventos en la ciudad de Bogotá (DANE, 

2017). 

Ahora bien, la ciudad de Bogotá entre más de 900 ciudades del mundo se 

encuentra en las 50 que más eventos realiza. De igual manera, en el entorno 

Latinoamericano es la 6 ciudad y se ha consolidado como una de las más atractivas de la 

región (Organización Mundial del turismo, 2014, p.22). En ese sentido, este segmento 

de negocios se ha fortalecido gracias al trabajo del Bureau de Convenciones de Bogotá 

junto con la Cámara de Comercio de Bogotá. Esto se evidencia en las cifras, ya que la 

capital desarrolla el 36% de los eventos de país (Organización Mundial del turismo, 

2014, p.22). 

Cabe agregar, que el informe de reuniones desarrollado por la OMT muestra que 



 

en el año 2012 los eventos gestionados por el Boreau de Conveciones de Bogotá 

obtuvieron un impacto económico de 25 millones de dólares con un total de 11600 

asistentes (Organización Mundial del turismo, 2014, p.23). Según lo aclara este informe 

existe una tendencia creciente en términos de ingresos, cantidad de eventos y de 

asistentes, también existe un panorama positivo para el Bureau Bogotano, ya que en el 

2012 pasó de tener 45 a 160 afiliados (Organización Mundial del turismo, 2014, p.22).  

Según lo anterior, el crecimiento del sector de eventos y la realización de 

reuniones en la ciudad favorece al plan de negocios. Puesto que, muchas de las 

empresas y personas naturales que realizarán eventos y convenciones en la capital 

representan clientes potenciales ya que podrían contratar los servicios de la empresa. 

Paralelamente, empresas de organización de eventos y wedding planner podrían sub 

contratar los servicios a raíz del crecimiento de la industria de reuniones, lo que muestra 

las oportunidades presentes en el mercado para el plan de negocios.     

Igualmente, como se estipula en el plan de desarrollo de Bogotá 2016-2020 “el 

turismo aportó al PIB de la ciudad en un 3.3 %” (Alcaldía Mayor de Bogotá, 2016, p. 

303), además Bogotá en el 2015 se mantuvo como el primer destino turístico nacional 

para realizar eventos internacionales y la séptima ciudad en Latinoamérica, por lo cual 

se destaca el potencial de desarrollo y crecimiento de este segmento económico 

(Alcaldía Mayor de Bogotá, 2016). Cabe aclarar que existe una estrategia para 

posicionar a Bogotá como destino competitivo a nivel nacional e internacional, para lo 

cual se busca trabajar en varios ejes, entre ellos el turismo de negocio y eventos 

(Alcaldía Mayor de Bogotá, 2016).  

Para ratificar lo anteriormente mencionado, según Marca Colombia “Bogotá 

actualmente se ha ido posicionando como un destino atractivo, ya que es un epicentro 



 

de negocios, donde se destaca la innovación, creatividad y conocimiento” (2013, párr.1) 

Teniendo en cuenta lo anterior, Otium Project busca dar respuesta a las nuevas 

necesidades de los millennials frente al mercado de reuniones en la ciudad de Bogotá. 

De esta manera, la organización que se diseñará brindará los servicios y productos que 

esta generación busca. En ese sentido, como se ha observado a lo largo del proyecto, los 

millennials están en búsqueda de nuevas experiencias, servicios más especializados e 

innovadores los cuales serán diseñados mediante este trabajo investigativo. 

 Ahora bien, para el diseño de empresa será necesario crear parámetros para 

todos los aspectos legales que tendrán incidencia dentro de la organización en caso de 

que sea desarrollada. De esta manera, será necesario inscribir la empresa a la Cámara de 

Comercio de Bogotá y constituir la empresa mediante alguna forma de sociedad para 

legalizar la actividad de la misma. De igual forma, será necesario inscribir la marca, y 

su identidad visual, ante la Superintendencia de Industria y Comercio y adquirir el Rut 

(Registro único tributario) ante la Dian para realizar todos aportes tributarios en caso de 

ser necesario.  

Metodología 

A continuación, se plantea el cuadro de la metodología para el proyecto, 

especificando por cada objetivo cual es la estrategia metodológica y de recolección de 

información. Cabe agregar, que para el diseño del plan de negocios se va a utilizar como 

guía metodológica el documento Formulario y cartilla práctica para elaborar el plan de 

empresa, el cual hace parte del programa “Bogotá Emprende” de la Cámara de 

Comercio de Bogotá. 



 

Tabla 1. Metodología del proyecto integrador. Fuente: Elaboración propia. 

Desarrollo del plan de negocio de Otium Project 

Presentación 

Definición de la idea del negocio 

Según el código CIIU el plan de negocios que se va a diseñar pertenece a una 

empresa con nombre “Otium Project” que se puede clasificar en la actividad económica 

“5621” de empresas de catering para eventos y la “8230” empresas organizadoras de 

convenciones y eventos comerciales. Específicamente, el plan de empresa que se va a 



 

diseñar es para una compañía que ofrezca servicios de organización de eventos con 

productos relacionados con alimentos, bebidas, música, fotografía y ambientación, en la 

ciudad de Bogotá. 

La idea del presente proyecto surge a partir de la creación y puesta en marcha de 

una empresa especializada en el servicio de cocteles y barman para eventos sociales y 

empresariales con barras móviles. A partir de las operaciones de la organización y de las 

experiencias en eventos, los autores del plan de negocio han decidido estructurar, 

conceptualizar y diseñar a través de un documento, una nueva empresa que ofrezca más 

productos y que pueda organizar de manera integral eventos sociales y empresariales. 

Es importante rescatar lo que han sido las operaciones del proyecto de emprendimiento 

“Skål Drinks” para dar cuenta del potencial del negocio y del mercado al que se piensa 

dirigir el plan de empresa que se va a diseñar. 

“Skål Drinks” comenzó a operar desde principios del 2016, en el primer año 

participó en 20 eventos diferentes. Entre ellos, ocho fiestas de 15 años, dos eventos 

corporativos (un evento de activación de marca, un evento de bienestar social de 

empleados), siete eventos sociales de cumpleaños, dos despedidas de solteras y un 

evento social en una universidad (Ver anexo 1). 

Las ventas para ese año fueron de $ 10.892.000, de las cuales se obtuvo una 

utilidad de $ 3.043.604, es decir del 27%. Los resultados de las operaciones para el 

2016 se encuentran en la hoja de anexos (Ver anexo 2). 

 Para el año 2017, Skål Drinks ha logrado participar en eventos más grandes y 

exigentes, que le han permitido tener mayores ingresos y un mejor posicionamiento. 

Teniendo en cuenta las operaciones de enero hasta principios de mayo del 2017 se 

obtuvo unas ventas de $ 21.249.000, es decir unos ingresos mayores en un 95 % 



 

respecto al año anterior, con la participación en nueve eventos diferentes y con una 

utilidad equivalente al 38%, es decir de $ 6.257.493 (Ver anexo 3). 

En cuanto a los clientes que han contratado a la empresa “Skål Drinks”, se 

clasificaron en las siguientes categorías: Empresa de eventos, es decir aquellas 

organizaciones que tercerizan el servicio de cocteles y barman para las reuniones que 

organizan, empresa particular-millennials, son las organizaciones o personas jurídicas  

que contratan sin intermediarios los servicios de Skål Drinks y que en su mayoría 

cuentan con funcionarios pertenecientes a esta generación, persona particular-millennial 

o también persona natural de la generación que solicita servicio de coctelería para la 

reunión social o corporativa que va organizar, persona particular-no millennial, es decir 

la persona fuera de la generación que contrata el servicio y por último, empresa 

particular-no millennial o persona jurídica que en su mayoría cuenta con personas que 

no hacen parte de la generación.  

De acuerdo a esta categorización y los 29 eventos realizados hasta el momento 

(Principios del 2016- principios de mayo del 2017), se puede concluir que la generación 

millennial ha contribuido significativamente en los ingresos de la empresa analizada y 

en la cantidad de eventos realizados. Por un lado, personas naturales de la generación 

han contratado los servicios de “Skål Drinks” en 8 ocasiones, es decir el 28% respecto 

al total de eventos realizados, de otra parte, las empresas particulares - millennials han 

utilizado los servicios de cocteles y barman en tres eventos, lo que significa el 10% 

sobre total de eventos (Ver anexo 4). 

Con base a los datos anteriores surge una oportunidad, ya que se pretende 

desarrollar una nueva idea de negocio con un modelo puesto en práctica, partiendo de 

un proyecto investigativo y empresarial que logre estructurar, documentar y estandarizar 



 

el plan de empresa.  Asimismo, existe una oportunidad debido al panorama positivo del 

sector en el cual entraría a trabajar y competir la empresa Otium Project. 

 Es de rescatar que las necesidades principales que buscan satisfacer los 

servicios y productos que se van a diseñar son las de entretenimiento, diversión y ocio 

en el tiempo libre de las personas. Según explica el teórico Jofre Dumazedier el ocio se 

define como “un conjunto de agrupaciones a las que el individuo puede entregarse con 

pleno consentimiento, ya sea para descansar o para divertirse, o para desarrollar su 

información o formación desinteresada, su voluntaria participación social o profesional, 

familiar o social” (Calderón, 2009, p. 185). 

Como menciona José Bernal Rivas Fernández (2006) en el artículo La sociedad 

del ocio: un reto para los archivos, hoy en día el tiempo libre permite el desarrollo de 

actividades de esparcimiento y recreación que no sólo entretienen, sino que también 

contribuyen a la formación y al desarrollo del individuo, por lo cual se ha convertido en 

un requisito y una necesidad del ser humano. 

 Asimismo, según la teoría de necesidades humanas de Maslow, el ocio y el 

entretenimiento están presentes en las diferentes cadenas jerárquicas de necesidades del 

hombre, como son las necesidades sociales que hablan de la necesidad de compañía del 

ser humano, con su aspecto afectivo y su participación social (Maslow, 1998). Según lo 

anterior existe la necesidad del hombre de tener un encuentro social y participar en 

eventos o momentos que le permitan interactuar con otras personas. 

Los productos y servicios de la empresa Otium Project buscan satisfacer una 

necesidad que está presente desde tiempo atrás en el diario vivir de las personas, tienen 

el objetivo de cubrir el deseo que tienen las personas o empresas de disfrutar de buenos 

momentos, ya sea por una celebración, un triunfo, por alguna fecha especial, algún 



 

logro profesional, la consecución de algún objetivo, entre otros factores que ameritan la 

organización de un evento innovador. 

Descripción del equipo de trabajo 

Los autores del presente plan de empresa han trabajado en sectores relacionados 

con el sector de Alimentos, bebidas y organización de eventos, por lo cual, se han dado 

cuenta de la exigente y alta demanda que tienen este tipo de servicios que buscan 

generar experiencias a los clientes.  

 Las dos personas que van a diseñar el plan de negocios han tenido experiencia 

laboral, al igual que formación técnica. Por un lado, Juan Sebastián Gámez quien tiene 

formación técnica en cocina en el SENA, trabajó durante un año en el Club el Nogal, 

específicamente en el área de cocina para los restaurantes y eventos sociales del club. 

Actualmente cuenta con una pastelería (Tawala Pastelería) y es su administrador. Por 

otro lado, Carlos Andrés Patarroyo quien tiene formación técnica como bartender en la 

Escuela Bartender Working Flair, ha trabajado como barman en eventos de la escuela, 

en el club los lagartos y actualmente como administrador de su empresa (Skål Drinks), 

la cual presta el servicio de cócteles para eventos sociales y empresariales. 

 Según lo anterior y buscando diseñar un plan de negocios para una empresa 

organizadora de eventos sociales y corporativos, por un lado, Juan Sebastián busca 

aportar conocimientos en su área de experiencia, los alimentos. Por otro lado, Carlos 

Patarroyo aportar conocimientos para la conceptualización y diseño de servicio de 

bebidas, especialmente de cócteles. Por lo cual, se busca combinar estos dos elementos 

y agregar otros importantes como es la música, fotografía, decoración entre otros.  



 

 

 

 

 
Ventaja  

Competitiva:  

 

 
Servicios 

 innovadores y de calidad,  
que generen 

una experiencia 
 

 
Posicionamiento:  Relación 

calidad y precio. 

 

Oferta de Valor: Organizar eventos con 
servicios innovadores, enfocado en las 

nuevas generaciones. 

 
Atributos: Prácticidad, innovación,  servicios de 

entretenimiento, integralidad. 

 Caracteristicas técnicas: Flexibilidad  y  entretenimiento.   

 

Necesidades y deseos del cliente: Necesidad de ocio, diversión , 
entretenimiento y disfrute del tiempo libre. Deseo de celebrar, 
disfrutar de momentos especificos y unir/ conectar personas. 

 Además de los dos gestores de proyecto, para el diseño del presente plan de 

negocios está presente la asesoría del profesor Ronald Penagos, quien es el encargado 

de dirigir el presente proyecto empresarial. 

Mercadeo 

Propuesta de Valor 

 

Pirámide de Valor 

 

 

Figura 1, gráfica de pirámide de valor Fuente: Elaboración propia con base en el 

modelo enseñado por el profesor Andrés Ortega. 

 

La anterior gráfica presenta un modela de pirámide de valor, en ella se plantean 

factores importantes a tener en cuenta, entre ellos: 



 

Necesidades 

La persona que contrata servicios de organización de eventos tiene unos deseos 

básicos, que son: Celebrar, disfrutar de un momento específicos y unir/ conectar 

personas. Los eventos se pueden generar por distintos motivos, como es el cumpleaños 

de una persona, matrimonio de una pareja, el grado de un estudiante, la promoción de 

un nuevo producto/servicio de una empresa, el lanzamiento de una nueva imagen 

corporativa, entre otros. No obstante, de manera general un evento busca satisfacer 

necesidad de ocio, entretenimiento y disfrute del tiempo libre de las personas. 

Características Técnicas 

Los eventos por naturaleza son flexibles, cada reunión que se realiza es diferente 

y se organiza con base a las necesidades particulares de cada cliente. No obstante, la 

empresa Otium Project cuenta con una oferta estándar e innovadora que puede llegar a 

ser flexible de acuerdo con lo que busque cada persona. Asimismo, los eventos buscan 

generar entretenimiento, momentos de diversión, es por ello que parte esencial de los 

servicios de una reunión son: La música, las bebidas, los alimentos, la fotografía y la 

decoración. 

Por otro lado, como se mencionó anteriormente Schumpeter describe las 

innovaciones como el hallazgo de nuevas combinaciones y define diferentes tipos de 

innovación, como: Creación de nuevos productos o nuevas variantes a productos ya 

existentes, desarrollo de nuevos procesos y métodos de comercialización. En ese 

sentido, Otium Project principalmente generará innovación con la creación de productos 

en los alimentos y bebidas, como son los pasabocas y cócteles de autor con los que 

contará la empresa, ejemplo de ello son: 



 

- Cóctel Mint Tonic: Bebida de autor de Frescura intensa que se rescata por la 

potencia de la menta, sus ingredientes son (Aguardiente Colombiano, crema 

de menta, zumo de pepino, limón y soda). 

- Ceviche de mango y uchuva: ceviche con frutas típicas colombianas y 

camarones titi de la costa atlántica y crocante de arroz con coco. Este será 

uno de los pasabocas de autor que se ofrecerá en los eventos principalmente 

matrimonios.    

Asimismo, se generará innovación con variantes a productos ya existentes, en 

este caso aplicado a los postres que se van a ofrecer para los diferentes eventos, un 

ejemplo de esto es el Cheesecake de lulo y el flan de maracuyá. Ahora bien, la 

innovación va a ser transversal a los diferentes servicios, en este caso Otium Project 

buscará generar nuevas formas de celebrar con juegos dinámicos que permitan la 

integración y conexión social en un evento, tales como el beer pong y ruleta de shots.  

También frente el servicio de fotografía y video en el cual se utilizarán drones, 

cámaras tipo “Go Pro” para la creación de videos y álbumes de fotografía que muestren 

de manera innovadora la experiencia del evento. Finalmente, a manera de conclusión, se 

manejará ambientación y decoración que dé respuesta a las nuevas tendencias del 

mercado y articulándolas a las necesidades de los clientes y características de los 

eventos. Para dar una muestra grafica de los servicios puede dirigirse a los anexos xx al 

xx.  

Atributos 

- Practicidad: Servicios y productos prácticos de operar para la empresa y 

de consumir para el cliente. Por ejemplo, se busca crear una oferta 

especial de mesa de pasabocas frios de autoservicio para el cliente y no 



 

el tradicional sistema de banquetes y samovares de muchas empresas 

organizadoras de eventos. 

- Innovación: Productos relacionados con la tendencia y con los gustos de 

la generación millennials. Ejemplo: música techno, electrónica y 

crossover, alimentos y bebidas con productos locales. 

- Integralidad: Generar una experiencia integral y de calidad, donde el 

asistente pueda satisfacer varias necesidades en un mismo espacio. 

Ejemplo: necesidad de disfrutar de una buena música, comida, bebidas, 

una buena decoración, entre otros. 

Con base a la propuesta de valor mencionada se busca dar un aporte a la 

problemática planteada, partiendo del hecho que se diseña el plan de negocios de una 

empresa que puede entrar a cubrir un vacío en la escasa oferta de servicios 

especializados para el mercado objetivo. 



 

Tabla de Valor 

 

 

Caracteristicas de la Generación 

Millennial 

Servicio / producto de valor que va a 

ofrecer Otium Project 

Digitales y 100 % tecnológicos 

 

Plataforma web digital para hacer 

reservas y compras de los diferentes 

servicios para eventos 

Sociales y cercanos a las redes sociales Servicios de organización de eventos 

que permiten que las personas de la 

generación tengan el espacio para 

compartir y disfrutar con sus amigos o 

familiares. Asimismo servicio de 

fotografía instantánea que permitirá 

tener a los asistentes del evento 

material multimedia para com 

Consciencia Social y Ambiental Coctelería y servicio de pasabocas con 

productos locales, uso de suministros 

eco amigable y trabajo realizado por 

personas locales (bartenders, djs, 

cocineros etc). Uso de alimentos 

organicos. 

Cuidado de la salud y el cuerpo Servicio de coctelería sin licor y 

cócteles sin endulzantes y naturales, 

servicio de pasabocas vegetarianos y 

con equilibrio nutricional. 

Experiencias personalizadas Cocteles de autor únicos para los 

eventos, creados a partir del gusto del 

organizador, vasos y utensilios 

personalizados, barras móviles 

personalizadas, realización de pistas de 

música según gusto del cliente y los 

asistentes del evento. 

Influenciadores y leales a marcas de 

gusto 

Incentivar los beneficios como 

promociones, bonos de descuento, 

servicios especiales por compartir 

información de la marca a través de 

redes sociales. Asimismo la 

implementación de un programa de 

lealtad con beneficios por compras y 

adquisición de servicios. 



 

Tabla 2. Tabla de Valor de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia 

Diseño de los productos y servicios 

 Conceptualización y diseño de las líneas de negocio 

Teniendo en cuenta que la organización de eventos implica un proceso complejo 

de preparación y planificación, es muy importante conocer el objetivo o propósito de lo 

que se piensa organizar, para así ofrecer de manera específica, innovadora y detallada 

los servicios ofertados para cada tipo de evento. Según lo anterior, Otium Project va a 

segmentar su oferta a partir de cuatro líneas de eventos diferentes y con ello diseñar 

servicios especializados para cada una. 

Eventos en Casa  Matrimonios 

 Eventos Sociales Eventos Empresariales 

Tabla 3. Líneas de eventos de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

Eventos en Casa  

 El servicio insignia de la empresa, este busca ofrecer la oportunidad de vivir 

momentos de celebración, entretenimiento y diversión sin la necesidad de salir de casa. 

Teniendo en cuenta que existen múltiples propósitos o motivos para realizar una 

reunión, como la despedida de soltera(o), un cumpleaños, la celebración de un grado, 

aniversarios, entre otros, se plantea el servicio de organizar y ejecutar eventos con la 

comodidad de estar en casa y con servicios integrales.  

 A partir de lo anterior, para este segmento de eventos en casa se buscan ofrecer 

los siguientes productos.  

Comida ( Snack Bar) Música ( Dj profesional) Ambientación 



 

Bebidas ( Cócteles y licores) Fotografía ( Profesional) Juegos 

Tabla 4. Servicios línea de eventos en casa Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

Matrimonios 

 A pesar de que es una empresa organizadora de eventos, para el caso de los 

matrimonios no se van a ofrecer los servicios completos para la ejecución integral de 

estos eventos. Por el contrario, se van a ofrecer unos servicios especiales, innovadores 

que pueden interesar por un lado a los novios y por el otro lado a las empresas 

organizadoras de eventos, para que realicen un proceso de subcontratación. Según lo 

anterior, los servicios que se van a ofrecer para matrimonios son:   

Mesa de Pasabocas y de postres Música ( Dj profesional) 

Bebidas (Cóctel 

es y licores) 

Bares temáticos ( Mimosa bar, juice bar) 

Tabla 5. Servicios matrimonios de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

Eventos Sociales 

 A diferencia de los eventos en casa, se diseña una línea de negocio para eventos 

sociales, que son aquellos que se realizan en locaciones o lugares particulares diferentes 

a la de una casa. Estos eventos pueden tener diversos motivos de organización, entre 

ellos: Cumpleaños, grados, fiestas de 15 años, bautizos, fiestas de fin de año, primeras 

comuniones, entre otros. A partir de lo anterior, para este segmento de eventos en casa 

se buscan ofrecer los siguientes productos. 

Mesa de Pasabocas y de 

postres 

Música (Dj profesional) Bares temáticos (Mimosa 

bar, juice bar) 



 

Bebidas (Cócteles y licores) Fotografía (Profesional) Ambientación 

Tabla 6. Servicios eventos sociales de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

Eventos Empresariales 

 Al igual que los eventos sociales, los eventos empresariales tienen diversidad de 

motivos de realización, como es el lanzamiento de un producto/servicio, conferencias, 

inauguraciones, promoción de marca, capacitaciones, seminarios, ferias, desayunos de 

trabajo entre otros. Según lo anterior, los servicios que se van a ofrecer para esta línea 

de eventos son: 

Mesa de Pasabocas y de 

postres 

Música (Dj profesional) Bares temáticos (Mimosa 

bar, juice bar) 

Bebidas (Cócteles y licores) Servicio de desayuno Fotografía 

Tabla 7. Servicios eventos corporativos Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

Diseño de los productos y servicios para las líneas de negocios eventos 

 Ahora bien, los productos y servicios que busca ofrecer Otium Project tienen 

como objetivo ser innovadores y generar las mejores experiencias. Las características de 

la oferta de la empresa son las siguientes: 

Música 

 La música representa parte del carácter social de las personas y está muy 

relacionada con los colectivos humanos, ya que esta crea relaciones y estímulos sociales 

(Ángel, 2013). Esta expresión cultural tiene el poder de generar efectos sobre la 

emoción, estados de ánimo y sentimientos de las personas (Diaz, 2010). En ese orden de 

ideas, el diseño de plan de empresa de eventos incluirá un servicio de tornamesa de disc 



 

jockey iluminada con luces led y todo el sistema de sonido para que a nivel 

infraestructural se pueda generar una excelente experiencia. De igual forma, se contará 

con un disc jockey profesional que creará listas de reproducción de acuerdo a las 

necesidades del cliente. Es importante aclarar, que dentro de escena musical nacional las 

listas crossover son las preferidas, por ello los discs jockey se enfocarán en este tipo de 

listas musicales (Betancur, 2014, p.p.5)         

Bebidas (Coctelería) 

La coctelería está fundamentada en la mezcla de bebidas alcohólicas y no 

alcohólicas de manera balanceada y armónica con el fin de modificar las condiciones 

iniciales de una bebida, con el objetivo de generar un subproducto que sea agradable 

sensorialmente (Adams, 2012, p.p.193). Teniendo en cuenta lo anterior, se prestará un 

servicio profesional de bartenders y barra móvil con una oferta de cócteles 

tradicionales, premium y de autor dando importancia al uso de productos locales como 

las frutas nacionales. Las nuevas tendencias dan importancia a la identidad local, por 

ello el proyecto buscará generar cócteles de autor con productos autóctonos sin dejar 

atrás los clásicos de la coctelería (El Tiempo, 2016)  

Alimentos 

La gastronomía actual se encuentra en un momento clave, ya que muchas 

técnicas y preparaciones se están reinventado, pero así mismo, las cocinas locales y 

tradicionales han cobrado mucha importancia (UAEM, 2014). Por esta razón, se 

prestará un servicio de alimentos práctico, sencillo e innovador que dé respuesta a las 

necesidades de nuestro mercado objetivo, haciendo uso de materia primas orgánicas y 

locales que le den un valor agregado al producto. El objetivo será crear pasabocas, 



 

postres y un menú de desayunos que promuevan los sabores de Colombia y el mundo a 

partir de productos frescos y naturales.  

Fotografía 

 La fotografía es un producto social que muestra valores, jerarquías, modelos 

culturales, tendencias y es una de las maneras de inmortalizar momentos (Suárez, 2008, 

p.p.27). Los millennials son una generación que quiere captar cada una de sus 

experiencias y está constantemente compartiendo e interactuando con contenido digital 

en redes sociales, de hecho, tienen la necesidad de hacerlo (Arena media.2016). Así 

mismo, un 86% de los millennials ven la fotografía que suben sus contactos (Arena 

media, 2016, p.p.44).   

Teniendo en cuenta lo anterior, el servicio de fotografía y video interactivo 

cobra mucha importancia, durante los eventos habrá un fotógrafo profesional, así 

mismo, se dispondrá de un telón de fotografía con el logo de la empresa e igualmente, el 

personal que cubra el evento tendrá cámaras interactivas tipo Go-pro y drones para que 

los asistentes se tomen fotos e interactúen con ellas. Con todo este material se crearán 

álbumes y un collage de la fiesta o evento que será enviado al cliente y de igual manera 

dicho material será usado para la promoción y comercialización de la empresa. 

  Ambientación 

  En ambientación la empresa va a ofrecer decoración relacionada con la temática 

del evento, buscando satisfacer las necesidades del cliente. Para ellos se contará con 

múltiples proveedores que faciliten la oferta de elementos de diseños, piezas decorativas 

y entre otros objetos que den un carácter innovador y agradable al evento. 



 

Bares temáticos 

 La empresa busca incluir dentro de su portafolio propuestas innovadoras, tales 

como un mimosa bar y un juice bar, que son propuestas gastronómicas originales y 

prácticas basadas en el servicio de bebidas tradicionales montadas en una mesa con una 

decoración específica. 

Mercado 

 Ámbito geográfico 

 Otium Project estará ubicada en la ciudad de Bogotá, sin embargo, también 

prestará servicios en las zonas aledañas a la capital. De igual manera, la empresa 

prestará sus servicios principalmente en el norte de la ciudad, por lo cual el centro de 

producción deberá estar ubicado en esta zona. 

  Situación del mercado y el consumidor 

Colombia y el sector turístico vislumbran un momento muy positivo gracias al 

crecimiento durante años pasados. “En 2015 se registró la llegada a Colombia de un 

total de 4.447.004 viajeros, que incluye la llegada de extranjeros no residentes en 

Colombia (2.288.342), el total de colombianos residentes en el exterior (689.838), los 

cruceristas que arribaron a los diferentes puertos del país (272.206) y los viajeros de 

zonas de integración fronteriza (1.196.618) (Procolombia, 2016, p.4)”. Sin embargo, 

para 2015 y 2016 se ha presentado un decrecimiento en el número de turistas que 

llegaron al país por motivo de eventos.  No obstante, dichas cifras no son negativas y 

Bogotá es principal destino del país en este nicho de mercado (Procolombia, 2016, 

p.p.8). 



 

Por otro lado, es importante resaltar que, dentro del mercado de eventos, en el 

turismo receptivo, la generación que ha mostrado mayor crecimiento es la de los 

millennials con un 1,5% (Procolombia, 2016, p.p.13). Además de ello, es un sector con 

potencial, ya que a partir de septiembre de 2016 las empresas europeas aumentaron el 

gasto en un 1.8% en actividades relacionadas con turismo MICE. Igualmente, la 

exención del impuesto de renta para hoteles nuevos y renovados ha estimulado la 

industria trayendo consigo cadenas internacionales que han fortalecido este mercado en 

el país (Procolombia, 2016, p.p.23-25). 

Por otra parte, las cadenas hoteleras han percibido la importancia de enfocar 

productos y servicios a los millennials (The New York Times, 2016). En ese sentido, los 

hoteles están implementando facilidades tecnológicas que den respuestas a las 

necesidades de este mercado, ya que la tecnología hace parte del estilo de vida de esta 

generación (The New York Times, 2016) 

Teniendo en cuenta lo anterior, el diseño de plan de empresa para Otium Project 

busca satisfacer las necesidades de este nicho de mercado presentando lo servicios 

anteriormente mencionados. Es importante aclarar, que los servicios que adquiere dicha 

generación en un gran porcentaje lo hacen con reservas o compras por medios 

electrónicos (The New York Times, 2016). 

  Para ello, la empresa contará con una página web que interactúe con el cliente y 

le permita ajustar los eventos a sus gustos y necesidades, esta página tendrá versión para 

teléfono móvil porque un 70% de esta generación desarrolla sus búsquedas por este 

medio (The New York Times, 2016).  

Ahora bien, mediante un estudio que efectuó el grupo Hilton sobre esta 

generación se concluyó que los millennials buscan un equilibrio entre la vida laboral y 



 

ocio dándole suma importancia a las actividades de esparcimiento, teniendo en cuenta 

las jornadas laborales a las cuales están expuestos (The New York Times, 2016). Como 

lo resalta un artículo de School of Management University Sains Malaysia los 

millennials son individuos altamente motivados con sus percepciones de éxito, además 

son abiertos de mente, optimistas y orientados hacia los objetivos y están altamente 

atraídos a las actividades de entretenimiento e innovación (Qader, 2012). 

Es importante contextualizar que esta generación a nivel poblacional suma 2 

billones de personas en el mundo, un 32.8% de la población y se encuentra en una etapa 

de transición, de trabajo, matrimonio e hijos (Arena media, 2016, p.7). Así mismo, 

constituyen una generación con mayor poder de gasto y consumo, igualmente, son la 

generación más educada ya que un 63% posee título universitario. Esta generación, 

domina y está inmersa en la tecnología digital, un 52% de ellos está enterado de lo 

avances tecnológicos y un 32% está dispuesto a probarlos por primera vez (Arena 

media, 2016, p.9). 

Por otro lado, son una generación socialmente conectada ya que tiene relaciones 

de amistad y familiares más estrechas, sin embargo, son independientes (Arena media, 

2016, p.12). En ese contexto, el 40% de ellos ha tenido formación en el extranjero y un 

50% tiene como actividad preferida viajar (Arena media, 2016, p.12). Además de ello, 

un 62% está dispuesto a extender un día su estadía de trabajo para actividades de ocio y 

recreación (Arena media, 2016, p.12). En consecuencia, son la generación que realiza 

más viajes (Arena media, 2016, p.12).  

Es entonces, donde los millennials son una generación inserta en un universo 

digital, que está en búsqueda de experiencias y estimulación permanente (Arena media, 

2016, p.21). Todo ello con el fin de evadir o complementar las situaciones cotidianas de 



 

la vida, es decir son personas que huyen de la rutina (Arena media, 2016, p.22). Son 

individuos que quieres experiencias rápidas y cortas que no les representen mayor 

compromiso (Arena media, 2016, p.22). 

 Mercado Objetivo 

 A continuación, se hará una segmentación del mercado objetivo de la empresa 

Otium Project con base en el libro Fundamentos de marketing (Stanton, Walker & 

Etzel, 2007), donde menciona sobre el proceso de segmentación del mercado, allí se 

aclara que existen cuatro formas básicas de dividir a los consumidores, estas son: la 

segmentación geográfica, demográfica, psicográfica y por comportamiento.  

Segmentación geográfica 

 Esta hace referencia a la división de los consumidores a partir de la ubicación, 

según país, región, ciudad y lugar donde trabajan y habitan los posibles clientes 

(Stanton et al., 2007). Para este proyecto la empresa se enfocará en una segmentación 

regional, centrando sus operaciones en la ciudad de Bogotá y alrededores (Chía, Cajicá, 

Briceño, Cota y Subachoque). 

Segmentación demográfica 

La segmentación demográfica hace alusión a la categorización por las siguientes 

características: edad, sexo, generación e ingresos (Stanton et al., 2007). A partir de esto, 

para el plan de empresa el mercado demográfico principal son los millennials de 25- 35 

años, de ambos sexos, con ingresos superiores a los 2 millones de pesos mensuales. De 

acuerdo a lo anterior, el público objetivo pertenece a los estratos 4, 5 y 6.  



 

Segmentación psicográfica 

La segmentación psicográfica se caracteriza por delimitar el mercado objetivo a 

partir de la personalidad, la forma de pensar, sentir, comportarse de las personas y su 

estilo de vida (Stanton et al., 2007). De acuerdo con lo anterior, el mercado objetivo 

serán personas abiertas a nuevas experiencias, sociales, con un estilo de vida activo, que 

busquen la integración social por medio de las relaciones sociales y culturales en 

eventos. 

Segmentación por comportamiento 

Esta segmentación se basa en los comportamientos y preferencias del 

consumidor sobre los beneficios, características y uso de los productos (Stanton et al., 

2007). Teniendo en cuenta las características de los millennials la segmentación por 

comportamiento será basada en servicios innovadores y productos atractivos para 

clientes esporádicos y habituales.   

La anterior segmentación, hace referencia a un mercado de consumo de 

particulares, no obstante, como explica Manuel Docavo Malvezzi (2010), en su guía de 

marketing online para pymes, la segmentación en un mercado de empresa a empresa es 

diferente. Otium Project no solo buscará vender eventos a particulares, también a 

compañías u organizaciones que contraten en la línea de eventos empresariales y 

sociales y a otras organizadoras de eventos que busquen subcontratar algún servicio 

específico.  

Según esto, hay que aclarar que aparecen otros dos grupos de mercado objetivo: 

El primero, empresas que estén ubicadas en la ciudad de Bogotá, que sean medianas y 

pequeñas de cualquier sector. El segundo, empresas organizadoras de eventos que 

realicen eventos en la ciudad de Bogotá y que tengan una alta frecuencia de uso de los 



 

servicios que van a subcontratar, es decir que sean consumidores habituales (Malvezzi, 

2010). 

Cuantificación de la demanda 

 

 Para conocer específicamente la demanda potencial se debe aclarar que en el 

caso colombiano los millennials comprenden cerca del 33,5% de la población (Idrovo, 

2016, p. 10), esto aplicado al número de habitantes de la ciudad establecida por el 

DANE para el 2015 (Departamento Nacional de Planeación, 2015), existen en Bogotá 

cerca de 2.639.392 millennials. Avanzando en el análisis según los datos de la 

Secretaría Distrital de Planeación (Secretaría Distrital de Planeación,2014) respecto al 

número de personas por estrato socioeconómico en Bogotá, se obtuvo que el 14% de los 

habitantes de la ciudad corresponden a estratos medio, medio-alto y alto. 

Combinando el número de millennials y el porcentaje de personas de estratos 4, 5 y 

6, se llega a un grupo de 369.514 personas de la generación que cumplen un requisito 

económico para contratar los servicios de Otium Project. No obstante, para especificar y 

detallar aún más el dato, se relaciona el anterior número, con el porcentaje de 

millennials interesados en organizar eventos, dato obtenido a partir de la aplicación de 

la encuesta. 

Del total de encuestados el 3,33% dicen estar muy interesados y el 63,33% están 

moderadamente interesados en contratar servicios de organización de eventos, por lo 

cual el mercado objetivo se acorta a un total de 246.318 personas. Se estima entonces 

que en este grupo potencial podrían entrar a competir las empresas que podrían 

organizar eventos en Bogotá, según lo anterior se plantea un Market Share para Otium 

Project del 1% dando así un grupo potencial más reducido, específicamente de 2.463 

personas. De esta última cantidad, cada persona podría llegar a contratar un evento 



 

anual con un valor promedio de $ 2.000.000, según esto se crea una demanda potencial 

de   $ 4.872.000.000. 

No obstante, teniendo en cuenta la proyección financiera, acorde a la viabilidad 

económica de la idea de negocio y respondiendo a la lógica de ser un proyecto de 

emprendimiento, se establece que del mercado y demanda potencial la empresa captaría 

el 2.5%, que se traduce en 60 clientes para el primer año, cantidad que corresponde al 

número de eventos que se piensan realizar. De esta manera la demanda real para el 

primer año estaría próxima a los $ 120.000.000, siendo la relación entre el valor 

promedio de evento y la cantidad de estos. 

Competencia  

 Descripción de la competencia 

En la ciudad de Bogotá hay dos empresas enfocadas en el servicio de eventos 

para millennials. Una de ellas es La Roullette que cuenta con una sede en Bogotá, 

Medellín y México. Su oferta se compone de seis servicios diferentes; Home party, 

Party cocktails, Office party, Frat party, Office festival y Travel Infusion, estos 

servicios buscan atender fiestas principalmente en casas y oficinas de manera 

personalizada, con productos innovadores, como juegos de entretenimiento, coctelería a 

base de frutas, ambientación personalizada y dj`s profesionales (La Roulette, 2017). 

Por otro lado, se encuentra la empresa Events Design & Business que cuenta con 

una oferta a partir de cuatro servicios diferentes, estos son In-house party, eventos 

sociales, empresariales y kids party. Esta empresa dispone de un set de 5 dj´s 

profesionales para atender sus eventos, coctelería con barman profesional, fotografía, 

mobiliario y otros productos innovadores en el mercado (ED&B, 2017).  



 

Análisis Específico del consumidor 

 El presente análisis surge a partir de la aplicación de 60 encuestas a personas 

pertenecientes a la generación millennial que habitan en la ciudad de Bogotá, con el 

objetivo de conocer a profundidad los gustos, necesidades, características y preferencias 

del segmento más importante para Otium Project (Ver anexo 5).  

Según el análisis de los resultados se deben mencionar varios aspectos, entre 

ellos: El 63,79% de las encuestas fueron mujeres y el 36.21% hombres, 53 personas 

respondieron que prefieren invertir su dinero en experiencias y el saldo restante en 

objetos o cosas materiales. Asimismo, el 35 % de los encuestados llegan a asistir a más 

de siete eventos sociales o corporativos en un año, siendo el rango con mayor 

puntuación. Además, 41 personas respondieron que no contratan servicios de 

organización de eventos y 19 personas afirmaron que si han contratado a organizadoras 

de eventos. No obstante, el 63,33 % respondió que esta moderadamente interesado en 

adquirir este tipo de servicios (Ver anexo 6). 

A partir de la pregunta ¿Con cuáles de estas características se siente 

identificado?  Se puede caracterizar con mayor veracidad y profundidad al mercado de 

los millennials, las respuestas fueron las siguientes: El 69,49% hace uso frecuente de 

tecnologías, el 57,63% tiene interés en el consumo de productos saludables y 

sostenibles, el 62,71% tiene interés en asistir a eventos con carácter experiencial como 

conciertos, viajes, fiestas y encuentros. Al 69,49% de los encuestados les gusta escuchar 

música y compartir con amigos, al 77,97% compartir con familia, al 25,42% le interesa 

adquirir productos por vía web o aplicativos y el 23,73% tiene gusto por los productos y 

servicios altamente especializados y diferenciados. 



 

Por último, a partir de la pregunta ¿Cuánto estaría dispuesta a pagar por una 

fiesta en casa que incluya (música, comida, bebidas, fotografía y ambientación) para 30 

personas? Se obtuvieron los siguientes resultados: El 35.71% pagaría entre $ 1.000.000 

y $ 1.500.000, el 37.50% entre $ 1.500.000 a $ 2.000.000, el 17.86% entre $ 2.000.000 

y $ 2.500.000 y el 8.93% más de 2.500.000 (Ver anexo 6). 

Comparación con la competencia 

 De acuerdo con el análisis que se realizó de la competencia, se pudo evidenciar 

que el plan de empresa tiene ventajas competitivas frente a sus dos principales 

competidores en el mercado. Esto se argumenta, ya que ninguna de las dos empresas 

ofrece un servicio de alimentos con pasabocas innovadores, también porque la empresa 

del presente plan busca tener una oferta más diversificada que se pueda contratar para 

mayor variedad de eventos, como desayunos de trabajo, capacitaciones, talleres, 

lanzamientos de producto y no centrar su oferta principalmente a eventos de celebración 

como lo hacen la Roulette y ED&B (Ver anexo 7). 

Parte del trabajo del presente proyecto es analizar a la competencia, sus 

productos y servicios, para así tener una guía para la conceptualización y diseño de una 

oferta innovadora e integral. Por lo cual, se diseñan servicios partiendo del hecho de que 

la competencia carece de ellos y que son importantes para generar mejores experiencias, 

como es la oferta gastronómica a partir de mesa de pasabocas, postres y snack bar (Ver 

anexo 7).  

 Variables para la fijación de precio 

Para la fijación de precios la variable más importante es la de los costos de 

producción. Al momento de diseñar las tarifas de los planes que la empresa va a ofrecer 

se deberá tener en cuenta todos los costos en los que incurriría la organización para 



 

ejecutar los eventos y obtener la utilidad deseada, para lograr un proyecto rentable y 

viable. Según lo anterior, es de destacar que la empresa contaría con unos costos 

variables y fijos para realizar las reuniones.  Los primeros están directamente 

relacionados con la materia prima, como son alimentos, bebidas y suministros, los 

cuales varían de acuerdo con la cantidad solicitada por el cliente. Los segundos son los 

costos en los que incurre la empresa en los eventos y que son fijos, tales como la mano 

de obra o empleados que participarán del evento, como fotógrafo, barman, dj, etc. (Ver 

anexo 8). 

Cabe agregar, que se debe tener en cuenta los precios de los dos competidores 

directos (La Roulette y ED&B), con el objetivo de lograr precios competitivos en los 

mismos servicios que se ofrecen. Asimismo, como son productos innovadores y 

especializados, las tarifas y precios pueden ser elevados, no obstante, el mercado 

objetivo son personas de la generación millennial que tienen poder adquisitivo y la 

capacidad de compra de dichos servicios. Según esto, se van a diseñar servicios en los 

cuales el cliente esté dispuesto a pagar entre $ 1.500.000 y $ 10.000.000. 

Determinación del precio 

La generación millennial está constantemente conectada al mundo digital, por 

eso para el proceso de lanzamiento e incorporación de los servicios al mercado se debe 

hacer a través de una estrategia de marketing online. Como explica Manuel Docavo 

Malvezzi en su documento Plan de Marketing Online (2010), existen varios elementos 

dentro de una planificación para un mercadeo digital, como son: Estrategia de mercados 

y productos, modelo de generación de ingresos, estrategia de selección de audiencias, 

estrategia de desarrollo de la oferta y estrategia de comunicación. 



 

A partir de lo anterior se deben tomar las siguientes acciones, desarrollar una 

página web para la empresa, con esto Otium Project buscará crear un modelo de 

ingresos generados indirectamente mediante la conversión de ventas en leads. Es decir, 

tener una web para ofrecer, mostrar y promocionar los servicios para que se puedan 

vender a través de otro canal como es el correo, teléfono (Malvezzi, 2010, p.11).  

También se debe diseñar una página de la empresa en las diferentes redes sociales 

(Facebook, Instagram, Twitter y LinkedIn) e integrar a Otium Project en diferentes 

portales de eventos (Matrimonios.com.co/Ineventos Colombia/ Zankyou Weddings). 

 Con lo anterior se busca una estrategia de comunicación totalmente digital, 

Asimismo se debe realizar la selección de la audiencia que se especificó anteriormente 

en la segmentación del mercado, junto a la estrategia de posicionamiento que sería 

basado en las características del producto y precio/calidad (Malvezzi, 2010, p.16).  

Ahora bien, un factor importante en el desarrollo del presente proyecto es la 

estipulación de tarifas de los diferentes servicios que Otium Project va a ofrecer, por lo 

cual a continuación se presenta la lista de los precios de la empresa:  

Tarifa para la línea eventos en casa 

Para esta línea de negocio se diseñan planes en cuatro categorías diferentes: 

estándar, premium, super premium y super ultra premium, asimismo se estipulan tarifas 

para planes con diferente cantidad de asistentes. Es importante aclarar que para esta 

línea de negocio Otium Project ofrece los siguientes servicios: servicio de bar móvil y 

barman con cócteles estándar/ Premium, cervezas estándar/ Premium, shots, licores 

estándar/ Premium, música, juegos, ambientación, fotografía, mesa de snacks 

estándar/Premium. Las tarifas de los planes varían y se adecuan según la categoría y el 

tipo de producto/servicio que incluye. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 8, Tarifas para la línea de negocios de eventos en casa de Otium Project. 

Fuente: Elaboración propia. 

Tarifa para planes de bar y cócteles  

Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres líneas de negocio 

restantes: matrimonios, eventos sociales y empresariales, su tarifa varía de acuerdo a la 

categoría (estándar, Premium y sin alcohol) y a la cantidad de cócteles por plan. 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabla 9, Tarifas para los planes de cócteles de Otium Project. Fuente: 

Elaboración propia. 

Tarifa para planes de bares temáticos 

 Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres líneas: matrimonios, 

eventos sociales y empresariales. Por un lado, está el mimosa bar, un servicio 

innovador, práctica y temático que se realiza a partir de la elaboración del cóctel 

mimosa, una bebida refrescante elaborada a partir de vino espumoso y jugos naturales. 

Por otro lado, es el juice bar, al igual que el anterior es un servicio original y práctico 

que busca deleitar el paladar con la producción de jugos naturales y locales. 

 

 

 

 

 

 

Tabla 10, tarifas para los planes de bares temáticos de Otium Project. Fuente: 

Elaboración propia. 

Tarifa para planes de mesa de pasabocas y postres 

Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres líneas: matrimonios, 

eventos sociales y empresariales. Por un lado, se ofrece mesa de pasabocas con una 

variación en la tarifa de acuerdo con su categoría (estándar, Premium y súper Premium) 

y la cantidad que incluye la mesa. Por otro lado, Otium Project ofrece mesa 



 

especializada de postres, con una sola categoría y tarifas que varían con base a la 

cantidad de estos. 

 

 

 

 

 

 

Tabla 11, tarifas para los planes de mesas de postres y pasabocas de Otium 

Project. Fuente: Elaboración propia. 

Tarifa para planes de mesa de desayunos 

Las tarifas de los planes de desayuno se diseñan especialmente para la línea de 

eventos empresariales, con la cual se busca ofrecer productos naturales y saludables 

como sándwiches y frutas. Este tipo de servicio es ideal complementarlo con una mesa 

de jugos para generar la mejor experiencia gastronómica en reuniones corporativas. 

 

Tabla 12, tarifas para los planes de mesas de desayunos de Otium Project. 

Fuente: Elaboración propia. 



 

Tarifa para otros servicios 

El servicio de fotografía de Otium Project está diseñado para ser ofrecido en la 

línea de eventos en casa, sociales y empresariales. El servicio de música hace parte de la 

oferta de todas las líneas de eventos, partiendo del hecho que parte de la inversión 

inicial es para la compra de los equipos necesarios para lograr un sonido profesional. 

Por último, el servicio de ambientación se crea para el servicio de eventos sociales, con 

el objetivo de generar una mejor experiencia con una decoración práctica y sencilla 

acorde a las necesidades y temática del evento. 

 

 

 

 

 

Tabla 13, tarifas para la tarifa de otros servicios de Otium Project. Fuente: 

Elaboración propia. 

Distribución 

 Canales de distribución 

 Como explica Elizabeth Velázquez (2012) en la publicación de Canales de 

Distribución y Logística, para distribuir los servicios y productos se contará con un 

canal de bienes de consumo directo, es decir de fabricante-consumidor, en el cual no 

existen intermediarios y la empresa preparar productos como pasabocas, postres y los 

vende directamente al consumidor por medio de diferentes métodos, como es la página 

web o redes sociales. También se contará con un canal de distribución de servicios 



 

directo en el cual el cliente recibe el servicio hasta cuando lo desee, es decir la fecha en 

que planea organizar el evento, aclarando que parte del servicio ya debe estar pagado y 

reservado para ser consumido. 

 Para la empresa existe la posibilidad de subcontratar servicios a otras empresas 

de eventos, es decir que además del canal directo, existe la posibilidad de utilizar 

canales indirectos (empresa-intermediario-consumidor final) para lograr mayores 

volúmenes de venta. 

Definición de Intermediarios 

Hoy en día existe una tendencia a virtualizar algo tan natural como lo son la 

relación humana, todo esto a través de la red social electrónica. Es por esto, que muchas 

empresas han dirigido sus estrategias de mercadeo y publicidad hacia este medio de 

propagación de información. La difusión de información por este medio es masiva, 

económica y genera buenos retornos de inversión (Llorente et al., 2013). 

 Según lo anterior, Otium Project definirá como intermediarios en el proceso de 

venta aquellos portales web y online que se especializan en la promoción, masificación 

y venta de servicios para la organización de eventos. Con esto, se busca generar 

mayores niveles de venta y buscar, en principio un mejor posicionamiento en el 

mercado. Algunos ejemplos de intermediarios son: 

- Zankyou Weddings: Portal web dedicado a la venta y promoción de servicios 

exclusivos para matrimonios (https://www.zankyou.com/co). 

- Matrimonios: Portal web para la venta de servicios para matrimonios 

(https://www.matrimonio.com.co/) 

- Ineventos: Portal web que promociona servicios para eventos 

(https://www.ineventos.com/co). 



 

Estrategia de distribución  

  Las redes sociales pueden ser entendidas como un punto de encuentro masivo, 

en donde amigos, familiares y conocidos pueden interactuar entre sí. No obstante, las 

empresas también participan en dicha interacción y juegan el papel de influenciadores 

con el fin de que se adquieran sus productos y servicios (Llorente et al., 2013). 

 Según lo anterior, las estrategias de comunicación de los servicios de la empresa 

se van a realizar a través de redes sociales (Facebook, Instagram), a través del correo, 

llamadas telefónicas y la voz a voz. Se tendrá un presupuesto de $600.000 destinado a la 

promoción de las redes Facebook e Instagram anual, los cuales son los principales 

medios para la difusión de los servicios de la empresa, siendo económicos y prácticos 

en su utilización. No obstante, se espera aumentar el presupuesto de publicidad digital al 

tiempo que aumenten las ventas y número de eventos ejecutados.  

Promoción 

Medios de publicidad  

Teniendo en cuenta que la publicidad se desarrollará a partir de herramientas 

digitales, se realizará una periodización digital de las campañas, esto implica planear y 

enviar publicidad en los horarios que más personas interactúan en las redes sociales. Las 

cuales son las franjas horarias de 7-9 de la mañana, de 12-2 pm y de 5-8 pm, para así 

lograr un mayor alcance en las campañas (Merodio, 2017, p. 25). Igualmente, se 

intensificarán los presupuestos de publicidad para los días previos y meses de alta 

estacionalidad identificados (Ver anexo 9).  

         Plan de medios  



 

El plan de medios es una herramienta útil que permite planificar de manera 

organizada la distribución de los mensajes y la publicidad que desea implementar una 

organización en un tiempo determinado. El plan de medios especifica el objetivo, la 

estrategia de medios, el canal de distribución, la población y los costos anuales 

asociados a dicha estrategia publicitaria y de posicionamiento. 

 

Tabla 14, Plan de medios de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

Proyecciones de ventas  

 Se presentan las proyecciones en ingresos para los tres primeros años de 

operación de la empresa Otium Project, (Ver anexo 10). Las ventas se calcularon para 

cada línea de negocio para el primer año (Ver anexo 11).  

 Para hacer el cálculo de los ingresos previamente se analizó las operaciones de 

un año de la empresa piloto Skål Drinks, específicamente el número de eventos 

realizados y la estacionalidad mes a mes entre principios de junio del 2016 y finales de 

mayo del 2017, con esto se estipuló una proyección de número de eventos a realizar en 



 

un año por mes y por la línea de evento, a partir de esto se estipulan ingresos 

alcanzables y coherentes para lograr una rentabilidad y negocio viable. 

Desarrollo del módulo de Producción y Calidad 

Producción 

Proceso de elaboración 

Para la puesta en marcha de los eventos se hará uso de un local con fines de 

producción el cual residirá en la carrera 49 #128b-50 local 3. Allí se desarrollará el pre-

alistamiento para la elaboración de las bebidas (cócteles con y sin alcohol), postres, 

pasabocas y snacks. Teniendo en cuenta lo anterior, para la elaboración de las bebidas 

se desarrollarán concentrados de frutas, extracción de zumos y elaboración de elementos 

comestibles decorativos para los cócteles. Por otro lado, para la elaboración de 

alimentos se llevarán procesos de corte, porcionamiento, cocción y ensamblaje de los 

productos (Ver anexo 12). 

Todas las preparaciones se llevarán a cabo por personal calificado para 

manipular alimentos y bajo las condiciones fitosanitarias establecidas por el Invima. En 

ese sentido, el proceso que se llevará a cabo para la prestación del servicio se mostrará 

en el siguiente diagrama de flujo. En dicho diagrama se muestran todas las actividades 

que se deben realizar desde que el cliente hace la solicitud del evento hasta que el 

servicio es prestado (Ver anexo 12).   



 

Tiempos y procesos. 

Ficha técnica del servicio 

 Ficha Técnica del Servicio 

A continuación, se presenta la ficha técnica general de un evento en casa para 30 

personas, esta incluye aspectos generales de logística, tiempos de producción y personal 

necesarios para la prestación del servicio. Según los anterior, se desarrolló la ficha 

técnica de este tipo de evento dado que se espera que sea el servicio más demandado por 

los clientes. Igualmente, es importante mencionar que los procesos mencionados en este 

documento serán utilizados como base para eventos de menor y mayor tamaño en 

términos logísticos.  

 

 

 

 



 

 

Tabla 15, Ficha Técnica general de la prestación del servicio de organización de 

eventos de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración propia 

Fases del evento 

Según la gráfica del proceso general de operación de la empresa Otium Project, 

El proceso general se puede dividir en seis etapas diferentes 

1. El proceso comercial, involucra el contacto con el cliente y la documentación 

pertinente para lograr la aprobación del evento. En esta etapa el cliente contacta 

a la empresa haciendo una solicitud de servicio o cotización la cual debe 

realizarse con mínimo 8 días de antelación a la fecha de ejecución del evento. En 

ese orden de ideas, la empresa tendrá un tiempo de respuesta para la realización 

de la cotización de máximo un día.  

Es importante aclarar que posterior al envió de la cotización el cliente deberá dar 

confirmación de esta a más tardar 5 días hábiles antes de la fecha del evento, 

además, deberá consignar el 50% total del monto de la cotización.   

2. Proceso de contratación y organización del personal para el evento. Este proceso 

tarda aproximadamente entre uno y dos días y se realiza inmediatamente el 

cliente da la aprobación y realiza el anticipo. En este punto el director 

administrativo realizará la contratación del personal respectivo bajo todos los 

requerimientos de ley.  

3. Proceso de producción, involucra actividades desde el contacto a proveedores, 

compras necesarias hasta la elaboración final de las diferentes pasas bocas, 

snacks, bebidas entre otros.  Este proceso será llevado a cabo por parte del 

director de operaciones.  



 

4. Proceso de embalaje, organización de los equipos y material para el evento, el 

transporte y montaje en el lugar del evento. 

5.  Proceso de ejecución del evento.  

6. Proceso de desmontaje del evento, transporte hasta el lugar de producción y 

limpieza general. Para estos procesos ver ficha técnica del servicio (Pp. 58). 

 

Tecnologías necesarias. 

Las principales tecnologías de las cuales se hará uso para el desarrollo del plan 

de empresa son las de la información y la comunicación. Estas hacen referencia al 

conjunto de tecnologías que permiten el acceso a producción, tratamiento y 

comunicación de información presentada de diferentes maneras. En ese sentido las 

principales herramientas tecnológicas serán computadores y Smartphones que permiten 

la ejecución de actividades de planeación, organización y dirección de los eventos 

(Belloch, 2000, p.1). Por otra parte, se hará uso de equipos industriales de tecnología 

blanda tales como refrigeradores, hornos, congeladores, luces led y equipos de sonido, 

con los cuales, se efectuará y soportará la prestación del servicio (Belloch, 2000, p.3) 

Gestión de inventarios 

Para evitar el almacenamiento de materias primas y elementos para la prestación 

del servicio se trabajará de acuerdo con los requerimientos de materia prima que 

necesite cada evento, con ello se logrará reducir el nivel de inventarios. Sin embargo, se 

manejará un inventario con una rotación PEPS (primeros en entrar primeros en salir) 

teniendo en cuenta que se trabajará con alimentos perecederos. El sistema PEPS se 

fundamenta en que la primera mercancía que se compra es la primera que debe ser 

objeto del proceso de producción y posterior venta. De esta manera las ultimas materias 



 

primas que quedan al final de los periodos son las últimas que ingresaron (Rodríguez & 

Alvarado, s.f. p.15) 

Costos y Gastos 

 Según el (anexo 13) se puede evidenciar los costos operacionales en los que 

incurriría la empresa para ejecutar los eventos, estos costos son los diferentes egresos 

fijos y variables que debe pagar Otium Project para poder operar con éxito sus servicios. 

Adicional a lo anterior, se presentan los gastos de administración de la empresa y los 

gastos fijos, que sería el arriendo y pago de servicios públicos mensual y anual (Ver 

anexo 14). 

 Es importante conocer no solo los diferentes costos de la empresa, sino también 

el margen de contribución de cada producto, con el fin de conocer detalladamente la 

utilidad que dejaría la oferta de Otium Project (Ver anexo 15-20). 

Control de calidad 

Para asegurar la calidad de los alimentos y bebidas que serán producidos se hará 

una implementación de buenas prácticas de manufactura regulado por el decreto 3075 

de 1997. De esta manera, se seguirán los protocolos para la manipulación y almacenaje 

de frutas, verduras, alimentos y productos en proceso. Se asegurará la inocuidad de 

todos los productos y servicios, se realizará una selección de proveedores con los 

mismos criterios anteriormente descritos (Alcaldía de Bogotá, 2014) 

Para las bebidas se hará compra de los licores únicamente con proveedores que 

garanticen la calidad del producto, para ello será necesario que estén debidamente 

estampillados y que proporciones una factura que cumplan con todos los requerimientos 

establecidos por la DIAN. Finalmente, los establecimientos en donde se elaboran los 

alimentos y bebidas seguirán los requerimientos del Invima para producción. 



 

Equipos e infraestructura locativa 

Equipos e infraestructura necesaria 

 A partir de los servicios que se van a ofrecer se van a necesitar equipos 

industriales para la oferta de comida, bebidas y música. Asimismo, se va a contar con 

mobiliario para los servicios relacionados con ambientación, juegos, comida y el 

servicio de bar. A continuación, se mostrará una tabla en donde se pueden evidenciar los 

equipos, precios, forma de adquisición y cantidad. 

Es importante aclarar que el mobiliario y los equipos que se proyectaron para la 

operación directa de la empresa, es decir que se van a utilizar durante los eventos, tales 

como los equipos de música y mobiliario, tendrán capacidad de uso o producción de un 

evento por día o un evento a la vez. No obstante, equipos de cocina como horno, 

neveras, entre otros, tienen una capacidad de producción y almacenamiento para 

trabajar más de un evento por día. 



 

Tabla 16, pronóstico y planificación de inversión en activos fijos de la empresa 

Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

Infraestructura locativa  

Para el desarrollo de la actividad comercial se hará uso de un local ubicado en la 

carrera 49 # 128 b - 50 local 3, la cual cuenta con las especificaciones sanitarias 

requeridas por el Invima para la producción, almacenaje, recibo y despacho de 

alimentos y bebidas. Dicho local cuenta con un área total de 39m2, allí se elaborará todo 

el pre alistamiento para las bebidas como también postres, snacks, refrigerios y 

pasabocas de la carta de productos alimenticios. 

Organización y gestión 

Planificación y programación 

Planificación de ventas 

 De acuerdo con la proyección de ingresos/ventas que se estipuló previamente se 

plantea una proyección mes a mes para el primer año de cómo se piensan cumplir con 

esas ventas. La tabla muestra el número de eventos que se deben ejecutar por la línea de 

negocios en el periodo para lograr los objetivos operacionales. 

 

Tabla 17, pronóstico y planificación del número de eventos a realizar por la línea 

de negocio de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 



 

Planificación de producción 

 Otium Project contará con un espacio alquilado para producir lo necesario para 

los eventos, no obstante, su producción no va a ser constante y todos los días. Con base 

a la operación del negocio y los eventos que surjan se deben realizar los procesos 

necesarios para la transformación de materias primas y organización general de las 

reuniones. Aclarado esto, no existe un cronograma de producción específico, sin 

embargo, es importante mencionar que para la organización y ejecución final de un 

evento se incurrirán en los siguientes tiempos de producción. 

● 4 horas en promedio en la elaboración de los pasabocas / postres/ sandwiches/ 

snack bar y temas relacionados con la oferta de alimentos en los eventos. 

● 2 horas en promedio en la elaboración del mise en place de los cócteles, es decir 

la producción de concentrados de frutas, limpieza de hierbas, corte de alimentos, 

entre otros procesos. 

● 2 horas en promedio en el alistamiento de toda la carga y elementos que se 

deben llevar al evento, es decir dejar todo listo y organizado para subirlo al 

camión de transporte. 

● 2 horas en promedio en el montaje y desmontaje del evento. 

● 2 horas en promedio en la limpieza y organización del evento ejecutado una vez 

devuelto al centro de producción. 

Planificación de personal 

 Es importante destacar que la empresa Otium Project contará con dos grupos 

diferentes de personal, los primeros, el personal fijo y los segundos el personal eventual 

o provisional. Por un lado, los emprendedores y dueños del negocio tendrán un cargo 

fijo a través de un contrato a tiempo parcial que se explicará detalladamente en el 



 

módulo tributario. Juan Sebastián Gámez tendrá el cargo de director de operaciones de 

la empresa y Carlos Andrés Patarroyo será el director administrativo de Otium Project.  

Por otro lado, la empresa de eventos no tiene un personal operativo fijo, por el 

contrario, según las necesidades del evento se realizará las contrataciones pertinentes a 

través de un contrato de prestación de servicios. Según esto, el cargo de barman, disc-

jockey, fotógrafo, cocinero y anfitrión del evento se contratará con base a la compra del 

cliente para la reunión. 

Según explica Álvaro Mauricio Álvarez (2014) en el documento de 

Obligaciones Laborales de la Cámara de Comercio de Medellín, existen varios tipos de 

contratación de personal, entre ellos el contrato por prestación de servicios, el cual se 

puede dar entre una persona jurídica y natural especializada en alguna labor específica. 

La remuneración se acuerda entre las partes y no genera relación laboral ni obliga al 

pago de cargas prestaciones (p.18). Este tipo de contratación aplicaría para aquellas 

labores (Alvares, 2014). 

Organización 

 Organigrama 

El organigrama para la empresa de eventos se presenta a continuación. 
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 Figura 1, Organigrama Otium Project Fuente: Elaboración propia. 

 Descripción del trabajo / Estructura organizacional 

 Como se menciona en el documento de la Universidad Tecnológica Nacional 

sobre los organigramas (Pollo, 2008), los organigramas son herramientas que muestran 

gráficamente la estructura de una empresa. No obstante, es importante conocer además 

las relaciones dadas dentro de esta, por lo cual es importante hablar de la estructura 

organizacional y funciones dentro de la compañía (p.4)  

 Según el organigrama existen dos niveles básicos dentro de la estructura de 

Otium Project, la primera, de alta dirección conformada por los socios Juan Sebastián 

Gamez y Carlos Andrés Patarroyo, que al mismo tiempo son directores de dos 

departamentos diferentes, el primero como director de operaciones y el segundo como 

director administrativo. El segundo nivel es el operativo y está conformado por aquellos 

cargos involucrados directamente en la operación del evento. Adicional a estos dos 

niveles, se presenta como un cargo de apoyo a las operaciones de la empresa, al 

contador. 

 Con base al organigrama se escogió una departamentalización por funciones, 

en la cual se reúnen departamentos que cuentan con cargos y actividades estrechamente 

relacionadas (Pollo, 2008, p.7). Es una estructura sencilla, partiendo del hecho que es 
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una microempresa, no obstante, es importante mencionar de manera general las 

funciones de los diferentes cargos: 

● Director Administrativo: Es la persona encargada de realizar la gestión y control 

de los recursos de la empresa, gestionar financieramente la compañía, 

evaluación de inversiones, control de costos y gastos, análisis de información 

operacional y el desarrollo de mercadeo/ventas de la empresa. 

● Director Operativo: Persona encargada de supervisar y controlar la operación de 

los eventos, control de compra e inventarios de materia prima, contacto con 

proveedores, vinculación de personal y en general la logística de cada evento 

que se va a desarrollar, control de montaje y desmontaje de los eventos. 

● Contador: Encargado de elaborar y controlar los estados financieros de la 

empresa. 

● Fotógrafo: Encargado de realizar las fotos en el evento y posteriormente la 

edición de estas para enviarlas al cliente por medio digital. 

● Cocinero: Encargado de la producción de los alimentos para los eventos, 

elaboración de pasabocas/ sanduches/ postres/ jugos, el mise en place necesario 

de los cocteles y la limpieza necesaria de los productos utilizados y el centro de 

producción. 

● Disc Jockey: Encargado de la mezcla de música en el evento, manejo y cuidado 

de los equipos profesionales. 

● Barman: Encargado de la elaboración de cócteles, el montaje del bar móvil y el 

servicio de bebidas detrás de la barra. 



 

● Anfitrión Evento: Encargado de la gestión, supervisión del evento y contacto 

directo con el cliente, verificando la calidad en el producto y servicio que se 

ofrece. 

● Personal montaje mesas: Encargado de organizar y realizar el montaje de las 

diferentes mesas temáticas que se ofrecen. 

Gestión del personal 

 Selección de Personal 

La empresa Otium Project aplicará el modelo de selección de personal por 

competencias, con el cual se busca que la organización cuente con personal 

calificado y competente para ofrecer un servicio y productos de alta calidad (López, 

2010, p.142). Este modelo involucra varias etapas que son: 

1. Redacción de un anuncio: Según explica Ricardo López (2010, p.144) 

Un anuncio debe ser directo y claro, de este depende recibir malas o 

buenas ofertas y en la cantidad requerida. Por lo cual, para este caso 

Otium Project aplicará varias estrategias para recibir las ofertas 

adecuadas. 

- Elaborar un anuncio completo y claro con el cargo que se busca 

ocupar. 

- Publicar el anuncio por página web y redes sociales de la empresa. 

- Publicar el anuncio a través de portales de empleo. 

- Contactar directamente academias especializadas en la labor o cargo 

que se busca cubrir (Ejemplo: Escuela Bartender Working Flair,). 



 

2. Análisis de Curriculum Vitae: Realizar lectura y análisis de las C.V 

recibidas y escoger los perfiles que más se ajustan al cargo (López, 2010, 

p.145). 

3. Entrevista: Otium Project deberá aplicar el método de entrevista por 

competencias, con la cual se busca inducir al entrevistado a que responda 

sobre hechos y en donde exista una interrelación entre el entrevistador y 

entrevistado (López, 2010, p.145). Para este tipo de entrevistas se 

requiere agilidad y concentración por parte del entrevistador para 

interpretar correctamente las respuestas del entrevistado. Con esta 

técnica se busca realizar un análisis previo del puesto, con las 

competencias y capacidades pertinentes, para formular unas preguntas 

homogéneas que den un panorama claro de la persona adecuada para el 

cargo (López, 2010, p.146). 

4. Registro de la entrevista: Tomar nota de los aspectos importantes durante 

la entrevista y al finalizar realizar una valoración general, analizando 

factores como: presentación, expresión, contacto, competencias de 

personalidad y sobre todo la comparación con el perfil requerido (López, 

2010, p.147).  

5. Evaluación: Para esta etapa la empresa Otium Project escogerá la 

metodología de simulación en el trabajo, con el cual busca escoger a los 

dos mejores candidatos de las entrevistas y realizar con ellos una prueba 

en un evento, para así obtener la decisión sobre el candidato correcto 

(López, 2010, p.149).  



 

    Formación de Personal 

 La capacitación cumple una función eminente en la empresa, ya que 

actualiza los recursos humanos y genera progreso personal. De acuerdo con lo anterior, 

en la empresa Otium Project durante los primeros años de operación tendrá 

capacitaciones que serán guiadas por los dos emprendedores. Es así como, Juan 

Sebastián Gámez guiará las capacitaciones de alimentos & bebidas, procesos de 

producción, manipulación de alimentos y estandarización de recetas mientras que 

Carlos Patarroyo se ocupará de los procesos de bar & bebidas, procesos administrativos 

y logística de los eventos.   De esta manera, se brindará un mejor servicio y se contará 

con personal con más aptitudes para llevar a cabo las labores inminentes de la empresa.  

 Para los siguientes años de operación se buscará capacitación procesos de 

capacitación con empresas profesionales que guíen a los emprendedores y 

colaboradores en un proceso de mejora continua destinando un porcentaje de la utilidad 

para este rubro en la búsqueda de los siguientes objetivos (DFTEG, 2014, p.2):  

● Fomentar el desarrollo integral de los individuos y en consecuencia el de la 

empresa.   

● Proporcionar conocimientos orientados al mejor desempeño en la ocupación 

laboral.  

●  Disminuir los riesgos de trabajo.  

●  Contribuir al mejoramiento de la productividad, calidad y competitividad de la 

empresa.  



 

Jurídico - Tributario  

     Determinación de la forma jurídica  

Primero que todo para el registro legal de la empresa “Otium Project” se plantea 

la aplicación de la forma jurídica sociedad por acciones simplificadas (S.A.S.). Según el 

documento creado por la Cámara de Comercio de Bogotá el ABC de las SAS, se 

plantean unas ventajas de este tipo de sociedad que pueden ser pertinentes para la 

empresa de eventos (Cámara de Comercio de Bogotá, 2009, p.p.1-13)  

Las SAS es un modelo versátil que se muestra como una sociedad de carácter 

flexible frente a las diferentes condiciones empresariales que se pueden presentar, puede 

adaptarse a cualquier tipo de actividad económica. Las ventajas por la cual se considera 

la forma societaria pertinente para este proyecto son (Cámara de Comercio de Bogotá, 

2009): 

1. Puede constituirse por varias personas naturales, su actividad es comercial, 

se crea por documento privado y nace después del registro en Cámara de 

Comercio. 

2. Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes, no importa la causa 

de la obligación que se presente. 

3. Simplificación y facilidades en los trámites de su constitución. 

4. No están obligadas a contar con junta directiva y a tener revisor fiscal. 

La flexibilidad de esta sociedad permite que sea la adecuada para lograr un 

proceso de constitución más eficaz y eficiente para una empresa pequeña (Cámara de 

Comercio de Bogotá, 2009). 



 

El proceso de constitución de la empresa comprende varias actividades que 

llevan un orden lógico y que se expresa a continuación: 

Trámites Generales 

Lo primero es conseguir un certificado de homonimia o realizar la consulta a 

través de la página web de la Cámara de Comercio o el Registro Único Empresarial 

(RUES), con el certificado se asegura que el nombre de la persona jurídica, comerciante 

o establecimiento de comercio no se encuentra registrado en alguna de las Cámara del 

Comercio del país, con el objetivo de que no existan dos empresas con el mismo 

nombre (Palomino, Peñuela, Zúñiga & Rodríguez, 2013, p.16)   

La razón social de la empresa será “Otium Project S.A.S”, no existe un registro 

de un nombre igual o similar a este en la base de datos de la Cámara de Comercio, por 

lo cual no habría inconveniente en su inscripción. Seguido a esto se elabora un 

documento privado para la constitución de la empresa, se aclara que es privado porque 

contará con activos inferiores a quinientos salarios mínimos mensuales vigente y una 

planta menor a diez trabajadores (Palomino, et al., 2013, p.18)   

Después de este se debe realizar un registro del pre-RUT en la DIAN, el cual se 

puede realizar sin costo en los servicios en línea de la Dirección de Impuestos y 

Aduanas Nacionales y un formulario único empresarial que se adquiere en la Cámara de 

Comercio de Bogotá. 

Con todos los documentos ya elaborados y anteriormente mencionados se debe 

ir a la Cámara de Comercio, hacer el registro y obtener los certificados de existencia y 

representación legal. Con este proceso completado se obtendrá una primera versión de 

la matrícula mercantil y una segunda versión del PRE-RUT. Después se puede crear la 



 

cuenta de ahorros a nombre de la empresa, para ello cada banco pide una 

documentación específica, pero en general solicitan un balance general inicial. 

Culminado este proceso el banco entregará una carta dirigida a la DIAN, donde 

certifican y detallan la existencia de la cuenta (Plan Único de Cuentas [PUC], 2017).  

Se debe tramitar el RUT definitivo directamente en la DIAN, se debe diligenciar 

el formato correspondiente y para ello se deberá contar con: la cédula del representante 

legal con su respectiva copia, la versión previa del registro mercantil y la constancia de 

titularidad de la cuenta de ahorros (PUC, 2017).  

Culminada la anterior etapa se puede obtener el registro mercantil definitivo en 

la Cámara de Comercio, con el cual la empresa quedará legalmente constituida. Como 

último paso se debe solicitar la resolución de facturación, para ello se debe llenar un 

formulario que puede ser descargado en la página de la DIAN, llevar la cédula del 

representante legal (original y copia) y el registro mercantil definitivo (PUC, 2017). 

Costos Constitución Empresa 

 En el proceso de constitución de una SAS en Bogotá se incurren en algunos 

costos, a continuación, se presentan de manera detallada. Es importante aclarar que se 

inscribirá un capital de $ 5.000.000, por lo cual se pagaría el 0,7% de este valor en el 

registro en la Cámara de Comercio. 



 

 

Tabla 18. Costos incurridos en la constitución de una empresa en Bogotá. 

Fuente: Elaboración propia con base en datos recuperados de la página 

http://mprende.co/gesti%C3%B3n/%C2%BFcu%C3%A1nto-me-cuesta-crear-una-

empresa-en-colombia. 

Trámites Específicos 

La empresa de eventos Otium Proyect deberá emitir un certificado de uso del 

suelo en el que se permita la elaboración de alimentos preparados en su centro de 

producción el cual estará ubicado en la carrera 49 no. 128B local 50. El lugar cuenta con 

una cocina industrial que está adaptada con las características técnicas para la emisión 

de certificado Invima. Dicho certificado del uso de suelo se radicará ante la Secretaría 

de Planeación de la ciudad de Bogotá en donde se estipulan las normas urbanísticas del 

plan de ordenamiento territorial. En ese sentido, se deberá diligenciar la solicitud de uso 

de suelo para que sea evaluada y se recibirá respuesta del concepto durante los 

siguientes 15 días hábiles. 



 

Por otro lado, la empresa deberá presentar la paz y salvo emitido por la Cámara 

de Comercio de Bogotá del ICA para poder llevar a cabo las operaciones mercantiles 

que vinculen a la sociedad y sus socios. Lo anterior hace referencia al tributo que debe 

pagar la sociedad de acuerdo con su capital suscrito.    

Ahora bien, frente al registro Invima se deberá registrar el punto de fabricación 

como dispone Artículo 126 del Decreto – Ley 019 de 2012. Posteriormente se deberá 

identificar la categoría de riesgo, este será medio, puesto que se elaboran alimentos y 

bebidas para consumo y se requiere especificaciones técnicas del establecimiento para 

dicho fin.  Después se tendrá que diligenciar los formularios de información y solicitud 

de registro y posterior pago para que se haga la entrega de los documentos y una 

posterior evaluación por parte de la entidad del lugar de producción (Invima, 2017). 

 Igualmente, se emitirá el registro de seguridad y salud en el trabajo a través de 

la secretaría de salud de Bogotá la cual brindará el visto bueno a la organización. Para 

que este certificado sea emitido el establecimiento deberá contar con los requerimientos 

técnicos para que trabajadores no corran riesgos durante las operaciones y actividades 

que llevarán a cabo (Secretaria de Salud, 2017).  

Por otra parte, la empresa no deberá en un primer momento diligenciar el 

certificado de Sayco & Acinpro, puesto que los eventos siempre se realizarán en 

domicilios privados y no se violarán los derechos de autor frente a contenidos musicales 

o gráficos que sean utilizados durante la prestación de los servicios.  



 

Aspectos laborales del emprendedor 

 Dado a que la empresa espera que durante el primer año se ejecute 

aproximadamente un evento por fin de semana se dispondrá de contratos a tiempo 

parcial para los emprendedores, en ese sentido, este tipo de contrato brinda facilidades 

para el pago de prestaciones sociales y salud siendo canceladas de acuerdo al tiempo 

que se trabaje durante el mes. Dichos contratos tendrán la equivalencia a menos de un 

salario mínimo legal vigente mensualmente y que su tiempo de trabajo será inferior a 40 

horas semanales y se tendrán todos los beneficios de un contrato a tiempo completo. 

(Ver anexo 21) (Ministerio del Trabajo, 2013). 

Aspectos laborales y de seguridad social de los trabajadores  

Dado a que existirá una actividad personal del trabajador, una relación de 

subordinación frente al empleador y una retribución frente a dicha actividad se 

configura una relación laboral. No obstante, dado a que no habrá una continua 

subordinación y será un trabajo ocasional durante los eventos que serán principalmente 

los fines de semana se optó por un contrato por prestación de servicios. En ese sentido, 

el trabajador es autónomo en cuanto al manejo del tiempo por parte del trabajador. Este 

contrato es beneficioso para la empresa ya que solo se contratará el personal para 

trabajos y labores específicas con el fin de ejecutar la razón social de Otium Project 

(Arteaga, 2014).   

Por otro lado, en este tipo de contrato el trabajador se hará cargo del pago de 

aportes a pensiones (16% del Ingreso Base de Cotización – IBC) y a salud (12,5% del 

IBC) lo que facilita la operación de la empresa dado a que solo se hará uso de los 

servicios de los colaboradores en la medida en que se ejecuten eventos.  A continuación, 



 

se mostrará una tabla de los pagos que se harán a los colaboradores durante cada evento 

siendo cada turno de 6 horas (Arteaga, 2014).   

Obligaciones Tributarias y Fiscales  

Las obligaciones tributarias en la cuales deberá incurrir la empresa Otium 

Project debido a que es una sociedad por acciones simplificada son las mismas que 

tienen los otros tipos de sociedades. En ese orden de ideas, por ser una persona jurídica, 

está obligada a expedir factura y cobrar el impuesto al valor agregado, IVA. Dicho 

impuesto lo pagará el cliente y la empresa funcionará como agente recaudador quien lo 

retendrá y los consignará bimestralmente a la DIAN (Universidad Libre, 2009). 

Por otro lado, cuando la sociedad paga un bien o un servicio, si el monto alcanza 

los topes establecidos por la DIAN, se deberá hacer retención en la fuente por el 

impuesto a la renta, el cual debe consignarse mensualmente. Así mismo, debe declarar y 

pagar bimestralmente el impuesto de industria y comercio ICA, que es un impuesto 

municipal. Anualmente debe pagar el impuesto a la renta, que corresponde al 33% de 

las utilidades obtenidas (Universidad Libre, 2009). 

Por último, Otium Proyect S.A.S deberá realizar los aportes parafiscales que son 

el 9% de la nómina mensual (4% para las Cajas de compensación familiar; 3% para el 

Instituto de Bienestar Familiar y 2% para el SENA). Es importante aclarar,  que la 

sociedad tiene la categoría de Mypime (pequeña y mediana empresa) y tendrá un  

descuento en el pago de parafiscales durante los tres primeros años de funcionamiento. 

Para el primer año tiene un descuento del 75%, para el segundo año tiene un descuento 

del 50% y para el tercer año un descuento del 25% (Universidad Libre, 2009). 

http://www.bogota.gov.co/portel/libreria/php/x_frame_detalle_scv.php?h_id=23168
http://rse.larepublica.com.co/archivos/PYMES/2009-06-08/guia-para-acceder-a-descuentos-en-parafiscales-para-las-mipyme_75822.php


 

Patentes marcas y otros registros 

 Otium Project eventos contará con una marca mixta que combinará letras y 

símbolos. Su enseña “Otium Project” significa proyecto del ocio y haces referencia 

todas las actividades en relación con eventos sociales y corporativos que tenga en fin de 

generar goce y disfrute en los tiempos libres. Teniendo en cuenta lo anterior, la marca se 

someterá a proceso de registro ante la Superintendencia de Industria y Comercio con el 

fin de ser protegida mediante una patente. En ese sentido los trámites para el registro y 

diseño de la marca tendrán los siguientes costos (Comunicación persona, Nordy 

Alvernia Lobo): 

● Gastos legales $767.000 

● Honorarios profesionales $1.350.000 

● Diseño de la marca $200.000 

Análisis Financiero 

Inversión 

Para la ejecución del proyecto se realizará una inversión total de $35.336.854 

millones. De los cuales el 62.54% serán aportados por los socios y el saldo restante se 

obtendrá a través de un crédito bancario (Ver anexo 22). 

Proyección de ventas 

Teniendo en cuenta la proyección de ventas realizada se espera iniciar la 

operación en el mes 1 del año 2018, en dicho año se espera vender un total de 143,1 

millones de pesos. Según los análisis de estacionalidad el mes que generará mayor nivel 

de ventas será abril, con un total de 24.4 millones de pesos. Cabe agregar que los 



 

análisis de estacionalidad se realizaron según las ventas realizadas por la empresa Skal 

Drinks durante su último año de operación (Ver anexo 23). 

Posteriormente, para el segundo año se espera un crecimiento en las ventas del 

12,44% respectivamente obteniendo ventas promedio mensuales de 13,41 millones de 

pesos, teniendo en cuenta el comportamiento de la empresa piloto durante los últimos 

periodos. Igualmente, según la proyección para el tercer año se esperan ventas de 181.7 

millones con un crecimiento del 12,93% respecto al año anterior. Es importante aclarar 

que la empresa se va a enfocar en los eventos en casa los cuales aportaran el 33,54% del 

total de los ingresos de la compañía, seguidos por los eventos sociales con un 29,35%. 

Así mismo, los matrimonios y eventos empresariales aportarán en un 23,83% y 13,28% 

respectivamente (Ver anexo 10). 

Composición de los costos y gastos fijos de la empresa 

Para el primer año de operaciones la empresa cuenta con costos fijos que 

ascienden a $59.244.906 los cuales se destinarán de la siguiente manera; $7.774.000 

millones de pesos para mano de obra, $12.120.000 millones correspondientes a los 

costos de producción, $28.454.000 respectivos a los costos administrativos, siendo los 

más elevados, ya que están relacionados con la operación de la planta de producción y 

los salarios de los dos emprendedores. Adicionalmente, se determina $1.733.099 

millones de pesos destinados para los créditos de inversión de la empresa, los cuales 

únicamente se destina para los pagos de los intereses anuales. Finalmente, una cuota de 

depreciación de $9.163.403 sobre el total de los activos adquiridos.  



 

Margen de contribución de la empresa  

Según el análisis financiero de la empresa se determinó un margen de 

contribución total del 55,86% por lo cual, por cada peso que venda la empresa se 

obtiene $56 pesos de ingresos para cubrir los costos y gastos fijos de la empresa e 

igualmente generar utilidad. En ese sentido el producto que genera mayor margen son 

los matrimonios con un 56,13% y el que menos genera es la línea de eventos en casa 

55,32%, no obstante, dicha línea es la que mayor volumen de ventas generará de 

acuerdo a las proyecciones y el comportamiento de la empresa Skal Drinks (Ver anexo 

24). 

Punto de Equilibrio  

Teniendo en cuenta la estructura de costos, gastos fijos y el margen de 

contribución de la empresa, se llegó a la conclusión de que la empresa debe vender 

$106.056.527 millones de pesos durante el primer año para llegar a punto de equilibrio 

(ventas totales con las cuales no ganaría ni perdería dinero la organización). Teniendo 

en cuenta lo anterior, la empresa requiere de ventas de $8.800.000 mensuales para llegar 

a dicho punto. En consecuencia, según el análisis realizado la empresa conseguirá el 

punto de equilibrio gracias a que generará ventas por $143.100.000 millones (Ver anexo 

25). 

Estado de resultados proyectado a tres años  

Según la proyección de ingresos el proyecto para el primer año muestra una 

utilidad de 20,540.000 millones con una rentabilidad bruta del 36,92% anual. Por otro 

lado, la rentabilidad operacional es del 16,67% anual y una rentabilidad neta sobre las 

ventas de 14,35%. Es importante aclarar, que la empresa buscará generar mejores 

rendimientos mediante una evaluación de los precios de venta, costos variables, 



 

estructura de costos & gastos fijos y gastos financieros mediante la negociación con 

proveedores. (Ver anexo 26). 

Según lo anterior, para el segundo año las ventas tendrán un crecimiento de un 

12,44%, no obstante, los costos de ventas crecerán en un 8.43% esto denota una 

eficiencia operativa baja. Sin embargo, como se argumentó anteriormente mediante un 

proceso de negociación con proveedores se podría mejorar los rendimientos durante la 

operación. De igual forma, durante el tercer periodo se espera un crecimiento constante 

de las ventas con un 12,93% lo que equivale a $181.700.000 con una utilidad neta de 

$39.150.047 arrojando una rentabilidad neta del 21%.  

 Skal Drinks durante el último año obtuvo una rentabilidad neta de 27% por lo 

cual los rendimientos del proyecto no están alejados de la realidad teniendo en cuenta 

las inversiones que se realizarán en equipos, infraestructura y demás activos que 

soportan la operación de la empresa (Ver anexo 27). 

Rotación de cartera  

Un factor muy importante de la empresa de eventos es la rotación de cartera. En 

ese sentido, la empresa recibirá el 93,3% de sus ventas de contado, lo cual genera un 

flujo de efectivo positivo, esto se debe a que los eventos en su mayoría se realizarán 

para particulares. Por otro lado, para la línea de eventos empresariales se tendrá un 

promedio de 30 días de cuentas por cobrar y estas equivalen a un 6,7% del total de 

ventas. La empresa va a tener la capacidad de pagar sus obligaciones en el corto plazo 

teniendo en cuenta que adquiere un crédito del 37,46% del total de los activos 

disponibles para la operación. 



 

Flujo de fondos de la empresa    

La empresa Otium Proyect según la proyección realizada a tres años presenta un 

déficit presupuestario durante el primer mes de operación $3.805.942. Lo anterior 

debido a que para este primer periodo no se espera un volumen de ventas alto dado el 

comportamiento del mercado y su estacionalidad. No obstante, para el primer año los 

flujos de efectivo son positivos a pesar del desbalance del primer mes de operaciones y 

para ello se tendrá una reserva de 4 millones que aportarán los socios para incurrir con 

dichos costos y gastos (Ver anexo 28).  

Por otro lado, el proyecto posee una inversión de $35.336.854 y para el primer 

año arroja un flujo de efectivo de 23,14 millones, para el segundo año el valor es de 

35,83 y para el tercero 46,7 millones respectivamente. En ese sentido, la viabilidad 

financiera se determinó a través de dos indicadores. El primero de ellos es la TIR (tasa 

interna de retorno), la cual es del 70,45% de rentabilidad promedio anual, esto se debe, 

a que la empresa no necesita una capitalización alta, además de ello muchos de los 

activos ya los poseen los socios, por lo cual el crédito de financiación es del 37,46% del 

total de activos (Ver anexo 29). 

  Por otro lado, lo socios trabajarán en la empresa y sus contratos serán a tiempo 

parcial lo que disminuye significativamente los costos administrativos y de operación. 

De igual forma, otro factor que aumenta la rentabilidad es la manera de contratación del 

personal, puesto que se harán contratos por prestación de servicios y se contratarán 

únicamente cuando se confirmen los eventos. 



 

Otro indicador que muestra la viabilidad del proyecto es la recuperación de la 

inversión. Según lo anterior, la inversión de $35.336.854 y se recuperará en el segundo 

año por lo cual el proyecto es viable y rentable.  

Balance general proyectado  

A partir del balance general proyectado se analizarán dos indicadores, el primero 

de ellos la razón de liquidez. Dicho indicador, muestra la capacidad de pago de los 

pasivos de corto plazo por parte de la empresa. En ese sentido, entre más y mayor 

liquidez del activo (facilidad de conversión en dinero de un activo) mejor capacidad 

para respaldar las obligaciones en el corto plazo. De acuerdo con lo anterior, al finalizar 

el año uno se concluye que por cada peso de pasivo corriente la empresa cuenta con 2,7 

pesos de activo corriente (Ver anexo 30).  

El segundo indicador que se analizará es el nivel de endeudamiento el cual 

determina la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones con terceros en el 

corto y largo plazo. En ese orden de ideas, el nivel de endeudamiento de la empresa 

según la inversión adquirida es bajo lo cual se considera favorable y viable para el 

proyecto. Según lo anterior, el nivel del endeudamiento es del 37,46% y para finalizar el 

primer año el 18,6% de los activos están respaldados con recursos de los acreedores. 

Teniendo en cuenta lo anterior, en nivel de endeudamiento está por debajo del 60% con 

lo cual hay posibilidad para generar futuros financiamientos para inversión y ellos 

muestra un buen desempeño financiero (Ver anexo 30). 



 

  Valoración 

 Análisis DOFA 

La siguiente gráfica plantea de manera general el análisis DOFA para la empresa 

de eventos Otium Project, se especifica entonces los factores externos (oportunidades y 

amenazas) y los factores internos (fortaleza y debilidades) del proyecto empresarial. 

Este método se aplica para saber cuáles son los elementos positivos y negativos del plan 

de negocio, con el objetivo de implementar una serie de estrategias. 

 

 Positivos Negativos 

Origen Interno 

 

Fortalezas 

1. Oferta de servicios 

innovadores, 

prácticos, acordes a 

las tendencias 

globales. 

2. Inversión inicial baja, 

acorde a un proyecto 

de emprendimiento 

para una 

microempresa. 

3. Personal capacitado 

y profesional, para 

ofrecer un servicio de 

calidad. 

4. Generación de 

experiencias 

integrales. 

 

Debilidades  

1. Empresa nueva que 

debe posicionarse en 

el mercado. 

2. Empresa nueva que 

no cuenta con un 

grupo de clientes 

fijos. 

3. Capacidad de 

ejecutar y organizar 

un evento a la vez. 

4. Recursos económicos 

limitados, a pesar de 

contar con una 

inversión inicial baja. 

 



 

Origen Externo Oportunidades 

1. Baja competencia en 

el sector de eventos 

enfocado en las 

nuevas generaciones, 

específicamente en el 

servicio de fiestas en 

casa. 

2. Sector amplio que 

está en crecimiento y 

desarrollo en la 

ciudad de Bogotá. 

3. Augurio y furor de 

vivir buenas 

experiencias. 

4. Bogotá como una 

ciudad internacional, 

potencial para el 

desarrollo de 

eventos. 

Amenazas 

1. Existe una fuerte 

competencia en la 

oferta de servicios 

para matrimonios, 

eventos 

empresariales y 

sociales. 

2. Precios homogéneos 

en el mercado, 

competencia por 

precio. 

3. Estacionalidad del 

sector de eventos. 

Tabla 19. Modelo DOFA de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

Estrategia de desarrollo del proyecto 

 A partir del análisis DOFA, se plantean estrategias por cada factor planteado en 

el método, con el objetivo de potenciar las fortalezas y oportunidades y mitigar las 

debilidades y amenazas. 

 

 

 

 

 

 

 

Factor Estrategia 

Oferta de servicios 

innovadores, prácticos, 

acordes a las tendencias 

globales. 

Promoción intensiva a través 

de medios digitales de la 

oferta de Otium Project, para 

tener un contacto constante 

con clientes potenciales. 



 

 

 

 

 

 

 

FORTALEZAS 

Inversión inicial baja, acorde 

a un proyecto de 

emprendimiento para una 

microempresa. 

Invertir de acuerdo a las 

operaciones y ganancias de 

la empresa, con el objetivo 

de no generar mayores 

deudas. 

Personal capacitado y 

profesional, para ofrecer un 

servicio de calidad. 

Realizar procesos completos 

de contratación y selección 

de personal para seleccionar 

el personal adecuado. 

Asimismo implementar 

capacitaciones constantes. 

Generación de experiencias 

integrales. 

 

Estandarizar procesos para 

lograr servicios y productos 

de calidad. Asimismo, 

diseñar una oferta ideal para 

lograr servicios integrales, 

que satisfagan 

completamente al cliente. 

Tabla 20. Estrategia de fortalezas de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DEBILIDADES 

Factor Estrategia 

Empresa nueva que debe 

posicionarse en el mercado. 

Generan una promoción y 

publicidad intensiva y 

creativa. Asimismo, realizar 

cada evento como si fuera el 

último, es decir de la mejor 

manera. La satisfacción de 

un cliente es un factor 

positivo para posicionar la 

empresa con el voz a voz. 

Empresa nueva que no 

cuenta con un grupo de 

clientes fijos. 

Realizar procesos de 

promoción y mercadeo 

específicos para el segmento 

de empresas particular y de 

eventos, las cuales pueden 

permitir volumen de 

eventos. 

Capacidad de ejecutar y 

organizar un evento a la vez. 

Realizar un plan de 

inversión a corto plazo para 

comprar equipos y 



 

mobiliario para lograr 

trabajar dos o más eventos a 

la vez. 

Recursos económicos 

limitados, a pesar de contar 

con una inversión inicial 

baja. 

 

 

Controlar y organizar 

constantemente los recursos 

financieros, con el objetivo 

de realizar un uso eficiente 

de los mismos. 

Tabla 21. Estrategia de debilidades de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

OPORTUNIDADES 

Factor Estrategia 

Baja competencia en el 

sector de eventos enfocado 

en las nuevas generaciones, 

específicamente en el 

servicio de fiestas en casa. 

A través de redes sociales y 

canales digitales incentivar 

el consumo de este tipo de 

servicios, que son 

innovadores y diferentes.  

Sector  amplio que está en 

crecimiento y desarrollo en 

la ciudad de Bogotá. 

Realizar una investigación 

de mercados a profundidad, 

que dé a conocer de manera 

exacta los factores positivos 

del sector. Asimismo, 

generar alianzas estratégicas. 

Augurio y furor de vivir 

buenas experiencias. 
 

Aprovechar las buenas 

experiencias, como un factor 

clave para promocionar los 

servicios de Otium Project. 

Bogotá como una ciudad 

internacional, potencial para 

el desarrollo de eventos. 

 

Tabla 22. Estrategia de oportunidades de la empresa Otium Project. Fuente: 

Elaboración propia. 

 

 

 

Factor Estrategia 

Existe una fuerte Realizar procesos de 



 

 

 

 

 

 

AMENAZAS 

competencia en la oferta de 

servicios para matrimonios, 

eventos empresariales y 

sociales. 

 

mercadeo y promoción 

enfocada en los servicios 

innovadores y diferenciales 

de cada línea de negocio. 

Precios homogéneos en el 

mercado, competencia por 

precio. 

Establecer y dar a conocer 

claramente la propuesta de 

valor y diferencial de Otium 

Project. 

Estacionalidad del sector de 

eventos. 

Organizar no solamente 

eventos en casa y sociales 

que son en su mayoría los 

fines de semana, sino 

también centrarse en eventos 

empresariales que puedan 

ser entre semana y mitigar 

un poco esa estacionalidad. 

Tabla 23. Estrategia de amenazas de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboración 

propia. 

    Aspectos de sostenibilidad y riesgos 

 La Cámara de Comercio de Bogotá junto con la Alcaldía Mayor de Bogotá 

cuentan con un programa de que se llama Bogotá Emprende, el cual es un centro que se 

especializa en promover la competitividad empresarial y fomentar el emprendimiento 

local.  En este programa se prestan servicios de creación, crecimiento y consolidación 

de empresas sostenibles que contribuyan a generar empleo y desarrollo económico en la 

ciudad (Bogotá Emprende, 2017)  

 Asimismo, la Cámara de Comercio cuenta con servicios gratuitos de evaluación 

del proyecto, con lo cual se genera una serie de servicios especializados según la 

necesidad de cada emprendedor (Cámara de Comercio de Bogotá, 2017). 



 

 Cabe agregar, que a nivel regional y nacional el gobierno a través del Fondo Emprender 

ofrece la posibilidad de financiación de iniciativas empresariales desarrolladas por 

estudiantes, aprendices, practicantes o profesionales (Fondo Emprender, 2017). 

 Cabe agregar que existe otro programa como iniciativa del gobierno nacional 

que se llama Innpulsa, esta es una Unidad de Gestión de Crecimiento Empresarial del 

Gobierno Nacional creada en el 2012 para promover e incentivar el emprendimiento, la 

innovación y productividad del país. Esta entidad trabaja para formar empresas 

innovadoras que pueden llegar a generar riquezas y prosperidad para el territorio 

(Innpulsa, 2017). 
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Anexos 

 

Anexo 1 

Numero de eventos de la empresa Skal Drinks para el año 2016. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 2 

Estado de resultados de la empresa Skal Drinks para el año 2016. Fuente: Elaboración 

propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Anexo 3  

Estado de resultados de la empresa Skal Drinks para el año 2017 teniendo en cuenta 

las operaciones entre enero y principios de mayo. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Anexo 4 

Numero de eventos según la clasificación se clientes de la empresa Skal Drinks 

Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 



 

Anexo 5 

Encuesta para la determinación y caracterización de la demanda. Fuente: 

Elaboración propia en Survey Monkey. 

 

 



 

Anexo 6 

Análisis respuestas de la encuesta. Fuente: Elaboración propia en Survey Monkey. 

 

 



 

Anexo 7

Análisis de la competencia. Fuente: Elaboración propia.  

 

Anexo 8  

Variable para la fijación de precio. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Anexo 9 

Gasto Otium Project Publicidad. Fuente: Elaboración propia.    

MEDIOS DE COMUNICACIÓN  
PRESUPUESTO 

ANUAL  

Publicidad Redes sociales   $       600.000,00  

Página Web Y Google  $    1.000.000,00  

PRESUPUESTO DE MEDIOS AÑO 1  $    1.600.000,00  

PRESUPUESTO DE MEDIOS AÑO 2  $    1.800.000,00  

PRESUPUESTO DE MEDIOS AÑO 3  $    2.100.000,00  

 

Anexo 10  

Proyección de ventas a 3 años. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 11 

Ingresos año 1 por línea de evento. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Anexo 12 

Diagrama de flujo. Fuente: Elaboración propia. 
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Anexo 13 

Costos operativos de la empresa. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Anexo 14 

Gastos administrativos y costos fijos de la empresa. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 15 

Margen de contribución planes eventos en casa. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 16 

Margen de contribución otros servicios. Fuente. Elaboración propia. 

 

 

 

 



 

Anexo 17 

 Margen de contribución planes de cócteles. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 18 

Margen de contribución ambientación. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 19 

Margen de contribución mimosa bar. Fuente: Elaboración propia. 

 



 

 

 

Anexo 20 

Margen de contribución plan de  postres y pasabocas. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 21 

Aspectos laborales del emprendedor. Fuente: Elaboración propia 

 



 

Anexo 22 

Inversión Otium Project. Fuente: Elaboración propia. 

 

 

Anexo 23 

Proyección de ventas por mes. Fuente: Elaboración propia. 

 

Anexo 24 

Margen de contribución por línea de evento. Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

 

Anexo 25 

Estado de Resultados mensual del primer año de Otium Project. Fuente: Elaboración propia 

 

Anexo 26 

Estado de resultados para los tres primeros años. Fuente: Elaboración propia.



 

Anexo 27 

Flujo de fondos o caja mensual para el primer año. Fuente: Elaboración propia 

 

 



 

Anexo 28 

Flujo de fondos para los tres primeros años. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 



 

 

Anexo 29 

Balance General primer año de Otium Project. Fuente: Elaboración propia 


