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Resumen

Actualmente en Bogoté existen pocas empresas organizadoras de eventos que
enfoquen algunos de sus servicios en las nuevas generaciones, especificamente los
millennials. Dichas empresas cuentan con una linea 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 esta marcando
tendencia en la ciudad y consecuentemente, llamando la atencién de este publico
objetivo.

Sumado a lo anterior, con el desarrollo y operacion de un proyecto de
emprendimiento llamado Skal Drinks, enfocado en el servicio de barman, cocteles y bar
movil para eventos y el panorama positivo del sector de reuniones en Colombia y
Bogota. Surge la oportunidad de desarrollar un plan de negocios para una empresa
centrada en la organizacién de eventos con servicios innovadores para las nuevas
generaciones, que incorpore diferentes lineas de negocio del mercado de los eventos.

En consecuencia, el presente plan de negocios busca generar un aporte frente a
la problematica de la carencia de empresas de eventos que se enfoquen en las nuevas
generaciones. Por esta razon, a través del proyecto se determinaran y desarrollaran las
diferentes variables administrativas, con el fin, de concretar un plan de negocios integral
para la empresa llamada Otium Proyect.

Palabras clave: Eventos, millennials, innovacion, 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 Probleméatica

Descripcion y delimitacion del tema

Hoy en dia 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, generacion X, millennials y generacion Z (ldrovo, 2016). Cada generacion
tiene sus propios rasgos y caracteristicas, 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 variacion generacional, los millennials particularmente,
son un segmento de mercado importante, ya que en el caso colombiano comprenden
cerca del 33,5% de la poblacion (Idrovo, 2016, p. 10). Esto quiere decir que, de acuerdo
a los datos del Banco Mundial, Colombia cuenta con mas de 16 millones de millennials,
ya que su poblacion para el 2015 fue de mas de 48 millones de habitantes (World Bank
Group, 2016).

Cabe agregar, que esta es una generacion global y que existen caracteristicas
comunes para las personas pertenecientes a este grupo, no obstante, aclarando que el
presente trabajo esta centrado en la ciudad de Bogota-Colombia es importante
caracterizar a los millennials desde este territorio.

En Colombia, al igual que se ha visto en otros paises en Latinoamérica, este
segmento se caracteriza por personas gque son idealistas, quienes consideran que la
tecnologia contribuye a disminuir la brecha entre la riqueza, pobreza y las diferencias de
género. (Telefénica, 2013, p.p. 16-17). Asi mismo, consideran que la inequidad social y
la educacion son aspectos fundamentales por mejorar. ES importante mencionar, que los

millennials colombianos son los més interesados y preocupados en temas relacionados



con el cambio climéatico. Asi mismo, son optimistas, piensan que el pais tendra sus
mejores tiempos a raiz de los diferentes cambios que se viven en el territorio
(Telefonica, 2013, p.53).

Por otro lado, en Colombia los millennials tienen como preferencia escuchar
musica Y estar en contacto con sus amigos y familia (Nielsen, 2015, p.p.9). Asi mismo,
cuentan con caracteristicas muy variadas, entre ellas, que son personas civilizadas,
impacientes, capaces de realizar diferentes actividades y que interactian constantemente
con la tecnologia (DeVaney, 2015). En ese sentido, estan caracterizados por tener un
alto nivel de educacion, conviviendo en un mundo con ética y diversidad racial.
Igualmente, estan inmersos en un mundo guiado por la sociedad de consumo y son
personas de mente abierta e incluyentes con los distintos estilos de vida (Goziikara &
Colakoglu, 2016).

Ahora bien, son personas competitivas, por ejemplo, en la regién 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 generacion es mas inquieta, pragmatica, arriesgada, estan
abiertos a otras creencias y pensamientos (Telefonica, 2013, p.p 28-29). Igualmente,
estan dispuestos a trabajar en lo que les gusta, asi perciban menos beneficios
economicos (Telefonica, 2013, p.p 28-29).

Asi mismo, en una encuesta realizada por el grupo Nielsen que trata acerca de la
mentalidad de esta generacion, se resalta que en el caso latinoamericano un 28% de
ellos adquiere productos y servicios via web (Nielsen, 2015). Puesto que, esta
generacion es la primera poblacidn que esta ligada desde temprana edad con la

tecnologia (Goziikara & Colakoglu, 2016).



De igual manera, son una generacion que busca estar mas informada sobre los
productos que consumen (origen y procesos de produccion), en ese sentido buscan
compafiias social y ambientalmente sostenibles (Nielsen, 2015). Segun lo anterior,
buscan productos alimenticios organicos, que respeten el comercio justo, que contengan
un alto contenido proteico, libres de cafeina, con porciones controladas, libres de gluten
y fortificados, en este sentido, quieren productos y servicios de manera rapida y agil
haciendo suscripciones y compras via web (Nielsen, 2015). Ademas, siguen de cerca las
redes sociales y estan expuestos a muchas estrategias y campafias publicitarias.
Representan el segmento de consumidores méas grande en los paises desarrollados
(Goziikara & Colakoglu, 2016).

Este segmento esta ejerciendo una fuerte influencia en la sociedad, esta
cambiando la forma de consumir e invertir (lahorro, 2014), son la actual y futura
generacion 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 caracteristicas, gustos y necesidades para poder ofrecer los productos y
servicios adecuados (Gutiérrez, 2014).

Por otra parte, Colombia y el sector turistico vislumbran un momento muy
positivo gracias al crecimiento durante afios pasados (Procolombia, 2016, p.p.8). Es asi
como, es importante resaltar que dentro del mercado de eventos en el turismo receptivo
la generacion 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 organizacion de eventos para las nuevas generaciones,



especialmente los millennials en la ciudad de Bogota. Segun cifra de la Camara de
Comercio de Bogota existen alrededor de 3519 (Camara de Comercio de Bogota, 2016)
empresas relacionadas con la organizacion, produccién de convenciones y eventos
comerciales en la ciudad, de las cuales se identifican Unicamente 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.

Formulacion de la problematica

Segun 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:

¢Cuales son las variables, factores y oportunidades empresariales que pueden
existir en el disefio de un plan de negocio para una empresa de eventos enfocada en la

generacion de los millennials?

Sistematizacién del tema

1. ¢Cudl son las caracteristicas principales de la idea de negocio y del equipo de
trabajo?

2. ¢Cual es el plan estratégico de mercadeo para el plan de negocios que se va a
disefiar?

3. ¢Cual es la estructura técnica del plan de negocio?

4. ¢Cudl es la estructura administrativa y de gestion de la idea de negocio?

5. ¢Cuales son los factores juridicos, legales y tributarios que inciden de la idea de
negocio?

6. ¢Esrentabley viable el proyecto que se va a disefiar?


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

7. ¢Cual es la valoracion 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 Especificos

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

2. Determinar un plan estratégico de mercadeo que incluya la definicion de
factores como: segmento objetivo, demanda potencial, propuesta de valor,
producto, precio, promocion y distribucion.

3. Desarrollar una estructura técnica para la empresa que contenga factores
relacionados con la estandarizacién de los procesos de los servicios y productos
propuestos.

4. Definir la estructura administrativa del plan de negocio, que contenga factores
relacionados a la organizacion y la gestion del plan de empresa.

5. Desarrollar los factores legales, tributarios y juridicos que tienen incidencia en la
idea de negocio.

6. Desarrollar un analisis financiero para establecer la viabilidad y rentabilidad del
proyecto a disefiar.

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



Justificacion

Los autores del presente proyecto han trabajado desde principios del 2016 en
una empresa llamada “Skal Drinks” (www.skaldrinks.com), especializada en el servicio
de cocteles y barman para eventos sociales y empresariales con barra moviles. Con el
crecimiento de la empresa, la participacion en mas de 25 eventos diferentes, la
percepcion de los clientes sobre el servicio y el andlisis de las oportunidades dentro del
mercado economico 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, musica,
fotografia, decoracion, entre otros.

Segun la anterior, es importante aclarar que este trabajo investigativo y
empresarial tiene como propdsito principal ayudar en la organizacion, articulacion,
perfeccionamiento y desarrollo de una nueva idea de negocio partiendo de un proyecto
que esta en préactica. Por lo cual, el disefio del plan de negocios sera conveniente para
guiar a los autores en su camino de emprendimiento y vida laboral.

Adicional a unos argumentos y propdésitos personales de los autores, el disefio
del plan de negocios que se desarrollara estara ubicado en el sector de organizacion de
eventos y reuniones. A partir de esto hay que indicar que la ICCA (International
Congress and Convention Association) en el reporte del 2014, informo que, dentro del
ranking mundial de paises por nimero de reuniones “internacionales” desarrolladas,
Colombia se encuentra en el puesto 25, con 150 eventos realizados. Asimismo, su
capital, Bogot4, se encuentra entre las 15 primeras ciudades en el continente americano

en realizacion de eventos (ICCA, 2014).



Cabe agregar que el Bureau de convenciones de la ciudad sefialé que durante el
2016 Bogota fue anfitriona de importantes eventos internacionales, tales como:
Congreso Panamericano de Cocteleria y el Congreso Latinoamericano de Derecho
ambiental Forestal (Greater Bogota Convention Bureau, 2016).

Segun 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 estd enfocada en el mercado de
los millennials, quiénes son los actuales y futuros consumidores.

En este sentido, se busca desarrollar un analisis de la oferta y demanda acorde a
las tendencias actuales de consumo y del mercado frente a la gastronomia, pasteleria,
cocteleria, musica, fotografia y ambientacion.

Ahora bien, mediante el desarrollo de la investigacion se beneficiara todo aquel
que quiera conocer acerca de los eventos para los millennials. Contribuira al desarrollo
personal y empresarial de los gestores de la investigacion. Por ltimo, la puesta en
marcha del disefio de empresa implicaria beneficios para el mercado de eventos, debido
a que se implementarian servicios innovadores partiendo de una base teérica y

administrativa confiable.

Marcos de Referencia

Marco Tedrico

Con la intencion de disefiar un plan de negocios para Otium Project, que incluya
servicios y productos para el entretenimiento, diversion y tiempo de ocio de las
personas, se deben tener en cuenta planteamientos tedricos a partir de tres ejes

principales. EI primero, los enfoques, modelos y teorias administrativas que funcionen



como parametros y guias para estructurar de la manera adecuada el presente plan de
negocio. El segundo, planteamientos tedricos sobre la “Innovacion”, rescatando que es
un factor clave en el disefio del presente proyecto y, por Gltimo, las teorias e ideas
académicas relacionadas con el ocio y tiempo libre.

Con base al primer eje, se tendra en cuenta las ideas de Idalberto Chiavenato,
plasmadas en el libro de Introduccion a la Teoria General de la Administracion. En este,
se habla de una teoria moderna que es aplicable en las empresas, la cual es la teoria de
los sistemas. Para hablar de esta teoria se debe aclarar que la palabra sistema significa
un conjunto de elementos que estan interconectados e interrelacionados para formar un
grupo organizado, un todo mas amplio (Chiavenato, 2007, p.411). Los sistemas cuentan
con las caracteristicas de tener un proposito, 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, segun el autor Chiavenato existen varios tipos de sistemas, entre
ellos y el mas aplicable al presente proyecto son los sistemas abiertos. Estos sistemas
tienen como caracteristica principal las relaciones bidireccionales con el ambiente, a
través del flujo de entradas y salidas de “materia, energia, informacion etc.”
(Chiavenato, 2007, p.412). Asimismo, hay que aclarar que este tipo de sistemas cuentan
con unos parametros, que son: Entradas (Inputs), el punto de arranque del sistema,
salidas (outputs) o tambien el resultado de la operacion o actividad del sistema,
procesamiento (proceso para convertir unas entradas en salidas), la retroalimentacion
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 publicas, entre otros actores (Chiavenato, 2007, p.414). Las
caracteristicas de las empresas como sistemas son: La primera, un comportamiento
probabilistico, 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 mas grande y la tercera que tienen el reto de enfrentar dos procesos opuestos, el
primero la homeostasis o capacidad de permanecer estatico, 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 teoria, debido a que
el plan de negocios que se va a desarrollar se fundamenta a partir de factores externos
que pueden incidir en la organizacion. Sin embargo, esta no es la Unica teoria aplicable
a este proyecto, como explica también Idalberto Chiavenato existe una teoria que hace
referencia a la nueva logica de las organizaciones. Esta explica que las empresas de hoy
tienen cadenas de mando mas cortas, menos unidad de mando, es decir mayores
relaciones horizontales y no verticales en la estructura organizacional, mayor
participacién y empowerment de los empleados, lo que implica procesos de transferir,
delegar responsabilidades y capacidad de decision a los trabajadores (2007).

Segun lo anterior, las estructuras burocraticas estan 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 teoria sistémica de
las organizaciones, que explica que las empresas trabajan bajo formas de organizacion

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



aprendizaje permanente e interactivo, promocion al cambio, el pensamiento estratégico,
la capacidad de adaptacién a un entorno dinamico y cambiante, un fuerte relacion entre
la organizacion, la tecnologia y el medio ambiente (Lopez, 2003).

Las empresas hoy en dia aplican muchos conceptos que hacen parte de la teoria
de la administracion moderna, entre ellos esta el Benchmarking, Memphis Lopez en su
libro de Administracién Principios de Organizacion y Gestion Empresarial dice que el
“Benchmarking se define como un proceso sistematico 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” (Lopez, 2003, p.359).

En adicion 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 investigacion para obtener informacion 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 (Lopez, 2003).

Siguiendo la linea de los planteamientos tedricos, es importante aclarar que el
presente trabajo hace parte de un proyecto académico y empresarial, por tal razon se
debe aplicar la teoria y enfoque administrativo relacionado con la “Gestion de
Proyectos”. Como explica y define Antonio Cesar Amaru en el libro de Administracion
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 elaboracién o disefio de un plan de negocios (Amaru, 2008).

Todos los proyectos requieren de un proceso administrativo que implican la
planeacion y ejecucion del mismo. Con el presente trabajo, se busca aplicar las etapas
del subproceso de planeacion 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 estimacion de recursos, etcétera (Amaru, 2008). Ahora bien,
como explica el autor la cantidad de informacion del proyecto depende de muchos
factores como el tiempo invertido en su elaboracion, por lo tanto, para este caso se
busca realizar un plan de negocio detallado.

Siguiendo con el segundo eje teorico y aclarando que con el presente trabajo se
busca disefiar productos y servicios innovadores, se debe tener en cuenta teorias y
autores que hablen sobre el concepto de innovacion. Uno de ellos y que fue el pionero
es el tedrico Schumpeter, quien utilizé por primera vez el concepto a partir de dos
perspectivas, la primera haciendo referencia a la innovacién como la causa del
desarrollo econémico y el segundo, el concepto del empresario innovador como la
persona encargada de generar los procesos de innovacion en la sociedad (Montoya,
2004, p. 209).

Schumpeter dentro de su “Teoria del desenvolvimiento econdémico” ofrece una
vision integral y holistica de la innovacion, por un lado, menciona que existen tres fases
interconectadas en este concepto, invencion, innovacion y difusion, las cuales forman
un ciclo productivo en la economia. En primer lugar, la invencion es un descubrimiento
que se realiza, es decir un producto o proceso que Se crea en un ambiente técnico-
cientifico. Despues de esto, viene un proceso de comercializacion, promocion de esa

invencion, un punto decisivo para que el producto, proceso que se cred sea tomado en



cuenta como innovador.

El empresario innovador es la persona que incorpora la invencion e innovacion
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 difusién, en la cual la innovacion 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 innovacion, como: Creacion de
nuevos productos o nuevas variantes a productos ya existentes, desarrollo de nuevos
procesos y métodos de comercializacion, la apertura de nuevos mercados, obtencién de
nuevas fuentes de materias primas y la modificacion o cambios en la estructuracién de
un mercado, como puede ser la creacion de un monopolio (Alonso & Fraccia, 2009,
p.8).

Otro tedrico importante que habla de la innovacién es Peter Drucker, quien
menciona que el emprendedor por su capacidad puede convertir una dificultad en una
posibilidad de desarrollo e innovacion, ademas que innovar hace referencia a la
provision de mas, mejores servicios y productos en un mercado (Garzén & Ibarra, 2013,
p.47). También explica que existen diferentes de innovacion como: Lo inesperado, lo
incongruente, las necesidades surgidas en el proceso, los cambios en la estructura del
mercado, los cambios de habitos en las formas de vida, los cambios de percepcion y los
conocimientos en la ciencia y tecnologia (Garzén & Ibarra,2013, p.48).

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

que plantea el Manual de Oslo, una guia publicada por la OCDE (Organizacion para la



Cooperacion y el Desarrollo Economico) para la realizacion de mediciones y estudios
de actividades cientificas y tecnologicas que son innovadoras (Jansa, 2010, p.2). El
documento define a la innovacion como” los cambios significativos en el producto,
proceso, el marketing o la organizacion de la empresa con el proposito de mejorar los
resultados” (Jansa, 2010, p.3).

Por otro lado, para tener y lograr procesos de innovacion 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: investigacion para obtener nuevos conocimiento, lograr nuevas
invenciones o cambios innovadores, desarrollo y definicion de nuevos productos,
servicios, procesos por medio de observacion de los competidores, contacto con
clientes, ampliacion en las capacidades de disefio y desarrollo, entre otros. También,
adquirir informacién técnica, Derechos sobre invenciones patentadas, aumento de la
experiencia profesional, inversién en equipos, programas informaticos, reorganizacion
de los sistemas de gestion, el desarrollo de nuevos métodos de comercializacion y
ventas son algunas de las actividades y factores que permiten la generacion de
innovacion (Jansa, 2010, p.4).

Paralelamente, el manual de Oslo explica los principales tipos de innovacién,
partiendo por la innovacion del producto que hace referencia a un bien o servicio nuevo
0 mejorado de acuerdo a sus caracteristicas técnicas o funcionalidades. Posteriormente,
la innovacion de proceso la cual se obtiene mediante cambios importantes en las
técnicas, materiales o programas que tengan como objetivo disminuir costos de
produccion, distribucion, mejorar la calidad y la produccion o distribucion de productos

nuevos o mejorados. Tambien esta la innovacion en marketing que consiste en utilizar



un método de promocion y comercializacion nuevo dentro de una empresa, con el fin de
obtener mayores ventas. En ese orden de ideas, se debe buscar o utilizar métodos que
varian contundentemente frente a los utilizados previamente por la empresa (Jansa,
2010, p.5).

Por ultimo, esta la innovacion en organizacion que son las modificaciones en
practicas y procedimientos de una empresa, como son cambios en el lugar de trabajo, en
la aplicacion de decisiones estratégicas para mejorar la productividad empresarial o
disminuyendo los costos. Incluye ademas actualizaciones en la gestion del
conocimiento, la introduccion de sistemas de gestion de las operaciones de produccion,
de suministro y de gestion de la calidad (Jansa, 2010, p.6).

Como ultimo eje tedrico esta lo relacionado con el ocio y tiempo libre, segin
Maria del Carmen Morfin en su libro Administracién del tiempo libre (2003) existen
muchos conceptos alrededor del tiempo libre, entre ellos el de recreacidn, que significa
el disfrute del tiempo libre a través de la realizacion de actividades placenteras que son
escogidas de manera espontaneas, buscando satisfacer ansias de descanso,
entretenimiento, aventura y socializacion (p.p. 13-14). La autora plantea que tanto la
recreacion como la animacion estan muy ligadas y buscan satisfacer necesidades
motivacionales y de distraccion de las personas (p.p. 13-14).

Asimismo, esta 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 asi ocuparlo segun 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 (Morfin,



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 vehiculo
para fomentar el desarrollo social y cultural, un recurso para la formacion permanente
de la persona (Morfin, 2003, p.19). Cabe agregar que Juan Camilo Rodriguez en su libro
Tiempo y Ocio (1992, p.151) menciona que el ocio es un elemento vital en el bienestar
del ser humano, siendo ademas una fuente de creatividad que ha estado presente desde
las sociedades mas antiguas, quienes ya sabian que el ocio permite un desenvolvimiento
de la vida sin ningun tipo de presion (p.177).

Adicional a estos tres ejes teoricos, el proyecto de disefio empresarial se
desarrollara con base en una guia practica que promociona la Camara de Comercio de
Bogota para formular y elaborar un plan de empresa, denominada “Bogota Emprende”.
Esta es una guia metodolégica que brindara todas las bases tedricas para la

estructuracion del disefio de empresa (Camara de Comercio de Bogota, 2011).

Marco conceptual

El panorama colombiano para la creacion y desarrollo de empresas es positivo,
puesto que el pais estd en una transicion hacia la modernizacion y con ello a la apertura
de nuevos mercados mas sofisticados. Sin embargo, dentro de esta dinamica cientos de
empresas ingresan al mercado con altos estandares que hacen dificil la supervivencia de
las empresas nacionales. No obstante, esta perspectiva ha repercutido en
emprendimientos mas dinamicos que generan proyectos enfocados en la ciencia, la
tecnologia y la innovacion. En ese sentido, la innovacion se ha convertido en un motor

de desarrollo para las economias emergentes que quieren superar las problematicas de



pobreza y desempleo (Gémez & Mitchell, 2014).

Teniendo en cuenta lo anterior, el emprendimiento ha cobrado gran importancia
en las economias actuales. Dicha palabra proviene del frances entrepreneur que
significa listo a tomar decisiones o iniciar algo (Gémez & Mitchell, 2014). En ese
sentido, tiene una estrecha relacion con el mundo empresarial al entenderlo como un
fendmeno socioecondmico primordial para desarrollo de una economia. Es asi como, se
puede entender al emprendedor como un individuo que asume riesgos en situaciones de
incertidumbre, ademas, de ser individuos en un estado de constante innovacion, con
motivaciones y un alto grado de compromiso con sus objetivos. Por su parte, al
emprendimiento como la gestacion de la idea o proyecto resultante (Gémez & Mitchell,
2014).

De otro lado, el objetivo principal del proyecto es gestar el disefio de un plan de
negocios para una empresa de eventos de caracter social y corporativo. En ese sentido,
los eventos pueden ser definidos como una “reunion de corte cientifico, técnico,
cultural, deportivo, educativo, politico, social, econémico, comercial, religioso,
promocional o de otra indole que facilite el intercambio de ideas o conocimientos y de
experiencias entre los participantes” (Icontec, 2009, p.1). Ahora bien, el disefio de
empresa se sitla en el sector MICE el cual hace referencia a viajes por motivo de
encuentros, viajes incentivos, conferencias y exhibiciones. Es una tipologia de turismo,
de gran importancia, que hace alusion a todos los desplazamientos turisticos por los
motivos anteriormente mencionados (Perlaza, 2016).

De este modo los eventos sociales, mercado objetivo de la organizacion, se
pueden entender como todas las reuniones desarrolladas con el fin de celebrar o

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



cual representé un objeto de agasajo o celebracion para algun grupo en especifico (Real
Academia Espafiola [RAE], 2016). De igual manera, los eventos corporativos pueden
ser entendidos como todas las reuniones con un objetivo de negociacion, recreacion y
capacitacion a nivel empresarial e institucional (RAE, 2016).

Por otro lado, como se ha mencionado, los millennials son una generacién de
individuos quienes estan siendo los participes 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 dia representan mas de un cuarto de la
poblacién mundial. Asimismo, es un mercado de alto consumo que esta influenciado las
tendencias de compra de bienes y servicios. De esta manera, son una generacion que
hace uso de tecnologias, tienen un fuerte compromiso con el cuidado del medio
ambiente, ademas de ser personas en busqueda de un equilibrio en todos los aspectos de
sus vidas (Zaydon, 2016).

La generacion de los millennials prefiere vivir experiencias en vez de adquirir
objetos materiales. Es asi, 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 dinamicas y caracteristicas muy diferentes, entre ellos podemos
encontrar las actividades de congresos y convenciones. No obstante, estas ain no estan
debidamente caracterizadas y medidas en el pais. En ese sentido, el DANE en un

esfuerzo por avanzar en la identificacion y evolucion de la actividad de servicios, por



medio de la Muestra Trimestral de Servicios — MTS, mide la evolucion de las
principales variables del sector servicios en el corto plazo, a través de la generacion de
indices y variaciones de los ingresos nominales (DANE, 2017).

Segun lo anterior, Otium Project se registraria bajo el codigo 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 linea 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 afio 2015. Por
otro lado, segun la encuesta dichas empresas registraron en promedio ingresos iguales o
superiores 3000 millones para el 2015 (DANE, 2015).

Por otra parte, segun el boletin 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 razén del creciendo del sector de eventos en la ciudad de Bogota (DANE,
2017).

Ahora bien, la ciudad de Bogota entre mas de 900 ciudades del mundo se
encuentra en las 50 que mas eventos realiza. De igual manera, en el entorno
Latinoamericano es la 6 ciudad y se ha consolidado como una de las mas atractivas de la
region (Organizacion Mundial del turismo, 2014, p.22). En ese sentido, este segmento
de negocios se ha fortalecido gracias al trabajo del Bureau de Convenciones de Bogota
junto con la Camara de Comercio de Bogota. Esto se evidencia en las cifras, ya que la
capital desarrolla el 36% de los eventos de pais (Organizacion Mundial del turismo,
2014, p.22).

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



en el afio 2012 los eventos gestionados por el Boreau de Conveciones de Bogota
obtuvieron un impacto econdmico de 25 millones de ddlares con un total de 11600
asistentes (Organizacion Mundial del turismo, 2014, p.23). Segun 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 paso de tener 45 a 160 afiliados (Organizacién Mundial del turismo, 2014, p.22).

Segun lo anterior, el crecimiento del sector de eventos y la realizacion de
reuniones en la ciudad favorece al plan de negocios. Puesto que, muchas de las
empresas y personas naturales que realizaran eventos y convenciones en la capital
representan clientes potenciales ya que podrian contratar los servicios de la empresa.
Paralelamente, empresas de organizacion de eventos y wedding planner podrian sub
contratar los servicios a raiz 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 Bogota 2016-2020 “el
turismo aport6 al PIB de la ciudad en un 3.3 %” (Alcaldia Mayor de Bogota, 2016, p.
303), ademés Bogota en el 2015 se mantuvo como el primer destino turistico 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 econémico
(Alcaldia Mayor de Bogota, 2016). Cabe aclarar que existe una estrategia para
posicionar a Bogota 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

(Alcaldia Mayor de Bogota, 2016).

Para ratificar lo anteriormente mencionado, segin Marca Colombia “Bogota

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



de negocios, donde se destaca la innovacion, creatividad y conocimiento” (2013, parr.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 Bogota.
De esta manera, la organizacion que se disefiara brindara los servicios y productos que
esta generacion busca. En ese sentido, como se ha observado a lo largo del proyecto, los
millennials estan en busqueda de nuevas experiencias, servicios mas especializados e

innovadores los cuales seran disefiados mediante este trabajo investigativo.

Ahora bien, para el disefio de empresa sera necesario crear parametros para
todos los aspectos legales que tendran incidencia dentro de la organizacion en caso de
que sea desarrollada. De esta manera, sera necesario inscribir la empresa a la Camara de
Comercio de Bogota y constituir la empresa mediante alguna forma de sociedad para
legalizar la actividad de la misma. De igual forma, serad necesario inscribir la marca, y
su identidad visual, ante la Superintendencia de Industria y Comercio y adquirir el Rut
(Registro unico tributario) ante la Dian para realizar todos aportes tributarios en caso de

Ser necesario.

Metodologia

A continuacion, se plantea el cuadro de la metodologia para el proyecto,
especificando por cada objetivo cual es la estrategia metodoldgica y de recoleccion de
informacién. Cabe agregar, que para el disefio del plan de negocios se va a utilizar como
guia metodologica el documento Formulario y cartilla practica para elaborar el plan de
empresa, el cual hace parte del programa “Bogotd Emprende” de la Camara de

Comercio de Bogota.



Objetivos

Estrategia Metodologica

Herramientas analiticas/ técnicas de
recoleccion

Tipos de Fuentes

1) Tdentificar las pricipales
caracteristicas, gustos ¥
necesidades de s personas
pertenecientes al grupo de
los millermials.

1) Cuanttativo: Médir variables del segmento millermials, por ejermplo que
tarto les gusta 1 a eventos, cada charto asisten a una reunidn o fiesta.
2yCualtatvo: Fecolectar, analizar mediante ertrevistas- encuestas las
principales caracteristicas ¥ gustos del segmento.
3iDescriptivo Despues de recolectar I informacion ¥ analizar articulos o
publicacicties sobre el segimento, descrbir a profindidad a los millerrials v
plasmarlo en el dooumento escribo.

1) Encuestas

2)Ertrevistas

3) Iwestigaciones y publicaciones
académicas

4 Articulos v informmacion online
5) Medios de cornicacion

1) Priraria
23 Secundaria

2) Desarrollar un analisis de
mercado scbre etrpresas
organizadoras de eventos en
Bogota v elmundo,
nehrrendo s tendencias,
caracteristicas de estas
cotrpafiias

1) Descriptworecolectar la miormacion v analizar articulos o publicaciones
sobre las empresas del sector, desordbr a profindidad a bs enpresas de
evertos ¥ plasmarlo en el docurmento escrto
2y Analtico: Saber que las errpresas trabajan corrp sisterms, por lo ctial
analizar errpresas del sector de reuniones v evertos, lo que rrplica enparte
descarrponer I organtzacion, para estudiar ndmdualmerte alounos de sus
elemertos.

3} Cualtatwo : Profindizar sobre lis tendencias de bis empresas de
eventos, hablar conpersonas del sector v twe stigar para poder recolectar
nfermacién de este tipo de organizaciones
4) Cuanttativo | Analisis cuarttativo del sector, cliartas empresas de
eventos offecen servicio v productos enfocados en los millernials? Analisis
estadistico de los competidores.

1) Irwve stigaciones v publicaciones
acadérmicas

2y Artinilos v inforrracian onlne

3) Redes Sociales

4) Internet- Paginas web de empresas
3) Entrevistas

1) Priraria
27 Seandaria

3) Realizar wn analisis
mtegral de ks diferertes
varibles  que  tendrdn)
ncidencia en la emrpresa
COL los aspectos
financieros, contables,

operativos, administrativos,
logisticos y cotrerciales.

1) Cualtatwo: Recolectar infortracidn de los aspectos que debe nchirun
plan de negocios para desues aplicarlo al proyecto.
2y Descrptwo :Describr ks caracteristicas de la empresa queseva a
disefiar.
3y Deductivo: De teorfas generales v guias de plan de negocios generales,
aplicar los fundamentos y elermentos que oftecen los docurrentos
especificarrente a un plan de negocios para una ermpresa de evertos
rnovadara

43 Analtico: Descorrp oner las partes y elementos que conforman na

crganEacon, para entender cada une, come fnconan v saber 51 se debe
aplicar o 1o al diseflo del plan de negoeio

1) Irwe stigaciones v publicaciones
acadérmicas

2) Libros

3) Guias de planes de negocio

4) Teorias Administrativas

13 Promaria
23 Beomndaria

$Definir un plan estratégico
en donde se findarente v
estipule I razén de ser de la
organizacion mediarte,

ob jetrros, mision, Vs,
estrategias, analisis inberno -
externo ¥ dernds variables a
determinar

1) Cualtatvo - Profindizar en I posble planeacidn estrategica del negocio
23 Descriptvo © Descrbry aphear al plan de negocios los elementos que
conformen la plneaciin estratégea de wna empresa.

1) Irwe stigaciones v publicaciones
académicas

2y Lbros

3) Guias de planes denegocio

4) Teorias Adrmnistrativas

Tabla 1. Metodologia del proyecto integrador. Fuente: Elaboracién propia.

Desarrollo del plan de negocio de Otium Project

Presentacion

Definicion de la idea del negocio

1) Privaria
23 Becundaria

Segun el codigo CIIU el plan de negocios que se va a disefiar pertenece a una

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

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

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



disefiar es para una compafiia que ofrezca servicios de organizacion de eventos con
productos relacionados con alimentos, bebidas, musica, fotografia y ambientacion, en la
ciudad de Bogota.

La idea del presente proyecto surge a partir de la creacion y puesta en marcha de
una empresa especializada en el servicio de cocteles y barman para eventos sociales y
empresariales con barras moviles. A partir de las operaciones de la organizacion y de las
experiencias en eventos, los autores del plan de negocio han decidido estructurar,
conceptualizar y disefiar a través de un documento, una nueva empresa que ofrezca mas
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
“Skal Drinks” para dar cuenta del potencial del negocio y del mercado al que se piensa
dirigir el plan de empresa que se va a disefiar.

“Skal Drinks” comenz6 a operar desde principios del 2016, en el primer afio
particip6 en 20 eventos diferentes. Entre ellos, ocho fiestas de 15 afios, dos eventos
corporativos (un evento de activacion de marca, un evento de bienestar social de
empleados), siete eventos sociales de cumpleafios, dos despedidas de solteras y un
evento social en una universidad (Ver anexo 1).

Las ventas para ese afio 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 afio 2017, Skal Drinks ha logrado participar en eventos mas 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 afio anterior, con la participacion 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 “Skal Drinks”, se
clasificaron en las siguientes categorias: 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 juridicas
que contratan sin intermediarios los servicios de Skal Drinks y que en su mayoria
cuentan con funcionarios pertenecientes a esta generacion, persona particular-millennial
o también persona natural de la generacion que solicita servicio de cocteleria para la
reunion social o corporativa que va organizar, persona particular-no millennial, es decir
la persona fuera de la generacion que contrata el servicio y por ultimo, empresa
particular-no millennial o persona juridica que en su mayoria cuenta con personas que
no hacen parte de la generacion.

De acuerdo a esta categorizacion y los 29 eventos realizados hasta el momento
(Principios del 2016- principios de mayo del 2017), se puede concluir que la generacion
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 generacion
han contratado los servicios de “Skal 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 practica, 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 entraria 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 disefiar son las de entretenimiento, diversion y ocio
en el tiempo libre de las personas. Segun explica el tedrico 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
informacidn o formacion desinteresada, su voluntaria participacién social o profesional,
familiar o social” (Calderon, 2009, p. 185).

Como menciona José Bernal Rivas Fernandez (2006) en el articulo La sociedad
del ocio: un reto para los archivos, hoy en dia el tiempo libre permite el desarrollo de
actividades de esparcimiento y recreacion que no sélo entretienen, sino que también
contribuyen a la formacion y al desarrollo del individuo, por lo cual se ha convertido en
un requisito y una necesidad del ser humanao.

Asimismo, segun la teoria de necesidades humanas de Maslow, el ocio y el
entretenimiento estan presentes en las diferentes cadenas jerarquicas de necesidades del
hombre, como son las necesidades sociales que hablan de la necesidad de compafiia del
ser humano, con su aspecto afectivo y su participacion social (Maslow, 1998). Segun lo
anterior existe la necesidad del hombre de tener un encuentro social y participar en
eventos 0 momentos que le permitan interactuar con otras personas.

Los productos y servicios de la empresa Otium Project buscan satisfacer una
necesidad que esta presente desde tiempo atras en el diario vivir de las personas, tienen
el objetivo de cubrir el deseo que tienen las personas 0 empresas de disfrutar de buenos

momentos, ya sea por una celebracion, un triunfo, por alguna fecha especial, algun



logro profesional, la consecucion de algin objetivo, entre otros factores que ameritan la

organizacion de un evento innovador.

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

con el sector de Alimentos, bebidas y organizacion 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 disefiar el plan de negocios han tenido experiencia
laboral, al igual que formacion técnica. Por un lado, Juan Sebastian Gdmez quien tiene
formacion técnica en cocina en el SENA, trabajé durante un afio en el Club el Nogal,
especificamente en el area de cocina para los restaurantes y eventos sociales del club.
Actualmente cuenta con una pasteleria (Tawala Pasteleria) y es su administrador. Por
otro lado, Carlos Andrés Patarroyo quien tiene formacion 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 (Skal Drinks),
la cual presta el servicio de cOcteles para eventos sociales y empresariales.

Segun lo anterior y buscando disefiar un plan de negocios para una empresa
organizadora de eventos sociales y corporativos, por un lado, Juan Sebastian busca
aportar conocimientos en su area de experiencia, los alimentos. Por otro lado, Carlos
Patarroyo aportar conocimientos para la conceptualizacion y disefio de servicio de
bebidas, especialmente de cdcteles. Por lo cual, se busca combinar estos dos elementos

y agregar otros importantes como es la musica, fotografia, decoracién entre otros.



Ademas de los dos gestores de proyecto, para el disefio del presente plan de
negocios esta presente la asesoria del profesor Ronald Penagos, quien es el encargado

de dirigir el presente proyecto empresarial.

Mercadeo

Propuesta de Valor

Pirdmide de Valor

Figura 1, gréfica de piramide de valor Fuente: Elaboracion propia con base en el
modelo ensefiado por el profesor Andrés Ortega.

La anterior gréfica presenta un modela de pirdmide de valor, en ella se plantean

factores importantes a tener en cuenta, entre ellos:

A



Necesidades
La persona que contrata servicios de organizacion de eventos tiene unos deseos

béasicos, que son: Celebrar, disfrutar de un momento especificos y unir/ conectar
personas. Los eventos se pueden generar por distintos motivos, como es el cumpleafios
de una persona, matrimonio de una pareja, el grado de un estudiante, la promocién 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.

Caracteristicas Técnicas
Los eventos por naturaleza son flexibles, cada reunion 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 estandar e innovadora que puede llegar a
ser flexible de acuerdo con lo que busque cada persona. Asimismo, los eventos buscan
generar entretenimiento, momentos de diversion, es por ello que parte esencial de los
servicios de una reunion son: La musica, las bebidas, los alimentos, la fotografia y la
decoracion.

Por otro lado, como se menciond anteriormente Schumpeter describe las
innovaciones como el hallazgo de nuevas combinaciones y define diferentes tipos de
innovacion, como: Creacién de nuevos productos o nuevas variantes a productos ya
existentes, desarrollo de nuevos procesos y métodos de comercializacion. En ese
sentido, Otium Project principalmente generara innovacion con la creacion de productos
en los alimentos y bebidas, como son los pasabocas y cocteles de autor con los que

contara la empresa, ejemplo de ello son:



- Cdctel 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, limén y soda).

- Ceviche de mango y uchuva: ceviche con frutas tipicas colombianas y
camarones titi de la costa atlantica y crocante de arroz con coco. Este serad
uno de los pasabocas de autor que se ofrecera en los eventos principalmente
matrimonios.

Asimismo, se generara innovacion 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 maracuya. Ahora bien, la
innovacion va a ser transversal a los diferentes servicios, en este caso Otium Project
buscara generar nuevas formas de celebrar con juegos dinamicos que permitan la
integracion y conexion social en un evento, tales como el beer pong y ruleta de shots.

También frente el servicio de fotografia y video en el cual se utilizaran drones,
camaras tipo “Go Pro” para la creacion de videos y albumes de fotografia que muestren
de manera innovadora la experiencia del evento. Finalmente, a manera de conclusion, se
manejard ambientacion y decoracion que dé respuesta a las nuevas tendencias del
mercado y articuldndolas a las necesidades de los clientes y caracteristicas de los
eventos. Para dar una muestra grafica de los servicios puede dirigirse a los anexos xx al

XX.

Atributos
- Practicidad: Servicios y productos practicos 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.
- Innovacion: Productos relacionados con la tendencia y con los gustos de
la generacion millennials. Ejemplo: mdsica techno, electronica 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 musica, comida, bebidas,
una buena decoracion, entre otros.
Con base a la propuesta de valor mencionada se busca dar un aporte a la
problematica planteada, partiendo del hecho que se disefia el plan de negocios de una
empresa que puede entrar a cubrir un vacio en la escasa oferta de servicios

especializados para el mercado objetivo.



Tabla de Valor

Caracteristicas de la Generacion
Millennial

Servicio / producto de valor que va a
ofrecer Otium Project

Digitales y 100 % tecnologicos

Plataforma web digital para hacer
reservas y compras de los diferentes
servicios para eventos

Sociales y cercanos a las redes sociales

Servicios de organizacion de eventos
que permiten que las personas de la
generacion tengan el espacio para
compartir y disfrutar con sus amigos o
familiares. Asimismo servicio de
fotografia instantanea que permitira
tener a los asistentes del evento
material multimedia para com

Consciencia Social y Ambiental

Cocteleria 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 cocteleria sin licor y
cocteles sin endulzantes y naturales,
servicio de pasabocas vegetarianos y

con equilibrio nutricional.

Experiencias personalizadas

Cocteles de autor Unicos para los
eventos, creados a partir del gusto del
organizador, vasos y utensilios
personalizados, barras maéviles
personalizadas, realizacion de pistas de
musica segun 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

informacidn de la marca a través de
redes sociales. Asimismo la
implementacién de un programa de
lealtad con beneficios por compras y
adquisicion de servicios.




Tabla 2. Tabla de Valor de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracion
propia

Disefio de los productos y servicios

Conceptualizacion y disefio de las lineas de negocio
Teniendo en cuenta que la organizacién de eventos implica un proceso complejo

de preparacion y planificacion, es muy importante conocer el objetivo o proposito de lo
que se piensa organizar, para asi ofrecer de manera especifica, innovadora y detallada
los servicios ofertados para cada tipo de evento. Segun lo anterior, Otium Project va a
segmentar su oferta a partir de cuatro lineas de eventos diferentes y con ello disefiar

servicios especializados para cada una.

Eventos en Casa Matrimonios

Eventos Sociales Eventos Empresariales

Tabla 3. Lineas de eventos de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracién propia.

Eventos en Casa

El servicio insignia de la empresa, este busca ofrecer la oportunidad de vivir
momentos de celebracion, entretenimiento y diversion sin la necesidad de salir de casa.
Teniendo en cuenta que existen multiples prop6sitos 0 motivos para realizar una
reunion, como la despedida de soltera(o), un cumpleafios, la celebracion 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) Mdsica ( Dj profesional) Ambientacion




Bebidas ( Cocteles y licores) Fotografia ( Profesional) Juegos

Tabla 4. Servicios linea de eventos en casa Otium Project. Fuente: Elaboracién 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 ejecucion 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 subcontratacion. Segun lo

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

Mesa de Pasabocas y de postres Musica ( Dj profesional)
Bebidas (Coctel Bares tematicos ( Mimosa bar, juice bar)
esy licores)

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

propia.

Eventos Sociales

A diferencia de los eventos en casa, se disefia una linea 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 organizacion, entre
ellos: Cumplearios, grados, fiestas de 15 afios, bautizos, fiestas de fin de afio, 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 Musica (Dj profesional) Bares tematicos (Mimosa
postres bar, juice bar)




Bebidas (Cocteles y licores) Fotografia (Profesional) Ambientacion

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

propia.

Eventos Empresariales

Al igual que los eventos sociales, los eventos empresariales tienen diversidad de
motivos de realizacidén, como es el lanzamiento de un producto/servicio, conferencias,
inauguraciones, promocion de marca, capacitaciones, seminarios, ferias, desayunos de
trabajo entre otros. Segun lo anterior, los servicios que se van a ofrecer para esta linea

de eventos son:

Mesa de Pasabocas y de Mdsica (Dj profesional) Bares tematicos (Mimosa
postres bar, juice bar)
Bebidas (Cocteles y licores) Servicio de desayuno Fotografia

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

Disefio de los productos y servicios para las lineas 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 caracteristicas de

la oferta de la empresa son las siguientes:

Musica

La mdsica representa parte del caracter social de las personas y esta muy
relacionada con los colectivos humanos, ya que esta crea relaciones y estimulos sociales
(Angel, 2013). Esta expresion cultural tiene el poder de generar efectos sobre la
emocién, estados de animo y sentimientos de las personas (Diaz, 2010). En ese orden de

ideas, el disefio de plan de empresa de eventos incluird 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 contara
con un disc jockey profesional que creara listas de reproduccion 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 enfocaran en este tipo de

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

Bebidas (Cocteleria)

La cocteleria esta fundamentada en la mezcla de bebidas alcohdlicas y no
alcohdlicas de manera balanceada y arménica 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 prestara un
servicio profesional de bartenders y barra mévil con una oferta de cActeles
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 buscara generar cocteles de autor con productos autoctonos sin dejar

atrés los clasicos de la cocteleria (EI Tiempo, 2016)

Alimentos

La gastronomia actual se encuentra en un momento clave, ya que muchas
técnicas y preparaciones se estan reinventado, pero asi mismo, las cocinas locales y
tradicionales han cobrado mucha importancia (UAEM, 2014). Por esta razén, se
prestara un servicio de alimentos préactico, sencillo e innovador que dé respuesta a las
necesidades de nuestro mercado objetivo, haciendo uso de materia primas organicas y

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



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

partir de productos frescos y naturales.

Fotografia

La fotografia es un producto social que muestra valores, jerarquias, modelos
culturales, tendencias y es una de las maneras de inmortalizar momentos (Suarez, 2008,
p.p.27). Los millennials son una generacion que quiere captar cada una de sus
experiencias y esta constantemente compartiendo e interactuando con contenido digital
en redes sociales, de hecho, tienen la necesidad de hacerlo (Arena media.2016). Asi
mismo, un 86% de los millennials ven la fotografia que suben sus contactos (Arena
media, 2016, p.p.44).

Teniendo en cuenta lo anterior, el servicio de fotografia y video interactivo
cobra mucha importancia, durante los eventos habra un fotdgrafo profesional, asi
mismo, se dispondra de un teldn de fotografia con el logo de la empresa e igualmente, el
personal que cubra el evento tendra camaras interactivas tipo Go-pro y drones para que
los asistentes se tomen fotos e interactlen con ellas. Con todo este material se crearan
albumes y un collage de la fiesta 0 evento que sera enviado al cliente y de igual manera

dicho material sera usado para la promocion y comercializacion de la empresa.

Ambientacion

En ambientacion la empresa va a ofrecer decoracion relacionada con la tematica
del evento, buscando satisfacer las necesidades del cliente. Para ellos se contara con
multiples proveedores que faciliten la oferta de elementos de disefios, piezas decorativas

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



Bares tematicos

La empresa busca incluir dentro de su portafolio propuestas innovadoras, tales
como un mimosa bar y un juice bar, que son propuestas gastronomicas originales y
précticas basadas en el servicio de bebidas tradicionales montadas en una mesa con una

decoracion especifica.

Mercado

Ambito geografico
Otium Project estara ubicada en la ciudad de Bogota, sin embargo, también

prestara servicios en las zonas aledafias a la capital. De igual manera, la empresa
prestara sus servicios principalmente en el norte de la ciudad, por lo cual el centro de

produccién debera estar ubicado en esta zona.

Situacion del mercado y el consumidor
Colombia y el sector turistico vislumbran un momento muy positivo gracias al

crecimiento durante afios pasados. “En 2015 se registro la 1legada 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 pais (272.206) y los viajeros de
zonas de integracion fronteriza (1.196.618) (Procolombia, 2016, p.4)”. Sin embargo,
para 2015 y 2016 se ha presentado un decrecimiento en el nimero de turistas que
Ilegaron al pais por motivo de eventos. No obstante, dichas cifras no son negativas y

Bogota es principal destino del pais 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 generacion que ha mostrado mayor crecimiento es la de los
millennials con un 1,5% (Procolombia, 2016, p.p.13). Ademas 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
exencion del impuesto de renta para hoteles nuevos y renovados ha estimulado la
industria trayendo consigo cadenas internacionales que han fortalecido este mercado en
el pais (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 estan implementando facilidades tecnoldgicas que den respuestas a las
necesidades de este mercado, ya que la tecnologia hace parte del estilo de vida de esta
generacion (The New York Times, 2016)

Teniendo en cuenta lo anterior, el disefio 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
generacion en un gran porcentaje lo hacen con reservas o compras por medios
electronicos (The New York Times, 2016).

Para ello, la empresa contara con una pagina web que interactue con el cliente y
le permita ajustar los eventos a sus gustos y necesidades, esta pagina tendra version para
teléfono movil porque un 70% de esta generacion desarrolla sus busquedas por este
medio (The New York Times, 2016).

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

generacion se concluyé que los millennials buscan un equilibrio entre la vida laboral y



ocio dandole suma importancia a las actividades de esparcimiento, teniendo en cuenta
las jornadas laborales a las cuales estan expuestos (The New York Times, 2016). Como
lo resalta un articulo de School of Management University Sains Malaysia los
millennials son individuos altamente motivados con sus percepciones de éxito, ademas
son abiertos de mente, optimistas y orientados hacia los objetivos y estan altamente
atraidos a las actividades de entretenimiento e innovacion (Qader, 2012).

Es importante contextualizar que esta generacion a nivel poblacional suma 2
billones de personas en el mundo, un 32.8% de la poblacion y se encuentra en una etapa
de transicion, de trabajo, matrimonio e hijos (Arena media, 2016, p.7). Asi mismo,
constituyen una generacion con mayor poder de gasto y consumo, igualmente, son la
generacion mas educada ya que un 63% posee titulo universitario. Esta generacion,
domina y esta inmersa en la tecnologia digital, un 52% de ellos esta enterado de lo
avances tecnoldgicos y un 32% esta dispuesto a probarlos por primera vez (Arena
media, 2016, p.9).

Por otro lado, son una generacién socialmente conectada ya que tiene relaciones
de amistad y familiares mas estrechas, sin embargo, son independientes (Arena media,
2016, p.12). En ese contexto, el 40% de ellos ha tenido formacion en el extranjero y un
50% tiene como actividad preferida viajar (Arena media, 2016, p.12). Ademas de ello,
un 62% esta dispuesto a extender un dia su estadia de trabajo para actividades de ocio y
recreacion (Arena media, 2016, p.12). En consecuencia, son la generacion que realiza
mas viajes (Arena media, 2016, p.12).

Es entonces, donde los millennials son una generacion inserta en un universo
digital, que esta en basqueda de experiencias y estimulacion 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 rapidas y cortas que no les representen mayor

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

Mercado Objetivo
A continuacion, se hara una segmentacion 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 segmentacién del mercado, alli se
aclara que existen cuatro formas bésicas de dividir a los consumidores, estas son: la

segmentacion geografica, demografica, psicografica y por comportamiento.

Segmentacion geogréfica

Esta hace referencia a la division de los consumidores a partir de la ubicacion,
segun pais, region, ciudad y lugar donde trabajan y habitan los posibles clientes
(Stanton et al., 2007). Para este proyecto la empresa se enfocara en una segmentacion
regional, centrando sus operaciones en la ciudad de Bogota y alrededores (Chia, Cajica,

Bricefio, Cota y Subachoque).

Segmentacion demografica

La segmentacion demografica hace alusion a la categorizacion por las siguientes
caracteristicas: edad, sexo, generacion e ingresos (Stanton et al., 2007). A partir de esto,
para el plan de empresa el mercado demografico principal son los millennials de 25- 35
anos, de ambos sexos, con ingresos superiores a los 2 millones de pesos mensuales. De

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



Segmentacion psicografica

La segmentacion psicografica 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
seran personas abiertas a nuevas experiencias, sociales, con un estilo de vida activo, que
busquen la integracion social por medio de las relaciones sociales y culturales en

eventos.

Segmentacion por comportamiento

Esta segmentacidn se basa en los comportamientos y preferencias del
consumidor sobre los beneficios, caracteristicas y uso de los productos (Stanton et al.,
2007). Teniendo en cuenta las caracteristicas de los millennials la segmentacion por
comportamiento seré basada en servicios innovadores y productos atractivos para
clientes esporadicos y habituales.

La anterior segmentacion, hace referencia a un mercado de consumo de
particulares, no obstante, como explica Manuel Docavo Malvezzi (2010), en su guia de
marketing online para pymes, la segmentacion en un mercado de empresa a empresa s
diferente. Otium Project no solo buscara vender eventos a particulares, también a
compafiias u organizaciones que contraten en la linea de eventos empresariales y
sociales y a otras organizadoras de eventos que busquen subcontratar algun servicio
especifico.

Segun esto, hay que aclarar que aparecen otros dos grupos de mercado objetivo:
El primero, empresas que estén ubicadas en la ciudad de Bogota, que sean medianas y
pequerias de cualquier sector. El segundo, empresas organizadoras de eventos que

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



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

2010).
Cuantificacién de la demanda

Para conocer especificamente la demanda potencial se debe aclarar que en el
caso colombiano los millennials comprenden cerca del 33,5% de la poblacion (ldrovo,
2016, p. 10), esto aplicado al nimero de habitantes de la ciudad establecida por el
DANE para el 2015 (Departamento Nacional de Planeacion, 2015), existen en Bogota
cerca de 2.639.392 millennials. Avanzando en el analisis segun los datos de la
Secretaria Distrital de Planeacion (Secretaria Distrital de Planeacion,2014) respecto al
numero de personas por estrato socioecondmico en Bogota, se obtuvo que el 14% de los
habitantes de la ciudad corresponden a estratos medio, medio-alto y alto.

Combinando el numero de millennials y el porcentaje de personas de estratos 4,5y
6, se llega a un grupo de 369.514 personas de la generacion que cumplen un requisito
econdmico para contratar los servicios de Otium Project. No obstante, para especificar y
detallar ain mas el dato, se relaciona el anterior nimero, con el porcentaje de
millennials interesados en organizar eventos, dato obtenido a partir de la aplicacion de
la encuesta.

Del total de encuestados el 3,33% dicen estar muy interesados y el 63,33% estan
moderadamente interesados en contratar servicios de organizacion 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 podrian entrar a competir las empresas que podrian
organizar eventos en Bogota, segun lo anterior se plantea un Market Share para Otium
Project del 1% dando asi un grupo potencial mas reducido, especificamente de 2.463

personas. De esta ultima cantidad, cada persona podria llegar a contratar un evento



anual con un valor promedio de $ 2.000.000, segun esto se crea una demanda potencial
de $4.872.000.000.

No obstante, teniendo en cuenta la proyeccion financiera, acorde a la viabilidad
econdmica de la idea de negocio y respondiendo a la Idgica de ser un proyecto de
emprendimiento, se establece que del mercado y demanda potencial la empresa captaria
el 2.5%, que se traduce en 60 clientes para el primer afo, cantidad que corresponde al
namero de eventos que se piensan realizar. De esta manera la demanda real para el
primer afo estaria proxima a los $ 120.000.000, siendo la relacion entre el valor

promedio de evento y la cantidad de estos.

Competencia

Descripcion de la competencia

En la ciudad de Bogota hay dos empresas enfocadas en el servicio de eventos
para millennials. Una de ellas es La Roullette que cuenta con una sede en Bogota,
Medellin 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, cocteleria a
base de frutas, ambientacion 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, cocteleria con barman profesional, fotografia,

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



Andlisis Especifico del consumidor

El presente andlisis surge a partir de la aplicacion de 60 encuestas a personas
pertenecientes a la generacion millennial que habitan en la ciudad de Bogot4, con el
objetivo de conocer a profundidad los gustos, necesidades, caracteristicas y preferencias

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

Segun el analisis 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 mas
de siete eventos sociales o corporativos en un afo, siendo el rango con mayor
puntuacion. Ademas, 41 personas respondieron que no contratan servicios de
organizacion de eventos y 19 personas afirmaron que si han contratado a organizadoras
de eventos. No obstante, el 63,33 % respondi6 que esta moderadamente interesado en
adquirir este tipo de servicios (Ver anexo 6).

A partir de la pregunta ¢Con cuéles de estas caracteristicas 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
tecnologias, el 57,63% tiene interés en el consumo de productos saludables y
sostenibles, el 62,71% tiene interés en asistir a eventos con caracter experiencial como
conciertos, viajes, fiestas y encuentros. Al 69,49% de los encuestados les gusta escuchar
masica y compartir con amigos, al 77,97% compartir con familia, al 25,42% le interesa
adquirir productos por via web o aplicativos y el 23,73% tiene gusto por los productos y

servicios altamente especializados y diferenciados.



Por ultimo, a partir de la pregunta ¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por una
fiesta en casa que incluya (musica, comida, bebidas, fotografia y ambientacion) para 30
personas? Se obtuvieron los siguientes resultados: El 35.71% pagaria 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% mas de 2.500.000 (Ver anexo 6).

Comparacion con la competencia
De acuerdo con el analisis que se realiz6 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 porgue la empresa
del presente plan busca tener una oferta mas 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 celebracién
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 asi tener una guia para la conceptualizacion y disefio de una
oferta innovadora e integral. Por lo cual, se disefian servicios partiendo del hecho de que
la competencia carece de ellos y que son importantes para generar mejores experiencias,
como es la oferta gastrondmica a partir de mesa de pasabocas, postres y snack bar (Ver

anexo 7).

Variables para la fijacion de precio
Para la fijacion de precios la variable mas importante es la de los costos de

produccion. Al momento de disefiar las tarifas de los planes que la empresa va a ofrecer

se debera tener en cuenta todos los costos en los que incurriria la organizacion para



ejecutar los eventos y obtener la utilidad deseada, para lograr un proyecto rentable y
viable. Segun lo anterior, es de destacar que la empresa contaria con unos costos
variables y fijos para realizar las reuniones. Los primeros estan directamente
relacionados con la materia prima, como son alimentos, bebidas y suministros, los
cuales varian 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 participaran del evento, como fotégrafo, 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 generacidén millennial que tienen poder adquisitivo y la
capacidad de compra de dichos servicios. Segun esto, se van a disefiar servicios en los

cuales el cliente esté dispuesto a pagar entre $ 1.500.000 y $ 10.000.000.

Determinacién del precio
La generacion millennial esta constantemente conectada al mundo digital, por

eso para el proceso de lanzamiento e incorporacion 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 planificacion para un mercadeo digital, como son: Estrategia de mercados
y productos, modelo de generacion de ingresos, estrategia de seleccion de audiencias,

estrategia de desarrollo de la oferta y estrategia de comunicacion.



A partir de lo anterior se deben tomar las siguientes acciones, desarrollar una
pagina web para la empresa, con esto Otium Project buscara crear un modelo de
ingresos generados indirectamente mediante la conversion 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 disefiar una pagina 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 comunicacion totalmente digital,
Asimismo se debe realizar la seleccion de la audiencia que se especifico anteriormente
en la segmentacién del mercado, junto a la estrategia de posicionamiento que seria
basado en las caracteristicas del producto y precio/calidad (Malvezzi, 2010, p.16).

Ahora bien, un factor importante en el desarrollo del presente proyecto es la
estipulacion de tarifas de los diferentes servicios que Otium Project va a ofrecer, por lo

cual a continuacidn se presenta la lista de los precios de la empresa:

Tarifa para la linea eventos en casa

Para esta linea de negocio se disefian planes en cuatro categorias diferentes:
estandar, premium, super premium y super ultra premium, asimismo se estipulan tarifas
para planes con diferente cantidad de asistentes. Es importante aclarar que para esta
linea de negocio Otium Project ofrece los siguientes servicios: servicio de bar movil y
barman con cocteles estandar/ Premium, cervezas estandar/ Premium, shots, licores
estandar/ Premium, masica, juegos, ambientacion, fotografia, mesa de snacks
estandar/Premium. Las tarifas de los planes varian y se adecuan segun la categoria y el

tipo de producto/servicio que incluye.



CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SIN IVA)

100 Evento en casa (20 pax estandar) 1,281,000
101 Evento en casa ( 20 pax premium) 1,492,000
102 Evento en casa ( 20 pax super premium) 1,951,000
103 Evento en casa ( 20 pax super ultra premmum) 2,060,000
104 Evento en casa (30 pax estindar) 1,519,000
105 Evento en casa ( 30 pax premium) 1,736,000
106 Evento en casa ( 30 pax super premium) 2,320,000
107 Evento en casa ( 30 pax super ultra premium) 2,498,000
108 Evento en casa (40 pax estandar) 1,757,000
109 Evento en casa ( 40 pax premium) 2,030,000
110 Evento en casa ( 40 pax super premium) 2,778,000
111 Evento en casa ( 40 pax super ulfra premium) 2,986,000
112 Evento en casa (50 pax estandar) 1,995,000
113 Evento en casa ( 30 pax premium) 2,323,000
114 Evento en casa ( 50 pax super premium) 3,237,000
115 Evento en casa ( 50 pax super ultra premmum) 3,340,000
116 Evento en casa (60 pax estindar) 2,234,000
117 Evento en casa ( 60 pax premium) 2,567,000
118 Evento en casa ( 60 pax super premium) 3,696,000
119 Evento en casa ( 60 pax super ultra premium) 3,828,000

Tabla 8, Tarifas para la linea de negocios de eventos en casa de Otium Project.

Fuente: Elaboracion propia.

Tarifa para planes de bar y cocteles

Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres lineas de negocio
restantes: matrimonios, eventos sociales y empresariales, su tarifa varia de acuerdo a la

categoria (estandar, Premium y sin alcohol) y a la cantidad de cécteles por plan.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA)
120 Plan estandar ( 50 cocteles) 598,000
121 Plan estandar ( 80 cocteles) 795,000
122 Plan estandar ( 100 cocteles) 946,000
123 Plan estandar ( 150 cocteles) 1,374,000
124 Plan estandar ( 200 cocteles) 1,702,000
125 Plan premium ( 50 cocteles) 810,000
126 Plan premium ( 80 cocteles) 1,133,000
127 Plan premmum ( 100 cocteles) 1,369,000
128 Plan premmum ( 150 cocteles) 2,058,000
129 Plan premmum ( 200 cocteles) 2,597,000
130 Plan sin alcohol ( 50 cécteles) 524,000
131 Plan sm alcohol { 80 cocteles) 646,000
132 Plan sin aleohol ( 100 cocteles) 727,000
133 Plan sin alcohol ( 150 cocteles) 1,100,000

134 Plan sin alcohol ( 200 cocteles) 1,353,000




Tabla 9, Tarifas para los planes de cocteles de Otium Project. Fuente:

Elaboracion propia.

Tarifa para planes de bares tematicos

Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres lineas: matrimonios,
eventos sociales y empresariales. Por un lado, esta el mimosa bar, un servicio
innovador, practica y tematico que se realiza a partir de la elaboracion del coctel
mimosa, una bebida refrescante elaborada a partir de vino espumoso Yy jugos naturales.
Por otro lado, es el juice bar, al igual que el anterior es un servicio original y practico

que busca deleitar el paladar con la produccion de jugos naturales y locales.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA)
135 Plan mesa 50 mimosas (mimosa bar) 651,000
136 Plan mesa 80 mmimosas (mimmosa bar) 844,000
137 Plan mesa 100 mimosas (mimosa bar) 973,000
138 Plan mesa 150 mimosas (mimosa bar) 1,316,000
139 Plan mesa 200 mimosas (mimosa bar) 1,638,000
140 Plan mesa 50 jugos ( juice bar) 467,000
141 Plan mesa 80 jugos ( juice bar) 637,000
142 Plan mesa 100 jugos ( juice bar) 748,000
143 Plan mesa 150 jugos ( juice bar) 969,000
144 Plan mesa 200 jugos ( juice bar) 1,220,000

Tabla 10, tarifas para los planes de bares tematicos de Otium Project. Fuente:

Elaboracion propia.

Tarifa para planes de mesa de pasabocas y postres

Las tarifas de los siguientes servicios aplican para las tres lineas: matrimonios,
eventos sociales y empresariales. Por un lado, se ofrece mesa de pasabocas con una
variacion en la tarifa de acuerdo con su categoria (estandar, Premium y super Premium)

y la cantidad que incluye la mesa. Por otro lado, Otium Project ofrece mesa



especializada de postres, con una sola categoria y tarifas que varian con base a la

cantidad de estos.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SIN IVA)
145 Plan mesa 50 postres (mesa de postres) 360,000
146 Plan mesa 80 postres (mesa de postres) 411,000
147 Plan mesa 100 postres (mesa de postres) 445,000
148 Planmesa 150 postres (mesa de postres) 580,000
149 Plan mesa 200 postres (mesa de postres) 715,000
150 Planmesa 50 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 335,000
151 Planmesa 80 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 371,000
152 Plan mesa 100 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 425,000
153 Plan mesa 150 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 525,000
154 Plan mesa 200 pasabocas estandar (1mesa de pasabocas) 615,000
155 Plan mesa 50 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 360,000
156 Planmesa 80 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 431,000
157 Plan mesa 100 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 485,000
158 Plan mesa 150 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 620,000
159 Plan mesa 200 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 735,000
160 Plan mesa 50 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) 380,000
161 Plan mesa 80 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) 473,000
162 Plan mesa 100 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) 535,000
163 Plan mesa 150 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) 690,000
164 Plan mesa 200 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) 845,000

Tabla 11, tarifas para los planes de mesas de postres y pasabocas de Otium

Project. Fuente: Elaboracion propia.

Tarifa para planes de mesa de desayunos

Las tarifas de los planes de desayuno se disefian especialmente para la linea de
eventos empresariales, con la cual se busca ofrecer productos naturales y saludables
como sandwiches y frutas. Este tipo de servicio es ideal complementarlo con una mesa

de jugos para generar la mejor experiencia gastronémica en reuniones corporativas.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA)
165 Plan mesa de desayunos ( 10 pax) 322,000
166 Plan mesa de desayunos ( 20 pax) 429,000
167 Plan mesa de desayunos ( 30 pax) 536,000
168 Plan mesa de desayunos ( 40 pax) 633,000
169 Plan mesa de desayunos ( 50 pax) 760,000

Tabla 12, tarifas para los planes de mesas de desayunos de Otium Project.

Fuente: Elaboracion propia.



Tarifa para otros servicios

El servicio de fotografia de Otium Project esta disefiado para ser ofrecido en la
linea de eventos en casa, sociales y empresariales. El servicio de musica hace parte de la
oferta de todas las lineas de eventos, partiendo del hecho que parte de la inversion
inicial es para la compra de los equipos necesarios para lograr un sonido profesional.
Por Gltimo, el servicio de ambientacion se crea para el servicio de eventos sociales, con
el objetivo de generar una mejor experiencia con una decoracion practica y sencilla

acorde a las necesidades y temética del evento.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA)
170 Servicio fotografia 380,000
171 Servicio musica y dj 545,000
172 Ambientacion para 50 pax 210,000
173 Ambientacion para 80 pax 270,000
174 Ambientacion para 100 pax 310,000
175 Ambientacion para 150 pax 410,000
176 Ambientacion para 200 pax 510,000

Tabla 13, tarifas para la tarifa de otros servicios de Otium Project. Fuente:

Elaboracion propia.
Distribucion

Canales de distribucion

Como explica Elizabeth Velazquez (2012) en la publicacion de Canales de
Distribucion y Logistica, para distribuir los servicios y productos se contara 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 pagina

web o redes sociales. También se contara con un canal de distribucién 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 ademas del canal directo, existe la posibilidad de utilizar
canales indirectos (empresa-intermediario-consumidor final) para lograr mayores

volumenes de venta.

Definicidn de Intermediarios
Hoy en dia existe una tendencia a virtualizar algo tan natural como lo son la

relacién humana, todo esto a través de la red social electronica. Es por esto, que muchas
empresas han dirigido sus estrategias de mercadeo y publicidad hacia este medio de
propagacion de informacién. La difusion de informacion por este medio es masiva,
econdmica y genera buenos retornos de inversion (Llorente et al., 2013).

Segun lo anterior, Otium Project definira como intermediarios en el proceso de
venta aquellos portales web y online que se especializan en la promocion, masificacion
y venta de servicios para la organizacién 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 promocién 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 distribucion
Las redes sociales pueden ser entendidas como un punto de encuentro masivo,

en donde amigos, familiares y conocidos pueden interactuar entre si. No obstante, las
empresas también participan en dicha interaccién y juegan el papel de influenciadores
con el fin de que se adquieran sus productos y servicios (Llorente et al., 2013).

Segun lo anterior, las estrategias de comunicacion de los servicios de la empresa
se van a realizar a través de redes sociales (Facebook, Instagram), a través del correo,
Ilamadas telefonicas y la voz a voz. Se tendra un presupuesto de $600.000 destinado a la
promocion de las redes Facebook e Instagram anual, los cuales son los principales
medios para la difusion de los servicios de la empresa, siendo econémicos y practicos
en su utilizacion. No obstante, se espera aumentar el presupuesto de publicidad digital al

tiempo que aumenten las ventas y numero de eventos ejecutados.

Promocion

Medios de publicidad
Teniendo en cuenta que la publicidad se desarrollara a partir de herramientas

digitales, se realizara una periodizacion digital de las campafias, esto implica planear y
enviar publicidad en los horarios que mas personas interacttan en las redes sociales. Las
cuales son las franjas horarias de 7-9 de la mafiana, de 12-2 pm y de 5-8 pm, para asi
lograr un mayor alcance en las campafias (Merodio, 2017, p. 25). Igualmente, se
intensificaran los presupuestos de publicidad para los dias previos y meses de alta

estacionalidad identificados (Ver anexo 9).

Plan de medios



El plan de medios es una herramienta Gtil que permite planificar de manera
organizada la distribucion de los mensajes y la publicidad que desea implementar una
organizacion en un tiempo determinado. El plan de medios especifica el objetivo, la

estrategia de medios, el canal de distribucion, la poblacion y los costos anuales

Objetivos DPobhciin Canal Estrategia Costo

Millrriiaks entre 25y 35 afi0s que viven en b 1) Determminar las 10 palabras claves delnegocio para posicionarlo

Optimizar el posicionamento web y  ciudad de Bogota, de estratos alios, Fmpresas Pigi b ) . . engpogle. $1.000.000 anual
aumentr el wéfo orginico, organizzdaras de evertos e la cudad ¥ agiia wel 2) Realizar ina inversion proroedio mensual de $ 41,667 pesos para AUU0.000 amea,

ennpresas pequerias y medianas. lograr meyor publicidad en los buscadores { Adwords de google-
costo por click).
1) Realizar al menos tres publicaciones sermanales en Facebook y
Redes Sociales {  Instagram No solaroente corntenido de b enpresa, tarbién notic iag
Facebook, Instagram, y curiosidades del sector, $200.000 anual
twitter) 2) Realizar una mversion moensual de $ 16.667 para la promocion
de los servicios de Skal Drinks y la marca

Millermials enire 25y 35 afios que vivan en la
Dar a conocer la eropresa Otim Project ciudad de Bogoté, de estratos attos. Fpresas
y los servicios o productos que venden organizadoras de eventos en la ciudad y
empresas pequefias y medianas.

1) Comprar o adqurt una base de datos alquiada de empresas en

o . Bogotd.
Millennials entre 25y 35 afios que vivan enla . . . L
Tnereroentar las compras de los productos o ciudad de Bogota, de estratos altos. Fmpresas Redes Sociakes { ) Crear eme L nerketng espechpado pare cada segrenio de
. . Facebook, Instagram,  clientes { Frpresas de eventos, empresas particulares nteresadas $200.000 anual

I contratacion de los mismos organizadoras de eventos en la ciudad y I .

N twiter) en eventos, entregar contenido ndividualizado y relevante en el
enpresas pequefias y medianas
morento adecuado)

3) Crear promociones especiales comp de prirera cormpra

1) A nivel de producto, crear un catilogo o partefolio que nelyya

Millreiak enire 25y 35 afos que vien en’z unvideo o una anmacion, akgo més mieractivo, que no sea

Posicionar 2 rmarca corporativa en b mente ciudad de Bogota, de estratos attos. Fpresas Redzs Sosiales { . Smﬂ, . 2ol Lgeleako @reso .
. . . Facebook, Instagram, 2} Inclutr en la pagna web wna zona de coroentarios de los clientes, $200.000 anual
del consurmider organizadoras de eventos en b ciudad y . .
resas pequitiasy medianas twiter) su opinidn sobre el servicio,
e 3) Generar sisternas de proroociones para antiguos clientes y ofertas
especiales.

asociados a dicha estrategia publicitaria y de posicionamiento.

Tabla 14, Plan de medios de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracion
propia.

Proyecciones de ventas
Se presentan las proyecciones en ingresos para los tres primeros afios de

operacion de la empresa Otium Project, (Ver anexo 10). Las ventas se calcularon para
cada linea de negocio para el primer afio (Ver anexo 11).

Para hacer el calculo de los ingresos previamente se analizo las operaciones de
un afio de la empresa piloto Skal Drinks, especificamente el nimero de eventos
realizados y la estacionalidad mes a mes entre principios de junio del 2016 y finales de

mayo del 2017, con esto se estipuld una proyeccion de nimero de eventos a realizar en



un afio por mes y por la linea de evento, a partir de esto se estipulan ingresos

alcanzables y coherentes para lograr una rentabilidad y negocio viable,

Desarrollo del médulo de Produccion y Calidad

Produccién

Proceso de elaboracion
Para la puesta en marcha de los eventos se hara uso de un local con fines de

produccion el cual residira en la carrera 49 #128b-50 local 3. Alli se desarrollara el pre-
alistamiento para la elaboracién de las bebidas (cocteles con y sin alcohol), postres,
pasabocas y snacks. Teniendo en cuenta lo anterior, para la elaboracion de las bebidas
se desarrollaran concentrados de frutas, extraccion de zumos y elaboracion de elementos
comestibles decorativos para los cocteles. Por otro lado, para la elaboracion de
alimentos se llevaran procesos de corte, porcionamiento, coccion y ensamblaje de los
productos (Ver anexo 12).

Todas las preparaciones se llevaran a cabo por personal calificado para
manipular alimentos y bajo las condiciones fitosanitarias establecidas por el Invima. En
ese sentido, el proceso que se llevara a cabo para la prestacién del servicio se mostrara
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 continuacion, se presenta la ficha técnica general de un evento en casa para 30
personas, esta incluye aspectos generales de logistica, tiempos de produccion y personal
necesarios para la prestacion del servicio. Segun los anterior, se desarroll6 la ficha
técnica de este tipo de evento dado que se espera que sea el servicio mas demandado por
los clientes. Igualmente, es importante mencionar que los procesos mencionados en este
documento seran utilizados como base para eventos de menor y mayor tamafo en

términos logisticos.

FICHA TECNICA SERVICIO GENERAL DE ORGANIZACION DE EVENTOS DE LA EMPRESA OTIUM PROJECT

Eltiempe de produccien del servicio varm de acuerdo a los servicios v productes espeaificos que mehaya el everto, es decr a
la eleceion del clierte. Mo ob stante, se estipule una ficha técnica para sl ssrvicts nginia ds Otum Project { Everto linsa en casa
para 30 perscras}

1. cuatro horas en promedio en la elaboracion de los pasabocas / postres/ sanduches! snack bar v temas relacicnados con la
Tiempo produccion del oferta de alimertos en los evertos

servicio 2. Dos horas en promedio en la slboracion del mise en place de los cocteles, es decrr la preduccion de concentrados de
fiutas, lirpieza de lierbas, corte de alimentos, entre otros procesos.
3. Dros horas en promedio en el alistarmisnto de toda la carga v elementos que se deben levar al everto, es decir dejar todo
listo v organeadoe para subrle al camudn de transporte.
4 Dos horas en promedio en sl mortare v desmmontale del evento.
5. Beis horas ds prestacion del servicio en el lugar del evento
& Dios horas en promedio enla lmpiera v organizacion del everto gjecutado una vez devusto al centro de produceion

CARACTERISTICAS DEL SERVICIO ¥ PRESTACION DEL MISMO

Elprocese de la prestacion del servicio de organrzacion de eventos meluye una serte de etapas para lograr realizar un evento mnovador v de calidad. Los eventos son
particularess, va que se evidencia una logistica twersa, dondes primers se escucha las necesidades del cliente v conbase en eso se organiza v e realiza el evento, No
cbstarte, b ermpresa Otirn Project buscars estandarizar planes para generar eficiencia en los procesos, sinperder b flesbilidad que busea el elierte Se busea realizar
un serviclo praciice ¥ rapido gue empieza con ol cortacte del cliente para cotizar un evento v termina con la ejecuetn, desmontale del evento v el servicio
adrriristrativo post-verta.

EQUIFO HUMANO REQUERID O COMPETENCIAS REQUERIDAS POR EL EQUIPO HUMANO
1 Banman
1 Fotograts
1 Ceoemerc
1 Dise Jockey
1 Director admiistrativo
1 Drrector operaciones

El personal que tenga cortacts dirscto con el clierte ¢ dirsctor admmistrative, dirsctor de operaciones, personal
mertaje mesas, dise jocksy |, fotografy v bamman} debe estar presto todo el tiempo a escucharle, offecer un
servicly de calidad ¥ brindar la mejor expertencia. Deben ser pacentes, pussto que atender al 100%4 las
necesidades del clientes puede serun proceso complyjo. El coctero, bartmany el personal de mortaje de mesas
deben ser iy meticuloses v detallistas para generar productes con el disefio v sabor ideal Eld) debe seruna
persona atentd v observadeora, logrando tterpretar las actitides v expresiones de los asistertes del evento para
mmezclar v colocar la midsica ideal En general, todo el personal deb e ser rmury armatle, sorrients v callrose conlas

perscnas que asisten al evento v puriual
SITIO PRESTACION SERVICIO Ll servicio se prestara en el lugar escogido por el clierte.

MAQUINARIA ¥ EQUIPO EN LA UTILIZACION DEL SERVICIO

Equiz e de sorido v audic profesional que 1o cortrola vmaneja el D, bar movil de cdcteles, wensilidio para slaborar cdcteles v bebidas, mesas temmaticas para colocar
snack sip ostresirasabocas/sanduches/uges, backing para fotografia.




Tabla 15, Ficha Técnica general de la prestacion del servicio de organizacion de

eventos de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracion propia

Fases del evento

Segun la gréfica del proceso general de operacion 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 documentacion

pertinente para lograr la aprobacion del evento. En esta etapa el cliente contacta

a la empresa haciendo una solicitud de servicio o cotizacion la cual debe

realizarse con minimo 8 dias de antelacién a la fecha de ejecucién del evento. En

ese orden de ideas, la empresa tendrd un tiempo de respuesta para la realizacion

de la cotizacion de maximo un dia.

Es importante aclarar que posterior al envié de la cotizacién el cliente debera dar

confirmacion de esta a mas tardar 5 dias habiles antes de la fecha del evento,

ademas, debera consignar el 50% total del monto de la cotizacion.

2. Proceso de contratacion y organizacion del personal para el evento. Este proceso
tarda aproximadamente entre uno y dos dias y se realiza inmediatamente el
cliente da la aprobacion y realiza el anticipo. En este punto el director
administrativo realizara la contratacién del personal respectivo bajo todos los
requerimientos de ley.

3. Proceso de produccidn, involucra actividades desde el contacto a proveedores,
compras necesarias hasta la elaboracion final de las diferentes pasas bocas,
snacks, bebidas entre otros. Este proceso sera llevado a cabo por parte del

director de operaciones.



4. Proceso de embalaje, organizacion de los equipos y material para el evento, el
transporte y montaje en el lugar del evento.

5. Proceso de ejecucion del evento.

6. Proceso de desmontaje del evento, transporte hasta el lugar de produccion y

limpieza general. Para estos procesos ver ficha técnica del servicio (Pp. 58).

Tecnologias necesarias.
Las principales tecnologias de las cuales se hara uso para el desarrollo del plan

de empresa son las de la informacién y la comunicacion. Estas hacen referencia al
conjunto de tecnologias que permiten el acceso a produccion, tratamiento y
comunicacion de informacion presentada de diferentes maneras. En ese sentido las
principales herramientas tecnoldgicas seran computadores y Smartphones que permiten
la ejecucidn de actividades de planeacion, organizacion y direccién de los eventos
(Belloch, 2000, p.1). Por otra parte, se hara uso de equipos industriales de tecnologia
blanda tales como refrigeradores, hornos, congeladores, luces led y equipos de sonido,

con los cuales, se efectuara y soportara la prestacion del servicio (Belloch, 2000, p.3)

Gestion de inventarios
Para evitar el almacenamiento de materias primas y elementos para la prestacion

del servicio se trabajara de acuerdo con los requerimientos de materia prima que
necesite cada evento, con ello se lograra reducir el nivel de inventarios. Sin embargo, se
manejara un inventario con una rotacion PEPS (primeros en entrar primeros en salir)
teniendo en cuenta que se trabajara con alimentos perecederos. El sistema PEPS se
fundamenta en que la primera mercancia que se compra es la primera que debe ser

objeto del proceso de produccién y posterior venta. De esta manera las ultimas materias



primas que quedan al final de los periodos son las ultimas que ingresaron (Rodriguez &

Alvarado, s.f. p.15)

Costos y Gastos
Segun el (anexo 13) se puede evidenciar los costos operacionales en los que

incurriria 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 administracion de la empresa y los
gastos fijos, que seria el arriendo y pago de servicios publicos mensual y anual (Ver
anexo 14).

Es importante conocer no solo los diferentes costos de la empresa, sino también
el margen de contribucion de cada producto, con el fin de conocer detalladamente la

utilidad que dejaria la oferta de Otium Project (Ver anexo 15-20).

Control de calidad
Para asegurar la calidad de los alimentos y bebidas que seran producidos se hara

una implementacion de buenas practicas de manufactura regulado por el decreto 3075
de 1997. De esta manera, se seguiran los protocolos para la manipulacién y almacenaje
de frutas, verduras, alimentos y productos en proceso. Se asegurara la inocuidad de
todos los productos y servicios, se realizara una seleccion de proveedores con los
mismos criterios anteriormente descritos (Alcaldia de Bogota, 2014)

Para las bebidas se hara compra de los licores Unicamente con proveedores que
garanticen la calidad del producto, para ello sera 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 seguiran los requerimientos del Invima para produccion.



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 musica. Asimismo, se va a contar con
mobiliario para los servicios relacionados con ambientacion, juegos, comida y el
servicio de bar. A continuacion, se mostrara una tabla en donde se pueden evidenciar los
equipos, precios, forma de adquisicién y cantidad.

Es importante aclarar que el mobiliario y los equipos que se proyectaron para la
operacion directa de la empresa, es decir que se van a utilizar durante los eventos, tales
como los equipos de musica y mobiliario, tendran capacidad de uso o produccién de un
evento por dia o un evento a la vez. No obstante, equipos de cocina como horno,
neveras, entre otros, tienen una capacidad de produccion y almacenamiento para

trabajar mas de un evento por dia.

CONCEPTO COSTO TOTAL FUENTE DE ADQUIRIDOS EN ElL.:
Controlador T 3 1.950.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Cabina Activa de Somdo $ 2.383.600 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Base metdlica para cabmas 3 119.800 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Mesa bage D)j b 400.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Luces par led $ 680.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Computador Dj $ 1.499.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Anudifonos I 3 122.777 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Beer pong $ 500.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Shots Roulette $ 100.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Bongzila $ 428.777 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Drinko 3 74.900 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Horno industrial $ 8.000.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Comelador 3 3.500.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Nevera Industrial b 2.800.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Batidora Comercial $ 2.500.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Mesa de madera de exhibicion $ 100.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Elementos decorativos 3 500.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Gramera Lexus 3 400.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Utencitios Cocina $ 1.500.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Estufas Induccién $ 80.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Barra Movil 3 1.500.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Utencilios Bar $ 1.000.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Cristaleria $ 700.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Nevera Portatil 8 200.000 APORTE DE SOCIOS INICIO DEL PROYECTO
Bares ternaticos $ 1.000.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Backing $ 300.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO
Computador portatl 3 2.998.000 CREDITO INICIO DEL PROYECTO



Tabla 16, prondstico y planificacion de inversion en activos fijos de la empresa

Otium Project. Fuente: Elaboracion propia.

Infraestructura locativa
Para el desarrollo de la actividad comercial se hard 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 produccion, almacenaje, recibo y despacho de
alimentos y bebidas. Dicho local cuenta con un &rea total de 39mz2, alli se elaboraré todo
el pre alistamiento para las bebidas como también postres, snacks, refrigerios y

pasabocas de la carta de productos alimenticios.

Organizacion y gestion

Planificacion y programacion

Planificacion de ventas
De acuerdo con la proyeccidn de ingresos/ventas que se estipuld previamente se

plantea una proyeccidén mes a mes para el primer afio de cémo se piensan cumplir con
esas ventas. La tabla muestra el nimero de eventos que se deben ejecutar por la linea de

negocios en el periodo para lograr los objetivos operacionales.

Ano 2018 Enero Fe brero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  Octubre  Noviembre Diciembre Total
Eventos en casa 1 2 1 3 2 3 2 1 2 3 2 2 24
Matrimonios 0 1 1 2 2 1 1 0 2 0 2 0 12
Eventos sociales 1 1 1 3 1 0 0 2 1 2 1 2 15
Eventos
empresariales 0 1 1 2 0 1 1 1 2 0 0 1 10
Total 2 5 4 10 5 5 4 4 7 5 5 5

Tabla 17, prondstico y planificacidon del nimero de eventos a realizar por la linea

de negocio de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracion propia.



Planificacion de produccion
Otium Project contara con un espacio alquilado para producir lo necesario para

los eventos, no obstante, su produccién no va a ser constante y todos los dias. Con base
a la operacion del negocio y los eventos que surjan se deben realizar los procesos
necesarios para la transformacion de materias primas y organizacion general de las
reuniones. Aclarado esto, no existe un cronograma de produccion especifico, sin
embargo, es importante mencionar que para la organizacion y ejecucion final de un
evento se incurriran en los siguientes tiempos de produccion.

e 4 horas en promedio en la elaboracion de los pasabocas / postres/ sandwiches/
snack bar y temas relacionados con la oferta de alimentos en los eventos.

e 2 horas en promedio en la elaboracion del mise en place de los cocteles, es decir
la produccion de concentrados de frutas, limpieza de hierbas, corte de alimentos,
entre otros procesos.

e 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
camion de transporte.

e 2 horas en promedio en el montaje y desmontaje del evento.

e 2 horas en promedio en la limpieza y organizacion del evento ejecutado una vez

devuelto al centro de produccion.

Planificacion de personal
Es importante destacar que la empresa Otium Project contara 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 duefios del negocio tendran un cargo

fijo a través de un contrato a tiempo parcial que se explicara detalladamente en el



modulo tributario. Juan Sebastian Gamez tendra el cargo de director de operaciones de
la empresa y Carlos Andrés Patarroyo sera el director administrativo de Otium Project.

Por otro lado, la empresa de eventos no tiene un personal operativo fijo, por el
contrario, segun las necesidades del evento se realizara las contrataciones pertinentes a
través de un contrato de prestacion de servicios. Segun esto, el cargo de barman, disc-
jockey, fotografo, cocinero y anfitrion del evento se contratara con base a la compra del
cliente para la reunion.

Segun explica Alvaro Mauricio Alvarez (2014) en el documento de
Obligaciones Laborales de la Camara de Comercio de Medellin, existen varios tipos de
contratacion de personal, entre ellos el contrato por prestacion de servicios, el cual se
puede dar entre una persona juridica y natural especializada en alguna labor especifica.
La remuneracion se acuerda entre las partes y no genera relacion laboral ni obliga al
pago de cargas prestaciones (p.18). Este tipo de contratacion aplicaria para aquellas

labores (Alvares, 2014).

Organizacion

Organigrama
El organigrama para la empresa de eventos se presenta a continuacion.

Direccion General Socios

Director
Administrativo

Contador

Director Operaciones




. ) Anfitrién Personal
Barman DJ Cocinero Fotografo )
evento Montaje mesas

Figura 1, Organigrama Otium Project Fuente: Elaboracién propia.

Descripcion del trabajo / Estructura organizacional
Como se menciona en el documento de la Universidad Tecnoldgica Nacional

sobre los organigramas (Pollo, 2008), los organigramas son herramientas que muestran
graficamente la estructura de una empresa. No obstante, es importante conocer ademas
las relaciones dadas dentro de esta, por lo cual es importante hablar de la estructura
organizacional y funciones dentro de la compafiia (p.4)

Segun el organigrama existen dos niveles basicos dentro de la estructura de
Otium Project, la primera, de alta direccién conformada por los socios Juan Sebastian
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 esta conformado por aquellos
cargos involucrados directamente en la operacion 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 escogié una departamentalizacidn por funciones,
en la cual se relinen departamentos que cuentan con cargos Yy actividades estrechamente

relacionadas (Pollo, 2008, p.7). Es una estructura sencilla, partiendo del hecho que es



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 gestion y control
de los recursos de la empresa, gestionar financieramente la compafiia,
evaluacion de inversiones, control de costos y gastos, andlisis de informacion
operacional y el desarrollo de mercadeo/ventas de la empresa.

Director Operativo: Persona encargada de supervisar y controlar la operacion de
los eventos, control de compra e inventarios de materia prima, contacto con
proveedores, vinculacion de personal y en general la logistica 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.

Fotografo: Encargado de realizar las fotos en el evento y posteriormente la
edicion de estas para enviarlas al cliente por medio digital.

Cocinero: Encargado de la produccion de los alimentos para los eventos,
elaboracion 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
produccién.

Disc Jockey: Encargado de la mezcla de musica en el evento, manejo y cuidado
de los equipos profesionales.

Barman: Encargado de la elaboracion de cocteles, el montaje del bar movil y el

servicio de bebidas detras de la barra.



e Anfitrién Evento: Encargado de la gestidn, supervision del evento y contacto
directo con el cliente, verificando la calidad en el producto y servicio que se
ofrece.

e Personal montaje mesas: Encargado de organizar y realizar el montaje de las

diferentes mesas tematicas que se ofrecen.

Gestion del personal

Seleccién de Personal
La empresa Otium Project aplicara el modelo de seleccion de personal por

competencias, con el cual se busca que la organizacién cuente con personal
calificado y competente para ofrecer un servicio y productos de alta calidad (L6pez,
2010, p.142). Este modelo involucra varias etapas que son:
1. Redaccion de un anuncio: Segun explica Ricardo Lopez (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 aplicara varias estrategias para recibir las ofertas

adecuadas.

Elaborar un anuncio completo y claro con el cargo que se busca
ocupar.

- Publicar el anuncio por pagina 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. Analisis de Curriculum Vitae: Realizar lectura y andlisis de las C.\VV
recibidas y escoger los perfiles que mas se ajustan al cargo (Lépez, 2010,
p.145).

3. Entrevista: Otium Project debera 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 interrelacion entre el entrevistador y
entrevistado (Lopez, 2010, p.145). Para este tipo de entrevistas se
requiere agilidad y concentracion por parte del entrevistador para
interpretar correctamente las respuestas del entrevistado. Con esta
técnica se busca realizar un analisis 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 (Lopez, 2010, p.146).

4. Registro de la entrevista: Tomar nota de los aspectos importantes durante
la entrevista y al finalizar realizar una valoracion general, analizando
factores como: presentacion, expresion, contacto, competencias de
personalidad y sobre todo la comparacién con el perfil requerido (L6pez,
2010, p.147).

5. Evaluacion: Para esta etapa la empresa Otium Project escogera la
metodologia de simulacion 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 asi obtener la decision sobre el candidato correcto

(Lopez, 2010, p.149).



Formacion de Personal
La capacitacion cumple una funcion 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 afios de operacion tendra
capacitaciones que seran guiadas por los dos emprendedores. Es asi como, Juan
Sebastian Gdmez guiaré las capacitaciones de alimentos & bebidas, procesos de
produccion, manipulacion de alimentos y estandarizacion de recetas mientras que
Carlos Patarroyo se ocupara de los procesos de bar & bebidas, procesos administrativos
y logistica de los eventos. De esta manera, se brindara un mejor servicio y se contara
con personal con mas aptitudes para llevar a cabo las labores inminentes de la empresa.
Para los siguientes afios de operacidn se buscara capacitacion procesos de
capacitacion con empresas profesionales que guien a los emprendedores y
colaboradores en un proceso de mejora continua destinando un porcentaje de la utilidad
para este rubro en la busqueda de los siguientes objetivos (DFTEG, 2014, p.2):
e Fomentar el desarrollo integral de los individuos y en consecuencia el de la
empresa.
e Proporcionar conocimientos orientados al mejor desempefio en la ocupacion
laboral.
e Disminuir los riesgos de trabajo.
e Contribuir al mejoramiento de la productividad, calidad y competitividad de la

empresa.



Juridico - Tributario

Determinacion de la forma juridica

Primero que todo para el registro legal de la empresa “Otium Project” se plantea
la aplicacion de la forma juridica sociedad por acciones simplificadas (S.A.S.). Segun el
documento creado por la Camara de Comercio de Bogota el ABC de las SAS, se
plantean unas ventajas de este tipo de sociedad que pueden ser pertinentes para la
empresa de eventos (Camara de Comercio de Bogota, 2009, p.p.1-13)

Las SAS es un modelo versatil que se muestra como una sociedad de caracter
flexible frente a las diferentes condiciones empresariales que se pueden presentar, puede
adaptarse a cualquier tipo de actividad econdmica. Las ventajas por la cual se considera
la forma societaria pertinente para este proyecto son (Camara de Comercio de Bogota,
2009):

1. Puede constituirse por varias personas naturales, su actividad es comercial,

se crea por documento privado y nace después del registro en Camara de
Comercio.

2. Los accionistas responden hasta el monto de sus aportes, no importa la causa

de la obligacién que se presente.

3. Simplificacion y facilidades en los tramites de su constitucion.

4. No estan 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 constitucion mas eficaz y eficiente para una empresa pequefia (Camara de

Comercio de Bogota, 2009).



El proceso de constitucion de la empresa comprende varias actividades que

Ilevan un orden ldgico y que se expresa a continuacion:

Tramites Generales

Lo primero es conseguir un certificado de homonimia o realizar la consulta a
través de la pagina web de la Camara de Comercio o el Registro Unico Empresarial
(RUES), con el certificado se asegura gque el nombre de la persona juridica, comerciante
0 establecimiento de comercio no se encuentra registrado en alguna de las Camara del
Comercio del pais, con el objetivo de que no existan dos empresas con el mismo
nombre (Palomino, Pefiuela, Zufiiga & Rodriguez, 2013, p.16)

La razén social de la empresa sera “Otium Project S.A.S”, no existe un registro
de un nombre igual o similar a este en la base de datos de la Cdmara de Comercio, por
lo cual no habria inconveniente en su inscripcion. Seguido a esto se elabora un
documento privado para la constitucién de la empresa, se aclara que es privado porque
contard con activos inferiores a quinientos salarios minimos 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 linea de la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales y un formulario unico empresarial que se adquiere en la Camara de

Comercio de Bogota.

Con todos los documentos ya elaborados y anteriormente mencionados se debe
ir a la Camara de Comercio, hacer el registro y obtener los certificados de existencia y
representacion legal. Con este proceso completado se obtendra una primera version de

la matricula mercantil y una segunda version del PRE-RUT. Después se puede crear la



cuenta de ahorros a nombre de la empresa, para ello cada banco pide una
documentacidn especifica, pero en general solicitan un balance general inicial.
Culminado este proceso el banco entregara una carta dirigida a la DIAN, donde

certifican y detallan la existencia de la cuenta (Plan Unico de Cuentas [PUC], 2017).

Se debe tramitar el RUT definitivo directamente en la DIAN, se debe diligenciar
el formato correspondiente y para ello se debera contar con: la cédula del representante
legal con su respectiva copia, la version 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 Camara de Comercio, con el cual la empresa quedara legalmente constituida. Como
ultimo paso se debe solicitar la resolucion de facturacion, para ello se debe llenar un
formulario que puede ser descargado en la pagina de la DIAN, llevar la cédula del

representante legal (original y copia) y el registro mercantil definitivo (PUC, 2017).

Costos Constitucion Empresa

En el proceso de constitucion de una SAS en Bogota se incurren en algunos
costos, a continuacién, se presentan de manera detallada. Es importante aclarar que se
inscribird un capital de $ 5.000.000, por lo cual se pagaria el 0,7% de este valor en el

registro en la Camara de Comercio.



Item/proceso Yalor

Consulta Homonimia -
Autenticacién Documento privado para la

constitucion de la empresa 6,900.00

Registro PRE-RUT -
Registro de la empresa en camara de comercio 35.000.00
Formulario Unico Empresarial 4,000.00
Los derechos de mscripcion 32,000.00
Certificados de Existencia 8,600.00

Apertura cuenta de banco -

Matricula primer afio -

Tramite RUT definitivo -
mscripcion en los libros de la camara de comercio 10,300.00
TOTAL 96.800.00

Tabla 18. Costos incurridos en la constitucion de una empresa en Bogota.
Fuente: Elaboracion propia con base en datos recuperados de la pagina
http://mprende.co/gesti%C3%B3n/%C2%BFcu%C3%Alnto-me-cuesta-crear-una-

empresa-en-colombia.

Tramites Especificos

La empresa de eventos Otium Proyect debera emitir un certificado de uso del
suelo en el que se permita la elaboracion de alimentos preparados en su centro de
produccidn el cual estara ubicado en la carrera 49 no. 128B local 50. El lugar cuenta con
una cocina industrial que esta adaptada con las caracteristicas técnicas para la emision
de certificado Invima. Dicho certificado del uso de suelo se radicard ante la Secretaria
de Planeacion de la ciudad de Bogota en donde se estipulan las normas urbanisticas del
plan de ordenamiento territorial. En ese sentido, se debera diligenciar la solicitud de uso
de suelo para que sea evaluada y se recibira respuesta del concepto durante los

siguientes 15 dias habiles.



Por otro lado, la empresa debera presentar la paz y salvo emitido por la Camara
de Comercio de Bogota 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 debera registrar el punto de fabricacion
como dispone Articulo 126 del Decreto — Ley 019 de 2012. Posteriormente se debera
identificar la categoria de riesgo, este sera medio, puesto que se elaboran alimentos y
bebidas para consumo y se requiere especificaciones técnicas del establecimiento para
dicho fin. Después se tendra que diligenciar los formularios de informacion y solicitud
de registro y posterior pago para que se haga la entrega de los documentos y una

posterior evaluacion por parte de la entidad del lugar de produccién (Invima, 2017).

Igualmente, se emitira el registro de seguridad y salud en el trabajo a través de
la secretaria de salud de Bogoté la cual brindara el visto bueno a la organizacion. Para
que este certificado sea emitido el establecimiento debera contar con los requerimientos
técnicos para que trabajadores no corran riesgos durante las operaciones y actividades

que llevaran a cabo (Secretaria de Salud, 2017).

Por otra parte, la empresa no debera en un primer momento diligenciar el
certificado de Sayco & Acinpro, puesto que los eventos siempre se realizaran en
domicilios privados y no se violaran los derechos de autor frente a contenidos musicales

o0 gréaficos que sean utilizados durante la prestacion de los servicios.



Aspectos laborales del emprendedor

Dado a que la empresa espera que durante el primer afio se ejecute
aproximadamente un evento por fin de semana se dispondra 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 tendran la equivalencia a menos de un
salario minimo legal vigente mensualmente y que su tiempo de trabajo sera inferior a 40
horas semanales y se tendran 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 existird una actividad personal del trabajador, una relacion de
subordinacion frente al empleador y una retribuciédn frente a dicha actividad se
configura una relacion laboral. No obstante, dado a que no habréa una continua
subordinacion y sera un trabajo ocasional durante los eventos que seran principalmente
los fines de semana se optd por un contrato por prestacion de servicios. En ese sentido,
el trabajador es autbnomo en cuanto al manejo del tiempo por parte del trabajador. Este
contrato es beneficioso para la empresa ya que solo se contratara el personal para
trabajos y labores especificas con el fin de ejecutar la razén social de Otium Project

(Arteaga, 2014).

Por otro lado, en este tipo de contrato el trabajador se hara cargo del pago de
aportes a pensiones (16% del Ingreso Base de Cotizacién — IBC) y a salud (12,5% del
IBC) lo que facilita la operacidn de la empresa dado a que solo se hara uso de los

servicios de los colaboradores en la medida en que se ejecuten eventos. A continuacion,



se mostrara una tabla de los pagos que se haran a los colaboradores durante cada evento

siendo cada turno de 6 horas (Arteaga, 2014).

Obligaciones Tributarias y Fiscales

Las obligaciones tributarias en la cuales debera 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 juridica,
estd obligada a expedir factura y cobrar el impuesto al valor agregado, IVA. Dicho
impuesto lo pagara el cliente y la empresa funcionard como agente recaudador quien lo

retendra y los consignara 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 debera hacer retencion en la fuente por el
impuesto a la renta, el cual debe consignarse mensualmente. Asi 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 Gltimo, Otium Proyect S.A.S deberé realizar los aportes parafiscales que son
el 9% de la ndmina mensual (4% para las Cajas de compensacion familiar; 3% para el
Instituto de Bienestar Familiar y 2% para el SENA). Es importante aclarar, que la
sociedad tiene la categoria de Mypime (pequefia y mediana empresa) y tendra un
descuento en el pago de parafiscales durante los tres primeros afios de funcionamiento.
Para el primer afio tiene un descuento del 75%, para el segundo afio tiene un descuento

del 50% vy para el tercer afio 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 contara con una marca mixta que combinara letras y
simbolos. Su ensefia “Otium Project” significa proyecto del ocio y haces referencia
todas las actividades en relacion 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
sometera a proceso de registro ante la Superintendencia de Industria y Comercio con el
fin de ser protegida mediante una patente. En ese sentido los tramites para el registro y
disefio de la marca tendran los siguientes costos (Comunicacion persona, Nordy

Alvernia Lobo):

e Gastos legales $767.000
e Honorarios profesionales $1.350.000

e Disefo de la marca $200.000

Andlisis Financiero

Inversion

Para la ejecucion del proyecto se realizard una inversion total de $35.336.854
millones. De los cuales el 62.54% seran aportados por los socios y el saldo restante se

obtendra a través de un crédito bancario (Ver anexo 22).

Proyeccion de ventas
Teniendo en cuenta la proyeccion de ventas realizada se espera iniciar la

operacion en el mes 1 del afio 2018, en dicho afio se espera vender un total de 143,1
millones de pesos. Segun los analisis de estacionalidad el mes que generara mayor nivel

de ventas serd abril, con un total de 24.4 millones de pesos. Cabe agregar que los



analisis de estacionalidad se realizaron segun las ventas realizadas por la empresa Skal

Drinks durante su ultimo afio de operacion (Ver anexo 23).

Posteriormente, para el segundo afio 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 ultimos
periodos. Igualmente, segun la proyeccion para el tercer afio se esperan ventas de 181.7
millones con un crecimiento del 12,93% respecto al afio 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 compafiia, seguidos por los eventos sociales con un 29,35%.
Asi mismo, los matrimonios y eventos empresariales aportaran en un 23,83% y 13,28%

respectivamente (Ver anexo 10).

Composicion de los costos y gastos fijos de la empresa
Para el primer afio de operaciones la empresa cuenta con costos fijos que

ascienden a $59.244.906 los cuales se destinaran de la siguiente manera; $7.774.000
millones de pesos para mano de obra, $12.120.000 millones correspondientes a los
costos de produccién, $28.454.000 respectivos a los costos administrativos, siendo los
mas elevados, ya que estan relacionados con la operacién de la planta de produccion y
los salarios de los dos emprendedores. Adicionalmente, se determina $1.733.099
millones de pesos destinados para los créditos de inversion de la empresa, los cuales
unicamente se destina para los pagos de los intereses anuales. Finalmente, una cuota de

depreciacion de $9.163.403 sobre el total de los activos adquiridos.



Margen de contribucion de la empresa
Segun el analisis financiero de la empresa se determind un margen de

contribucion 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 linea de eventos en casa
55,32%, no obstante, dicha linea es la que mayor volumen de ventas generara 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

contribucion de la empresa, se llegé a la conclusion de que la empresa debe vender
$106.056.527 millones de pesos durante el primer afio para llegar a punto de equilibrio
(ventas totales con las cuales no ganaria ni perderia dinero la organizacion). Teniendo
en cuenta lo anterior, la empresa requiere de ventas de $8.800.000 mensuales para llegar
a dicho punto. En consecuencia, segun el analisis realizado la empresa conseguira el
punto de equilibrio gracias a que generara ventas por $143.100.000 millones (Ver anexo

25).

Estado de resultados proyectado a tres afios
Segun la proyeccion de ingresos el proyecto para el primer afio 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 buscara generar mejores

rendimientos mediante una evaluacion de los precios de venta, costos variables,



estructura de costos & gastos fijos y gastos financieros mediante la negociacion con

proveedores. (Ver anexo 26).

Segun lo anterior, para el segundo afio las ventas tendran un crecimiento de un
12,44%, no obstante, los costos de ventas creceran en un 8.43% esto denota una
eficiencia operativa baja. Sin embargo, como se argumentd anteriormente mediante un
proceso de negociacion con proveedores se podria mejorar los rendimientos durante la
operacion. 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 ultimo afio obtuvo una rentabilidad neta de 27% por lo
cual los rendimientos del proyecto no estan alejados de la realidad teniendo en cuenta
las inversiones que se realizaran en equipos, infraestructura y demas activos que

soportan la operacion de la empresa (Ver anexo 27).

Rotacion de cartera
Un factor muy importante de la empresa de eventos es la rotacion de cartera. En

ese sentido, la empresa recibira 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 mayoria se realizaran
para particulares. Por otro lado, para la linea de eventos empresariales se tendra un
promedio de 30 dias 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 operacion.



Flujo de fondos de la empresa
La empresa Otium Proyect segun la proyeccion realizada a tres afios presenta un

déficit presupuestario durante el primer mes de operacion $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 afio los
flujos de efectivo son positivos a pesar del desbalance del primer mes de operaciones y
para ello se tendra una reserva de 4 millones que aportaran los socios para incurrir con

dichos costos y gastos (Ver anexo 28).

Por otro lado, el proyecto posee una inversion de $35.336.854 y para el primer
afio arroja un flujo de efectivo de 23,14 millones, para el segundo afio el valor es de
35,83 y para el tercero 46,7 millones respectivamente. En ese sentido, la viabilidad
financiera se determing 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 capitalizacion alta, ademas de ello muchos de los
activos ya los poseen los socios, por lo cual el crédito de financiacion es del 37,46% del

total de activos (Ver anexo 29).

Por otro lado, lo socios trabajaran en la empresa y sus contratos seran a tiempo
parcial lo que disminuye significativamente los costos administrativos y de operacion.
De igual forma, otro factor que aumenta la rentabilidad es la manera de contratacion del
personal, puesto que se haran contratos por prestacion de servicios y se contrataran

Unicamente cuando se confirmen los eventos.



Otro indicador que muestra la viabilidad del proyecto es la recuperacion de la
inversion. Segun lo anterior, la inversion de $35.336.854 y se recuperara en el segundo

afio por lo cual el proyecto es viable y rentable.

Balance general proyectado
A partir del balance general proyectado se analizaran dos indicadores, el primero

de ellos la razon de liquidez. Dicho indicador, muestra la capacidad de pago de los
pasivos de corto plazo por parte de la empresa. En ese sentido, entre mas y mayor
liquidez del activo (facilidad de conversién en dinero de un activo) mejor capacidad
para respaldar las obligaciones en el corto plazo. De acuerdo con lo anterior, al finalizar
el afio 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 analizara 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
segun la inversion adquirida es bajo lo cual se considera favorable y viable para el
proyecto. Segun lo anterior, el nivel del endeudamiento es del 37,46% Yy para finalizar el
primer afio el 18,6% de los activos estan respaldados con recursos de los acreedores.
Teniendo en cuenta lo anterior, en nivel de endeudamiento esta por debajo del 60% con
lo cual hay posibilidad para generar futuros financiamientos para inversion y ellos

muestra un buen desempefio financiero (Ver anexo 30).



Andlisis DOFA

Valoracion

La siguiente grafica plantea de manera general el analisis DOFA para la empresa

de eventos Otium Project, se especifica entonces los factores externos (oportunidades y

amenazas) Yy los factores internos (fortaleza y debilidades) del proyecto empresarial.

Este método se aplica para saber cuales son los elementos positivos y negativos del plan

de negocio, con el objetivo de implementar una serie de estrategias.

Positivos Negativos
Origen Interno Fortalezas Debilidades
Oferta de servicios Empresa nueva que
innovadores, debe posicionarse en

practicos, acordes a
las tendencias
globales.

Inversion inicial baja,
acorde a un proyecto
de emprendimiento
para una
microempresa.
Personal capacitado
y profesional, para
ofrecer un servicio de
calidad.

Generacion de
experiencias
integrales.

el mercado.

Empresa nueva que
no cuenta con un
grupo de clientes
fijos.

Capacidad de
ejecutar y organizar
un evento a la vez.
Recursos econdmicos
limitados, a pesar de
contar con una
inversion inicial baja.




Origen Externo

Oportunidades
Baja competencia en
el sector de eventos
enfocado en las
nuevas generaciones,
especificamente en el
servicio de fiestas en

Amenazas
Existe una fuerte
competencia en la
oferta de servicios
para matrimonios,
eventos
empresariales y

casa. sociales.

2. Sector amplio que 2. Precios homogéneos
esta en crecimiento y en el mercado,
desarrollo en la competencia por
ciudad de Bogota. precio.

3. Augurio y furor de 3. Estacionalidad del
vivir buenas sector de eventos.
experiencias.

4. Bogotad como una
ciudad internacional,
potencial para el
desarrollo de
eventos.

Tabla 19. Modelo DOFA de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracién propia.

Estrategia de desarrollo del proyecto

A partir del analisis 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

Promocion intensiva a traves
innovadores, préacticos, de medios digitales de la
acordes a las tendencias oferta de Otium Project, para
globales. tener un contacto constante
con clientes potenciales.

Oferta de servicios



Tabla 20. Estrategia de fortalezas de la empresa Otium Project.

propia.

FORTALEZAS

Inversion 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 contratacion y seleccion
de personal para seleccionar
el personal adecuado.
Asimismo implementar
capacitaciones constantes.

Generacion de experiencias
integrales.

Estandarizar procesos para
lograr servicios y productos
de calidad. Asimismo,
disefiar una oferta ideal para
lograr servicios integrales,
que satisfagan
completamente al cliente.

Fuente: Elaboracion

DEBILIDADES

Factor

Estrategia

Empresa nueva que debe
posicionarse en el mercado.

Generan una promocion y
publicidad intensiva y
creativa. Asimismo, realizar
cada evento como si fuera el
Gltimo, es decir de la mejor
manera. La satisfaccion 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
promocion y mercadeo
especificos 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
inversion a corto plazo para
comprar equipos y




mobiliario para lograr
trabajar dos 0 mas eventos a
la vez.

Recursos econ6micos
limitados, a pesar de contar
con una inversion inicial
baja.

Controlar y organizar
constantemente los recursos
financieros, con el objetivo
de realizar un uso eficiente
de los mismaos.

Tabla 21. Estrategia de debilidades de la empresa Otium Project. Fuente: Elaboracién

propia.

OPORTUNIDADES

Factor

Estrategia

Baja competencia en el
sector de eventos enfocado
en las nuevas generaciones,
especificamente en el
servicio de fiestas en casa.

A traveés de redes sociales y
canales digitales incentivar
el consumo de este tipo de
servicios, que son
innovadores y diferentes.

Sector amplio que esta en
crecimiento y desarrollo en
la ciudad de Bogota.

Realizar una investigacion
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.

Bogota como una ciudad

internacional, potencial para

el desarrollo de eventos.

Tabla 22. Estrategia de oportunidades de la empresa Otium Project. Fuente:

Elaboracion propia.

Factor

Estrategia

Existe una fuerte

Realizar procesos de




AMENAZAS

competencia en la oferta de
servicios para matrimonios,
eventos empresariales y
sociales.

mercadeo y promocion
enfocada en los servicios
innovadores y diferenciales
de cada linea de negocio.

Precios homogeneos 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 mayoria 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: Elaboracion

propia.

Aspectos de sostenibilidad y riesgos

La Céamara de Comercio de Bogota junto con la Alcaldia Mayor de Bogota

cuentan con un programa de que se llama Bogota 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 creacion, crecimiento y consolidacion

de empresas sostenibles que contribuyan a generar empleo y desarrollo economico en la

ciudad (Bogota Emprende, 2017)

Asimismo, la Camara de Comercio cuenta con servicios gratuitos de evaluacion

del proyecto, con lo cual se genera una serie de servicios especializados segun la

necesidad de cada emprendedor (Camara de Comercio de Bogota, 2017).



Cabe agregar, que a nivel regional y nacional el gobierno a traves del Fondo Emprender
ofrece la posibilidad de financiacién 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 Gestion de Crecimiento Empresarial del
Gobierno Nacional creada en el 2012 para promover e incentivar el emprendimiento, la
innovacion y productividad del pais. Esta entidad trabaja para formar empresas

innovadoras que pueden llegar a generar riquezas y prosperidad para el territorio

(Innpulsa, 2017).
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Anexo 1

Numero de eventos de la empresa Skal Drinks para el afio 2016. Fuente: Elaboracion

propia.

Anexo 2

Estado de resultados de la empresa Skal Drinks para el afio 2016. Fuente: Elaboracion

propia.

Anexos

15 afios

W Despedida Soltera

B Evento Universidad

EVENTOS SKAL DRINKS 2016

M Cumpleafios
M Corporativos

ESTADO DE RESULTADOS 2016

5 %
INGRESOS 10,892,000.00 $ 100.0%
COSTOS VARIABLES | MP) 3,877,816.00 % 35.6%
UTILIDAD BRUTA 7,014,184.00 § 64.4%
OTROS INGRESOS - 3 0.0%
GASTOS DE OPERACION 3,253,250.00 % 29.9%
NOMINA 2,500,000.00 $ 23.0%
TRANSPORTE 545,000.00 $ 5.0%
OTRO GASTOS 208,250.00 $ 1.9%
UTILIDAD OPERACIONAL 3,760,934.00 § 34.5%
GASTOS GENERALES 675,530.00 % 6.2%
ADMON Y MERCADEOQ 500,000.00 $ 4.6%
SUMINISTROS GENERALES 135,680.00 $ 1.2%
OTRO GASTOS 39,850.00 % 0.4%
OTROS EGRESOS 41,800.00 5 0.4%
UTILIDAD NETA 3,043,604.00 § 27.9%




Anexo 3

Estado de resultados de la empresa Skal Drinks para el afio 2017 teniendo en cuenta
las operaciones entre enero y principios de mayo. Fuente: Elaboracion propia.

ESTADO DE RESULTADOS CONSOLIDADO ENERO-MAYQ 2017

VENTAS 21,249,000 100%
DESCUENTOS 0%
VENTAS NETAS 21,249,000 100%
COSTOS VARIABLES g 7712575 36%
UTILIDAD BRUTA 13,536,425 64%
COSTO MANO DE OBRA 2,252,000 11%
GASTOS OPERACIONALES 792,000 4%
UTILIDAD OPERACIONAL 10,492,425 49%
GASTOS GENERALES 2,322,122 1%

OTROS EGRESOS 331,486 2%
UTILIDAD NETA 6,257,493 37%
Anexo 4

Numero de eventos segun la clasificacion se clientes de la empresa Skal Drinks
Fuente: Elaboracién propia

Eventos por categoria de cliente

4%

B Empresa de eventos

W Empresa particular-
millennials

® Persona particular-
Millennials

® Persona particular-Adulto
mayor

B Empresa particular-no
millennial




Anexo 5

Encuesta para la determinacion y caracterizacion de la demanda. Fuente:

Elaboracion propia en Survey Monkey.

¢ Que buscan los millennials en un evento?

1. Nombre B

2. ¢Qué edad tienes? B3

]

3. ¢Cual es tu genero? B

) Femenino

) Mascuino

'S

¢ En que prefieres gastar tu dinero? &
) Experiencias

) Objetos / cosas materiales

5. ¢ Con que frecuencia anual asistes a eventos sociales o corporativos? &3

7. En general, ; qué tan interesado(a) estas en contratar los servicios de un
planificador de eventos?
) Muy interesado{a)
Mederadamente interesado(a)
Poco interesado(a)

Nada interesado(a)

8. 4, Cual de los siguientes servicios contrataria para un evento social y
corporativo? B

EVENTO SOCIAL EVENTC CORPORATIVO AMBOS TIPO DE EVENTOS

Musica ( DJ EN VIVO)

Barman ( Bara de cocteles)

Mesa de postres

Mesa de pasabocas
mesa de pasabocas

Bar de jugos

Fotografia ( Instantanea, con
drones)

Fiestas tematicas ( Neon

, tamaval)

Juegos

Otro (especifique)

9. ¢, Cuanto estaria dispuesta a pagar por una fiesta en casa que incluya ( musica,
comida, bebidas, fotografia y ambientacién) para 30 personas? &3

de $ 1.000.000 a § 1.500.000

de $ 1.500.000 a § 2.000.000

de $ 2.000.000 a 2.500.000

més de § 2.500.000

10. ¢ Con cuales de estas caracteristicas te sientes identificado? B2
D Uso frecuentes de tecnologias (smartphone, aplicativos, redes sociales)

[] imterés por productos saludanles y sostenioles

D Interés en eventos de caricter experiencial (conciertos, viajes, fiestas, encuentros)

[] Estucnar misica

D Compartir con amigos

[ compartir en tamiiia

D Constante blisqueda de nuevas experiencias

[ Adauisicion de productos via wet o aplcativos

D Gusto por les productos y servicios altamente especializados y diferenciados

[] otro tespeciiaue)

Desarrollado por
™ surveyMonkey

Ve lo ficil que es crear una encuesta. .




Anexo 6
Anélisis respuestas de la encuesta. Fuente: Elaboracion propia en Survey Monkey.
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Anexo 7
Anélisis de la competencia. Fuente: Elaboracion propia.

SERVICIO/FACTOR La Roulette ED&B Otium Project
Servicio de barman y cocteles con barra movil ST NO SI
Servicio de alimentos con mesa de pasabocas NO NO SI
Servicio de alimentos con mesa de postres NO NO SI
Servicio de musica con dj profesional y mobiliario especializado ST SI SI
Servicio de fotografia profesional ST SI SI
M obiliario para eventos NO SI SI
Juegos para eventos SI NO SI
Venta kits de cocteleria SI NO NO
Decoracidn y ambientacion SI SI SI
Servicio de fiestas para nifios NO SI NO
Servicios especializados para eventos corporativos NO SI SI

Anexo 8
Variable para la fijacion de precio. Fuente: Elaboracion propia.

VARIABLES PARA LA FIJACION DE PRECIO
COSTO DE PRODUCCION
COSTOS VARIABLES
Materia prima

Cécteles ( Recetas Estandar)
Pasabocas { Recetas Estandar)
Sanduches { Recetas estandar)
Jugos ( Recetas Estandar)
Postres ( Recetas Estandar)

Suministros clientes
Elementos de decoracion

Ambientacién
Otros suministros ( vasos, pitillos)
COSTOS FlIOS
Personal

Barman

Fotografo

Contador

Cocinero

Anfitrion del evento

Administrador

Transporte

Derecho de uso de activos

Barras moviles

Barra dj

Juegos

Mesas




Anexo 9

Gasto Otium Project Publicidad. Fuente: Elaboracion propia.

. PRESUPUESTO

MEDIOS DE COMUNICACION ANUAL
Publicidad Redes sociales $  600.000,00
Pagina Web Y Google $ 1.000.000,00
PRESUPUESTO DE MEDIOS ANO 1 $ 1.600.000,00
PRESUPUESTO DE MEDIOS ANO 2 $ 1.800.000,00
PRESUPUESTO DE MEDIOS ANO 3 $ 2.100.000,00

Anexo 10

Proyeccion de ventas a 3 afios. Fuente: Elaboracion propia.

PERIODO S PROM.MES CRECIMIENTO
ANO 1 143.100.000 11.925.000
ANO 2 160.900.000 13.408.333 12.44%
ANO 3 181.700.000 15.141.667 12.93%
Anexo 11
Ingresos afio 1 por linea de evento. Fuente: Elaboracién propia.

EN PESOS EN UNIDADES

PRODUCTO VENTAS ANO Y VENTAS ANO %

Eventos en Casa 48.000.000 33,54% 24 40,00%
Matrimonios 34.100.000 23.83% 11 18,33%
Eventos Sociales 42,000,000 29,35% 15 25,00%
Eventos Empresariales 19.000.000 13,28% 10 16,67%
TOTAL 143.100.000 100,00% 60 100,00%




Anexo 12

Diagrama de flujo. Fuente: Elaboracion propia.
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embalaje y trasnporte
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eventoalos
colaboradores

Preparacion de
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Elaboracion de pre
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primay suministros
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evento (contratos por
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Finalizaciony
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cotizacion.
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Anexo 13

Costos operativos de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

CODIGO GRUPO COSTO TIPO DE COSTO VALOR OBSERVACIONES
100 BARRA COCTELES Y BEEIDA Barman Costo fijo 90.000 Servicio hasta de seis horas.
101 BARRA COCTELES Y BEEIDA Barra mdéwil Costo fijo 30.000 Uso de la barra mdwil
102 BARRA COCTELES Y BEBIDA  Materia prima { Céctel Premium) Costo Vanable 9.284 Costo por coctel premium.
103 BARRA COCTELES Y BEBIDA  Materia prima { Céctel Estandar) Costo Vaniable 5.060 Costo por céctel estandar,
104 BARRA COCTELES Y BEBIDA  Materia prima { Céctel sin alcohol) Costo Vaniable 3.565 Costo por céetel sin aleohol.
105 BARRA COCTELES Y BERIDA  Materia prima { Cervera estindar) Costo Variable 2.400 Costo por cerveza estandar ( Poker, Aguila o club colombia)
106 BARRA COCTELES Y BEBIDA  Materia Prima { Cerveza Premium) Costo Vanahle 3.930 Costo por cerveza premunmn { Ioonshine )
107 BARRA COCTELES Y BEBIDA Barnl 19 litros Costo fijo-variable  172.000 Barril 19 litros Moonshine
108 BARFA COCTELES Y BEEIDA Barnl 50 litros Coste fijo-variable  412.000 Barril 50 litros Ioonshine
109 BARRA COCTELES Y BEEIDA Iateria prima { Shots) Costo Vanable 2768 Costo por shot
110 BARFRA COCTELES Y EEEIDA Surmnitistros por coctel Costo Vanable 500 Costo por coctel (servilleta,pitillo, vaso)
111 BARRA COCTELES ¥ BEBIDA Suministros por shot Costo Vaniable 150 Costo por shot { vaso)
112 BARRA COCTELES Y BEEIDA Mesa tematica Costo fijo 20.000 Uso de la mesa de madera o tematica
135 BARRA COCTELES Y BEEIDA Botella estandar costo fjofvanable 50.000 Costo botella
136 BARRA COCTELES Y BEEIDA Eotella premium costo fjofvarable 90.000 Costo botella
137 BARRA COCTELES Y BEBIDA Botella Super premium costo fijofvaniable 135.000 Costo botella
132 BARRA COCTELES Y BEEIDA Decoracién mesas tematicas Costo fijo 50.000 Decoracién mimesa bar v juice bar
139 BARRA COCTELES Y BERIDA  Materia pritna [ Céctel Mimnosa) Costo Variable 5.44% Costo por mimosa
140 BARRA COCTELES Y BEBIDA  Materia prima { jugos naturales) Costo Vanahle 3021 Costo por jugo matenia prima
141 BARRA COCTELES Y BEBID Aluministros [MIMOSA T ITICE BAR  Costo Variable 1.000 Costo por jugo
142 MUSICA Dise Jockey Costo fijo 110.000 Servicio hasta de seis horas.
143 MUSICA Uso de equipos Costo fijo 30.000 Uso de todoslos equipos.
144 FOTOGRAFLA Servicio fotografo Costo fijo 120,000 Zervicio hasta de tres horas v edicidn de fotos
145 JUEGOS TUso de juegos Costo fijo 58.487 Tso de los juegos
146 AMBIENTACION Backing Costo fijo 10.000 Uso de un backing para fotos
147 AMBIENTACION Elementos decorativos Costo Variable 2.000 Uso de elementos decorativos por pax
148 GEMNERALER Transpotte Bogota Costo fijo 100.000 Transporte del evento
14% GENERALES Transporte fiera de Bogota Costo fijo 150.000 Transporte del evento fuera de la ciudad
150 GENERALES Manager del evento Costo fijo 30.000 Manager del everto por seis horas
151 ALIMEITOS Mesa de madera Costo fijo 15.000 Uszo de la mesa de madera
152 ATTWMENTOS Enacks { Estandar) Costo Vanahle 6112 Costo comida snack estandar por pax
153 ALIMENTOS Snacks { Premium) Costo Vanable 9. 800 Costo comida snack premium por pax
154 ATIMENTOS Decoracién mesa de snacks Caosto Fijo 20.000 Decoracién mesa de snacks
155 ATIMENTOS Pasabocas ( Estandar) Costo Variable 700 Costo pasaboca estandar por unidad
156 ATTWENTOS Pasaborcas { Premium) Costo Vanahle 1.200 Costo pasaboca premium por unidad
157 ALIMENTOS Pasaboras ( Superpremiurm) Costo Vanable 1.600 Costo pasaborca superpremium por unidad
158 ALIMENTOS Postre Costo Vanable 1.200 Costo postre por unidad
159 ATIMEITOS Porcién fiuta Costo Variable 1.700 costo porcidn fruta
160 ATTWMENTOS in mesa de postres fpasabocas’ sanduc] Coszto Fyo 20000 Decoracién mesa de postres/ pasabocas’ sanduches/futas
161 ALIMENTOS ‘o8 mesa de postresipasabocasizanduch  Costo Vanable 500 Costo por postrefpasabocasfzanduchefrutas
162 ATIMENTOS Sanduches Costo Vanable 4.000 Costo por sanduche
163 ATIMEITOS Platos Costo Variable 500 Costo alaquiler por plato
164 ATTWMENTOS Personal de montaje mesas Costo Fijo 35.000 Costo personal que motta las mesas




Anexo 14

Gastos administrativos y costos fijos de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Costos y Gastos Valor Mensual Valor Anual
Acueducto $ 180.000 § 2.160.000
Arriendo $ 680.000 $ 8.160.000
Energia $ 150.000 $ 1.800.000
Asesoria contable $ 1.000.000 $ 12.000.000
Caja menor $ 500.000 $ 6.000.000
Papeleria $ 30.000 $ 360.000
Anexo 15

Margen de contribucién planes eventos en casa. Fuente: Elaboracion propia.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA) COSTO TOTAL __ MARGEN DE CONTRIBUCIOY
100 Evento encasa (20 pax estandar) $ 1.281.000 $ 831.000 5 450.000
101 Evento en casa ( 20 pax premiurm) $ 1.492.000 $ 992000 $ 500.000
102 Evento en casa ( 20 pax super premium) $ 1.951.000 $ 1.451.000 % 500.000
103 Evento en casa ( 20 pax super ulita premium) $ 2.060.000 $ 1.510.000 $ 550.000
104 Evento encasa (30 pax estandar) $ 1.519.000 $ 1.019.000 % 500.000
105 Evento en casa ( 30 pax premium) 3 1.736.000 $ 1.236.000 $ 500.000
106 Evento en casa ( 30 pax super premium) $ 2.320.000 % 1.770.000 $ 550.000
107 Evento en casa ( 30 pax super ultra premmiumy 3 2.498.000 % 1.948.000 $ 550.000
108 Evento encasa (40 pax estandar) $ 1.757.000 $ 1.207.000 $ 550.000
109 Evento en casa ( 40 pax premiurm) $ 2.030.000 $ 1.480.000 $ 550.000
110 Evento en casa ( 40 pax super premim) $ 2.778.000 % 2178000 $ 600.000
111 Evento en casa ( 40 pax super ultra premiumy 3 2986.000 $ 2386000 $ 600.000
112 Evento encasa (50 pax estindar) $ 1.995.000 $ 1395000 $% 600.000
113 Evento en casa ( 50 pax premium) 3 2.323.000 % 1.723.000 $ 600.000
114 Evento en casa { 50 pax super premim) $ 3.237.000 % 2587.000 $ 650.000
115 Evento en casa ( 50 pax super ultra premmiumy 3 3340.000 $ 2.690.000 $ 650.000
116 Evento encasa (60 pax estandar) $ 2234000 % 1.584.000 $ 650.000
117 Evento en casa { 60 pax prermiur $ 2.567.000 $ 1.917.000 §$ 650.000
118 Evento en casa ( 60 pax Super premium) $ 3.696.000 $ 2996000 $ 700.000
119 Evento en casa ( 60 pax super ultra prermium) $ 3828.000 § 3.128.000 $ 700.000

Anexo 16

Margen de contribucion otros servicios. Fuente. Elaboracion propia.

MARGEN DE CONTE]B[TCION

CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SIN IVA) COSTO TOTAL
Senicio de Disc Jockey con equipos $ 545.000 $ 295.000 $
Senicio Fotografico $ 380.000 % 170.000 $

250.000
210.000




Anexo 17

Margen de contribucidn planes de cdcteles. Fuente: Elaboracion propia.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SINIVA)  COSTO TOTAL MARGEN DE CONTRIBUCIO!
120 Plan estandar ( 50 cocteles) $ 598.000 $ 448.000 $ 150.000
121 Plan estandar ( 80 cocteles) 3 795.000 $ 615.000 $ 180.000
122 Plan estandar ( 100 cécteles) $ 946.000 $ 726.000 $ 220.000
123 Plan estandar ( 150 cécteles) 3 1.374.000 % 1.124.000 $ 250.000
124 Plan estandar ( 200 cocteles) 3 1.702.000 $ 1.402.000 $ 300.000
125 Plan premium ( 50 cocteles) $ 810.000 $ 660.000 $ 150.000
126 Plan premmum ( 80 cocteles) 3 1.133.000 $ 953.000 $ 180.000
127 Plan premmum ( 100 cocteles) $ 1.369.000 $ 1.114.900 $ 254.100
128 Plan premuum ( 150 cocteles) $ 2.058.000 $ 1.758.000 $ 300.000
129 Plan premmum ( 200 cocteles) 3 2.597.000 $ 2.247.000 $ 350.000
130 Plan smalcohol ( 50 cocteles) 3 524.000 § 374.000 $ 150.000
131 Plan sin alcohol ( 80 cocteles) 3 646.000 $ 496.000 $ 150.000
132 Plan sm alcohol ( 100 cocteles) 3 727.000 $ 577.000 $ 150.000
133 Plan sin alcohol ( 150 cocteles) $ 1.100.000 $ 900.000 $ 200.000
134 Plan sin alcohol ( 200 cocteles) 3 1.353.000 % 1.103.000 $ 250.000

Anexo 18

Margen de contribucién ambientacion. Fuente: Elaboracién propia.

PLAN AMBIENTACION

NUMERO DE PA’ PRECIO  COSTOS TOTALES MARGEN DE CONTRIBUCION

50 $ 210000 $ 110.000 $ 100.000

80 $ 270000 $ 170.000 $ 100.000

100 $ 310000 $ 210.000 $ 100.000

150 $ 410000 $ 310.000 $ 100.000

200 $ 510000 $ 410.000 $ 100.000
Anexo 19

Margen de contribucion mimosa bar.

Fuente: Elaboracion propia.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA ( SIN IVA) COSTO MARGEN DE CONTRIBUCION
135 Plan mesa 50 mimosas (mimosa bar)  $ 651.000 $ 491000 $ 160.000
136 Plan mesa 80 mimosas (mimosa bar)  $ 844.000 s 684.000 $ 160.000
137 Plan mesa 100 mimosas (mimosa bar) $ 973.000 $ 813.000 $ 160.000
138 Plan mesa 150 mimosas (mimosa bar) § 1.316.000 $ 1.136.000 $ 180.000
139 Plan mesa 200 mimosas (mimosa bar) $ 1.638.000 8 1.458.000 $ 180.000
140 Plan mesa 50 jugos ( juice bar) $ 467.000 3 367.000 $ 100.000
141 Plan mesa 80 jugos ( juice bar) ) 637.000 3 487.000 $ 150.000
142 Plan mesa 100 jugos ( juice bar) S 748.000 8 568.000 $ 180.000
143 Plan mesa 150 jugos ( juice bar) $ 969.000 s 769.000 $ 200.000
144 Plan mesa 200 jugos ( juice bar) $ 1.220.000 8 g70.000 $ 250.000




Anexo 20

Margen de contribucién plan de postres y pasabocas. Fuente: Elaboracion propia.

CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SIN IVA) COSTO MARGEN DE CONTRIBUCION
145 Planmesa 50 postres (mesa de postres) 3 360.000 $ 210.000 $ 150.000
146 Planmesa 80 postres (mesa de postres) 3 411.000 % 261.000 % 150.000
147 Plan mesa 100 postres (mesa de postres) $ 445000 $ 205.000 $ 150.000
148 Plan mesa 150 postres (mesa de postres) 3 580.000 $ 380.000 % 200.000
149 Plan mesa 200 postres (mesa de postres) 3 715000 % 465.000 $ 250.000
150 Plan mesa 50 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) $ 335000 $ 185.000 $ 150.000
151 Planmesa 80 pasabocas estandar { mesa de pasabocas) $ 371.000 $ 221.000 $ 150.000
152 Planmesa 100 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 3 425000 $ 245.000 $ 180.000
153 Planmesa 150 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 3 525000 % 305.000 3 220.000
154 Planmesa 200 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 3 615000 % 365.000 $ 250.000
155 Planmesa 50 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 3 360.000 3 210.000 $ 150.000
156 Plan mesa 80 pasabocas preminm ( mesa de pasabocas) $ 431.000 $ 261.000 § 170.000
157 Planmesa 100 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 3 485.000 $ 295.000 $ 190.000
158 Planmesa 150 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 3 620.000 3 380.000 § 240.000
159 Planmesa 200 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 3 735000 3 465.000 $ 270.000
160 Plan mesa 50 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas)  § 380.000 $ 230.000 § 150.000
161 Plan mesa 80 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas)  $ 473.000 $ 293.000 $ 180.000
162 Plan mesa 100 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) $ 535.000 3 335.000 $ 200.000
163 Plan mesa 150 pasabocas super premiun ( mesa de pasabocas)  $ 650.000 $ 440.000 $ 250.000
164 Plan mesa 200 pasabocas super prermm ( mesa de pasabocas)  $ 845000 % 545.000 $ 300.000

Anexo 21

Aspectos laborales del emprendedor. Fuente:

Elaboracion propia

CODIGO DESCRIPCION TARIFA (SIN IVAYy COSTO MARGEN DE CONTRIBUCION
145 Planmesa 50 postres (mesa de postres) 3 360.000 $ 210.000 $ 150.000
146 Plan mesa 80 postres (mesa de postres) $ 411.000 $ 261.000 % 150.000
147 Plan mesa 100 postres (mesa de postres) $ 445.000 $ 295.000 $ 150.000
148 Planmesa 150 postres (mesa de postres) 3 580.000 $ 380.000 $ 200.000
149 Planmesa 200 postres (mesa de posires) 3 715.000 % 465.000 $ 250.000
150 Planmesa 50 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 3 335000 $ 185.000 $ 150.000
151 Planmesa 80 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) $ 371.000 $ 221.000 % 150.000
152 Planmesa 100 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) $ 425.000 $ 245.000 $ 180.000
153 Planmesa 150 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) 3 525.000 $ 305.000 $ 220.000
154 Planmesa 200 pasabocas estandar ( mesa de pasabocas) $ 615.000 $ 365.000 $ 250.000
155 Planmesa 50 pasabocas premriun ( mesa de pasabocas) $ 360.000 $ 210.000 $ 150.000
156 Planmesa 80 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) $ 431.000 $ 261.000 $ 170.000
157 Planmesa 100 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) 3 485.000 % 205.000 $ 190.000
158 Planmesa 150 pasabocas premium  mesa de pasabocas) 3 620.000 $ 380.000 % 240.000
159 Planmesa 200 pasabocas premium ( mesa de pasabocas) $ 735.000 $ 465.000 $ 270.000
160 Plan mesa 50 pasabocas super premiwm ( mesa de pasabocas) — $ 380.000 $ 230.000 $ 150.000
161 Plan mesa 80 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas)  § 473.000 $ 293.000 $ 180.000
162 Planmesa 100 pasabocas super preminm ( mesa de pasabocas) 8 535.000 $ 335.000 $ 200.000
163 Plan mesa 150 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas) § 690.000 $ 440.000 $ 250.000
164 Plan mesa 200 pasabocas super premium ( mesa de pasabocas)  § 845.000 $ 545.000 $ 300.000




Anexo 22

Inversion Otium Project. Fuente: Elaboracién propia.

RECURSOS PROPIOS CREDITO N TOTAL
ACTIVOS FLIOS § 22,100,000 100% § 13236854 100% - 0% |S 3533685 100%
CAMTAL DE TRABAJO § 0% (% 0% |$ 0%
Total general | § 2100000 | § 13236.854 - § 35.336.834

DISTRIBUCION INVERSION 62.54% 3746% 0.00%

Anexo 23

Proyeccion de ventas por mes. Fuente: Elaboracién propia.

VENTAS PERIODO S %

enc/2018 4.800.000 3,35%

feb/2018 11.800.000 8,25%

mar/2018 9.800.000 6,85%

abr/2018 24.400.000 17,05%

may/2018 13.000.000 9,08%

Jun/2018 7.900.000 5,52%

Jul2018 9.000.000 6,29%

ago/2018 9.500.000 6,64%

sep/2018 16.800.000 11,74%

oct/2018 11.600.000 8,11%

nov/2018 13.000.000 9,08%

dic/2018 11.500.000 3.04%

Anexo 24

Margen de contribucion por linea de evento. Fuente: Elaboracion propia



PRODUCTOS PRECIODE _ MATERIA MO VARIABLE  GASTOSDEVENTA _ TOTAL _ MARGEN DECONTRIBUCION CONTRIBUCION TOTAL
Eventos en Casa 2.000.000 606.240 260,000 27320 $93.560 1.106.440 33.32% 3354%  18.36%
Matrimorios 3.100.000 930,000 387500 D6 1359846 1MIS4 56,13% B8 1338%
Eventos Sociaks 2800000 840,000 350,000 B8 12848 1571782 56.13% 2935%  1648%
Eventos Empresariaks 1.960.600 570,000 237500 25950 833454 1066546 56.13% B%  T45%
ANO?2 10000%  55,86%
Anexo 25
Estado de Resultados mensual del primer afio de Otium Project. Fuente: Elaboracién propia
ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS MENSUAL (PRIMER ANO)
MES 1 MES 2 MES3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES § MESY MES 10 MES11  MES12
VENTAS 4,800,000 11.800.000  9.800.000 24,400,000 13,000,000 7.900.000 9,000,000  9.500.000 16,800,000 11,600,000 13,000,000 11,500,000
- COSTO DE VENTAS 4477707 7468947 6.602.707 12.840.187 7978947 S827687 6278047 6475207 9.593947 T400.187 7978947 7341447
UTILIDAD BRUTA 3019 433108 3197293 11,550,813 502108 2072353 AN108 302479 720608 419813 5021033 413858
- GASTOS ADMON. 237118 L83 237118 1371183 237118 WIS 1ML 237LISE 2370183 LIS 2371183 23718
- GASTOS DE VENTAS 63.568 161.188 133.868 133304 171580 107914 122940 129.770 229438 138456 177.580 157,050
UTILIDAD OPERACIONAL 211449 1.798.681 692,241 8835325 2472289 -406.785 26929 52389 4605381 1670173 2472289 1.630.279
- OTROS EGRESOS 165461 161.793 158,080 154320 150,513 146,659 142757 138.805 134,805 130,754 126653 122.500
- PREOPERATIVOS 1277 12778 12778 12778 1277 1277 12778 12778 12.778 12778 12778 12778
UTILIDAD A, DEIMP. §-2.292.697 $1.624110  $321.384 §8.688.228 §$2.308.998 §-566.221 §71.395 3372256 §4450.799 §1.526.642 $2.332.8%9 $1495002
Anexo 26
Estado de resultados para los tres primeros afios. Fuente: Elaboracion propia.
ESTADOS DE RESULTADOS PROYECTADO ANUAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3
VENTAS 143.100.000  160.900.000 181.700.000
INV. INICTAL 1536240 1.536.240 1.536.240
+COMPRAS 43.079.760  48.438.480 54.703.440
- INVENTARIO FINAL 1536240 1.536.240 1.536.240
= COSTO INVENTARIO UTILIZADO 43.079.760  48.438.480 54.703.440
+MANO DE OBRA FIJA 7774202 7774202 7.896.242
+MANO DE OBRA VARIABLE 18.127.500  20.382.500 23.022.500
+COSTOS FIIOS DE PRODUCCION 12120000 12.120.000 12.120.000
+DEPRECIACION Y DIFERIDOS 9163403 9163403 9153403
TOTAL COSTO DE VENTAS 90.264.865  97.878.585 106.895.585
UTILIDAD BRUTA (Ventas - costo de ventas) 52835135  63.021.415 74.804.415
GASTOS ADMINISTRATIVOS 28454202 28.654.202 29.076.242
GASTOS DE VENTAS 1954746  2197.894 2.482.022
UTILIDAD OPERACIONAL (utilidad bruta- G.F.) 22426187  32.169.319 43.246.152
- OTROS EGRESOS
- GASTOS FINANCIEROS 1733.09 1126537 422,467
- GASTOS PRECPERATIVOS 153.333 153.333 153333
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (U.O. - Otr G.) 20539755 30.889.449 42.670.351
IMPUESTOS 0 0 3.520.304
UTILIDAD NETA $20.539.755 $30.889.449  $39.150.047



Anexo 27

Flujo de fondos o caja mensual para el primer afio. Fuente: Elaboracién propia

FLUJO DE FONDOS MENSUAL

CONCEPTO PREOPER. MES1 MES 2 MES 3 MES 4 MES S MES 6 MES T MESS MES 9 MES10 MES11
INGRESOS OPERATIVOS
WVENTAS DE CONTADO 4.800.000 10.850.000 3.850.000 22.500.000 13.000.000 6.950.000 3.050.000 3.550.000 14.900.000  11.600.000  13.000.000
VENTAS A 30DIAS 0 0 950.000 950.000 1.900.000 0 950.000 950.000 950.000 1.900.000 0
VENTAS A 60DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS A O0DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VENTAS & 120 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
WVENTAS & 150 DIAS 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 0 4.800.000  10850.000 9.800.000 23.450.000 14.900.000 6.050.000  9.000.000 9.500.000 15.850.000 13.500000 13.000.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 1.536.240 1.446.240 3.552.480 2.946.240 7.338.720 3.912.480 2.388.720 2712480 2.856.240 5.052.480 3.498.720 3912480
GASTOR DE VENTA 65.568 161.138 133.868 333.304 177580 107.914 122.940 129.770 229438 158.456 177580
MAND DE OBRA VARIABLE 610.000 1.495.000 1.235.000 3.080.000 1.645.000 1.017.500 1.145.000 1.187.500 2.120.000 1.450.000 1.645.000
WAND DE OBRA DIRECTA FI1JA 647850 647.850 647.850 647850 647.850 647.850 647.850 647.850 647.850 647.850 647.850
OTROS COSTOS DE FRODUCCION 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000 1.010.000
GASTOR ADMINISTRATIVOS 2.371.183 2.371.183 2.371.183 2371.183 2.371.183 2.371.183 2.371.183 2.371.183 2.371.183 2.371.183 2371.183
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 1536.240 6.150.842 9.237.702 8.344.142 14.781 058 0.764 094 T543.168  §.009.454 8712544 11.431002 9.166210  9.764.004
FLUJO NETO OPERATIVO -1.536.240 -1.350.842 1.612.298 1.455858 8.668.042 5135006 -593.168 000.546 1.287456 4418098 4.335.700  3.235.906
INGRESOS NO OFERATIVOS
APORTES
ACTIVOSFIIOZ 22.100.000 0 0 0
CAPITAL DE TRABAIQ 0 0 0 0
FINANCIACTON
ACTIVOSFIIOZ 13.236.854 0 0 0
CAPITAL DF TRABATO 0 0 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 35336.854 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
EGRESOS NO OFER ATIVOS
GASTOR PREOPERATIVOS 460.000
AMORTIZACIONES 203,390 297.067 300.730 304.540 308.347 312201 316.103 320,055 324.055 328.106 332207
GASTOR FINANCIEROS 165461 161.793 158.080 154.320 150513 146.659 142.757 133.805 134.805 130.754 126.653
IMFUESTOS
ACTIVOS DIFERIDOS
COMFRA DE ACTIVOS FIJOS 35.336.854 0 0 0
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS 35.796.854 458 860 458.860 458.860 458 860 458.860 458.860 458.860 453 860 458.860 458.860 458.860
FLUJO NETONO OPFERATIVO ~460.000 458 860 -458.860 458 860 458 860 -458 860 -458.860 -458.860 -458.860 -458 860 -458 860 458 860
FLUJO NETO $-1.996.240 $-1.809.702  $1.153.438 $ 996.998 § 8.210.082 $4.67T046  §$-1.052.028 § 531.686 § 828596 $3.060.138 $3.874930 $2.777.046
+ SALDO INTCIAL -$1.996240 -3 5.805.942 -$2.652.503 -$ 1655508 $6.554578  §$11.231.624 $10179.597 $10.711.283 $11.539.880 $15.500.018 §19.374949
SALDO FINAL ACUMULADO -$1.996.240 -$3.805942  -§ 2652503 -$1.655505 $ 6.554578 $11.231.624 $10179.597 $10.711.283 $11.530.880 $15.500018 $19.374949 §22151995



Anexo 28

Flujo de fondos para los tres primeros afos. Fuente: Elaboracion propia

FLUJO DE FONDOS ANUAL

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
INGRESOS OPERATIVOS
VENTAS DE CONTADO 133.600.000 151.400.000 170.300.000
VENTAS A 30 DIAS 8.550.000 9.500.000 11.210.000
VENTAS A 60 DIAS 0 0 0
VENTAS A 90 DIAS 0 0 0
VENTAS A 120 DIAS 0 0 0
VENTAS A 150 DIAS 0 0 0
TOTAL INGRESOS OPERATIVOS 142.150.000 160.900.000 131.510.000
EGRESOS OPERATIVOS
MATERIA PRIMA 44.616.000 48.438.480 54.703.440
GASTOS DE VENTA 1.954.746 2.197.894 2.482.022
MANO DE OBRA VARIABLE 18.127.500 20.382.500 23.022.500
MANO DE OBRA DIRECTA FIJA 7.774.202 7.774.202 7.896.242
OTROS COSTOS DE PRODUCCION 12,120.000 12.120.000 12.120.000
GASTOS ADMINISTRATIVOS 28.454.202 28.654.202 29.076.242
TOTAL EGRESOS OPERATIVOS 113.046.650 119.567.278 129.300.445
FLUJO NETO OPERATIVO 29.103.350 41.332.722 52.209.555
INGRESOS NO OPERATIVOS
APORTES
ACTIVOS FIJOS 22.100.000 0 0
CAPITAL DE TRABATO 0 0 0
FINANCIACION
ACTIVOS FIJOS 13.236.854 0 0
CAPITAL DE TRABATO 0 0 0
TOTAL INGRESOS NO OPERATIVOS 35.336.554 0 0
EGRESOS NO OPERATIVOS
GASTOS PREOPERATIVOS 460.000
AMORTIZACIONES 3.773.220 4.379.782 5.083.852
GASTOS FIN AN CIEROS 1.733.099 1.126.537 422.467
IMPUESTOS 0 0 0
ACTIVOS DIFERIDOS 0
COMPRA DE ACTIVOS FIJOS 35.336.854 0 0
TOTAL EGRESOS NO OPERATIVOS $ 41.303.173 $ 5.506.319 $ 5.506.319
FLUJO NETO NO OPERATIVO $-5.966.319 $ -5.506.319 $-5.506.319
FLUJO NETO $23.137.031 $ 35.826.403 $ 46.703.236
+ SALDO INICIAL $-1.996.240 $23.137.031 § 58.963.435
SALDO FINAL ACUMULADO $23.137.031 $ 58.963.435 $ 105.666.671



Anexo 29

Balance General primer afio de Otium Project. Fuente: Elaboracion propia

Balamce General proyectado

ACTIVO INICIAL ANO1 ANO?2 ANO 3
CAJA -1.996.240 23.137.031 58.963.435  105.666.671
CUENTAS POR COBRAR 0 950.000 950.000 1.140.000
INVENTARIOS 1.536.240 1.536.240 1.536.240 1.536.240

TOTAL ACTIVO CORRIENTE -460.000 25.623.271 61.449.675 108.342.911
ACTIVOS SIN DEPRECIACION 35.336.854 35.336.854 35.336.854  35.336.854
DEPRECIACION 9.163.403 18.326.806  27.480.209

TOTAL ACTIVO FIJO NETO 35.336.854 26.173.451 17.010.048 7.856.645

OTROS ACTIVOS 460.000 306.667 153.333 0

TOTAL ACTIVOS 35.336.854 52.103.389 78.613.056  116.199.556

PASIVO
CUENTAS POR PAGAR 0 0 0
PRESTAMOS 13.236.854 9.463.634 5.083.852 -0
IMPUESTOS POR PAGAR 0 0 3.520.304
PRESTACIONES SOCIALES

TOTAL PASIVO 13.236.854 9.463.634 5.083.852 3.520.304

PATRIMONIO
CAPITAL 22.100.000 22.100.000 22.100.000  22.100.000
UTILIDADES RETENIDAS 0 20.539.755  51.429.204
UTILIDADES DEL EJERCICIO 20.539.755 30.889.449  39.150.047

TOTAL PATRIMONIO 22.100.000 42.639.755 73.529.204 112.679.252

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 35.336.854 52.103.389 78.613.056  116.199.556




