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RESUMEN

La empresa Laksmi busca personalizar los servicios de catering y protocolo para
eventos, presentar al mercado regional servicios novedosos para el los eventos
familiares y empresariales: Grados, Bodas, Quince afios, Bautizos para los
hogares de la ciudad y Desayunos, Comidas, Agasajos, Cockteles para los
eventos empresariales que se desarrollan diariamente, bajo la marca LAKSMI,
estos servicios son una propuesta para que de manera creativa e innovadora se
pueda personalizar de acuerdo a las necesidades y gustos del contratante. Atenta
a las necesidades del mercado de encontrar servicios exclusivos, innovadores y
personalizados, se desarrolla estas propuestas, aprovechando los potenciales

sociales y empresariales de nuestra region.

Se busca crear una empresa Narifiense que desde la aplicacion de valor agregado
a servicios regionales, lleve a las familias y empresas de la ciudad innovacion y
glamour a cada uno de sus eventos sociales y empresariales, generando asi
opciones que colaboren a esquemas indicados para cada evento en particular
para nuestra region y aportando al desarrollo y progreso de la misma.

El proyecto impacta de manera positiva diferentes puntos regionales, a nivel social
se generan estrategias que incluyen a productores de la ciudad de Pasto como
proveedores de la empresa bajo principios de comercio justo y relaciones
comerciales mutuamente beneficiosas. A nivel Ecolégico-Ambiental se impulsa la
defensa de cultivos autéctonos de nuestra region, preservando la biodiversidad de
los Andes. EconOomicamente el proyecto impulsa el creciente sector de
organizacion de eventos generando posibilidades de empleo y fluctuacion de

capital entre los diferentes actores que participan del proyecto. Se fortalece el



desarrollo desde el compromiso real de crear empresa que crea y construya

regidn, una region capaz de proyectarse nacional e internacionalmente

A nivel financiero el proyecto es viable, necesita una inversion Inicial de
$53.483.750, y se proyectan ventas para el primer Afio por un valor de
$750.000.000. Después de 5 afios de funcionamiento y con una tendencia
creciente de ingresos se tiene una TIR de 37,79% y un Valor Presente Neto de
$43.408.526.

El proyecto cuenta con extensas posibilidades de expansion y amplia aceptacion
en el mercado. La principal estrategia de posicionamiento esta en relacion de la

calidad de los productos ofrecidos y campafias publicitarias de alto impacto.



ABSTRACT

The company seeks customize Laksmi catering and event protocol, submit to the
regional market innovative services for family and business events: Degrees,
weddings, fifteen years, Baptisms for town homes and Breakfasts, Food,
Hospitality, Cocktails for business events taking place daily, under the brand
Laksmi, these services are a proposal for a creative and innovative can be
customized according to the needs and tastes of the client. Attentive to the needs
of the market to find exclusive services, innovative and customized, develops these

proposals, drawing on social and business potential of our region.

It seeks to create a company Narifiense that since the implementation of regional
value added services, leading to families and businesses in the city innovation and
glamor to each of your social and business events, generating options to
collaborate diagrams given for each event particularly for our region and

contributing to the development and progress of the same.

The project positively impacts different regional points, socially generated
strategies that include producers of Pasto and suppliers of the company under the
principles of fair trade and mutually beneficial business relationships. At Eco-
Environmental advocacy is driven indigenous cultures of our region, preserving the
biodiversity of the Andes. Economically, the project promotes the growing event
management sector generating employment opportunities and capital fluctuation
between the different actors involved in the project. It strengthens the development
from the real commitment to create and build company that creates region, capable
of projecting a region nationally and internationally

Financially the project is viable, requires an initial investment of $ 53,483,750, and

projected sales for the first year for a value of $ 750 million. After 5 years of



operation and with a growing trend of income has an IRR of 37.79% and a net
present value of $ 43,408,526.

The project has extensive scalability, and broad market acceptance. The main
strategy of positioning this on the quality of products offered and high impact
advertising campaigns.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion se dirige a tener las bases que lleven a
formular un plan de negocios de una empresa comercial de catering y protocolo.

La empresa a constituirse tiene interés de introducirse en el sector de organizacion
de eventos con un recurso innovador y diferencial utilizado hace mucho tiempo en

las grandes ciudades del mundo. Este recurso es el catering y protocolo.

El protocolo viene del griego protocollum y significa un elemento de orden creado
para evitar problemas y resolver divergencias que surgen constantemente del
encuentro de las vanidades humanas, por otro lado se encuentra la etiqueta como
el conjunto de reglas y costumbres que nos permite desenvolvernos
adecuadamente en los diferentes ambientes. Acto ceremonial y solemne que se

observa en los palacios y sitios publicos.

El origen del catering se remonta al cuarto milenio a.C. en China. En la Edad
Media los monasterios ofrecen servicios de catering a los cristianos en sus
peregrinaciones. Esto condujo a una expansion de la restauraciéon en todo el
continente europeo. Este servicio también fue comun en Asia a lo largo del
recorrido de la Ruta de la Seda y las Especias. Mas tarde, se comenzd a cobrar
por esta clase de servicios y no solo consistia en proveer de alimentos, sino
también en presentarlos con gran estilo. Los griegos fueron los primeros en

ofrecer servicios de hospitalidad a gran escala como una empresa comercial.
Los centros educativos, a diverso nivel, tienen responsabilidad de contribuir con

las investigaciones basicas y técnicas para implementar proyectos de estas

envergaduras, de desarrollo regional, ecoldgico, econdémico y social.

18



Pero muchas veces los estudios basicos, de diagnéstico, o de factibilidad no
llegan a su total culminacion e implementacion. Asi se pierden recursos, tiempos y
oportunidades. Por ello, el presente estudio quiere romper dichos paradigmas y no
guedarse en las etapas previas de donde deben arrancar las empresas. Este
proyecto conlleva poner en marcha una microempresa que cumpla los objetivos

planteados.

La empresa a implementarse con este trabajo, es de limitados recursos
econémicos, pero con grandes recursos, en dedicaciéon y esfuerzo. Solamente al
pasar un periodo de demostracion y crecimiento la empresa podra buscar

vinculacion de socios y acciones.

Como complemento la empresa, mas que un documento de factibilidad, tendra el
ingrediente de demostrar la viabilidad de la misma, dando trabajo directo a nuevos
profesionales, y de manera indirecta a muchos productores y madres cabeza de

familia.

El catering y protocolo sera fuente de innovacién y personalizacion de eventos.

19



1. ASPECTOS GENERALES

1.2 TEMA

Plan de Negocios

1.2 TITULO

Plan de Negocios para la creacion de una empresa organizadora de eventos y

catering y protocolo en la ciudad de San Juan de Pasto.

1.3 LINEA

Investigacion en desarrollo de nuevos productos y/o servicios.

1.4 SUBLINEA

Estudios del consumidor

1.5 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La realidad de la organizacién de eventos con clase y distincion en la ciudad de
San Juan de Pasto se caracteriza por la falta de opciones a la hora de planear y
ejecutar correctamente las reuniones sociales y empresariales, tanto asi que los
diferentes hogares y empresas de la ciudad no saben por donde empezar. La
anticipacion no deberia ser un problema, sin embargo, cuando el foco del evento

que esta organizando es una audiencia menos conocida, entonces nos
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enfrentamos a desafios nuevos y diferentes. Ademas de los detalles de
planificacion normal que implica un evento, probablemente se tendra que tratar
con algun tipo de mercadeo o publicidad y en estas materias las empresas
oferentes en el mercado carecen de innovacion y estrategias motivadoras. Nuestra
cultura no nos permite empezar a planear aproximadamente con 4 a 6 meses de
anticipacion dependiendo si el evento durara varios dias o si se espera que los
invitados realicen una inversion econdmica. Considerando que los eventos
pagados o las sesiones mas prolongadas requeriran mayor planificacion de parte
de los asistentes también. La organizacion de eventos exitosa, es aquella en que
los asistentes quedan impresionados y disfrutan no solo del contenido sino
también de la organizacion, deben ser planeados mas como un espectaculo que

como una conferencia.

Existen tantos tipos de eventos como empresas y personas, la organizacion de
eventos debe adaptarse segun corresponda. Se debe recordar que la manera mas
sencilla de lograr que los asistentes prefieran pasear por el centro de conferencias
0 hablar por sus celulares durante el curso de las sesiones es estrujar 10
presentaciones formales con presentaciones power point en un horario de 9 a 5.

iSe puede lograr algo mucho mejor que eso!

Los oferentes en la ciudad son muy timidos cuando se trata de decoracion,
pancartas, publicidad y materiales para la audiencia. Sin importar cual sea la
composiciéon de esta (personal de un departamento o un grupo aleatorio de
asistentes), no se incluye en la organizacion algunas actividades de acercamiento,
rompe hielos, ejercicios de trabajo en equipo y otros. Igual que en los primeros
cinco minutos uno puede saber si su evento sera un recuerdo duradero y
placentero o solo uno mas del montéon. En general, la organizacion de eventos
debe considerar al menos dos meses para empezar a enviar la primera

comunicacién formal si su audiencia es local, y hasta seis meses 0 mas si la
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organizacibn de su evento pretende reunir un grupo internacional, pero

lastimosamente esto no es comun en nuestro entorno.

Elegir el lugar para celebrar un evento es una decision importante pero los
oferentes de la ciudad se cierran a organizar los mismos en las instalaciones
propias sin ofrecer opciones al contratante, primero que nada, la ubicacion debe
ser conveniente para los invitados, debe adaptarse bien al presupuesto y al tipo de
evento que ofrece. El secreto de la organizacion de eventos es encontrar lugares
agradables donde se puede ofrecer un excelente servicio por un precio razonable
y con todas las conveniencias. Sin embargo, siempre hay aspectos importantes a
considerar. El lugar debe ser suficientemente grande para atender a la audiencia,
tal vez incluso mas grande de lo necesario en caso de que pueda registrar

asistentes adicionales.

En la ciudad de San Juan de Pasto no se cuenta con una empresa dedicada a la
logistica integral de eventos, como se plantea con Laksmi, una empresa dedicada
a la asesoria y logistica de celebraciones. Contar4 con un amplio portafolio de
servicios lo cual permite ofrecer una gran variedad de productos de la mas alta
calidad garantizando asi el éxito de todos sus eventos.

Laksmi pensado para la Ciudad de San Juan de Pasto, una proyeccion visionaria
de multiples servicios para su futuro, de gran interés y acogida para la atencién de
los diferentes gustos y necesidades sociales de sus habitantes, tomando en
cuenta que es una ciudad fronteriza y turistica que esta creciendo a pasos
agigantados, donde se destaca su gastronomia, aspecto estratégico de sus
servicios exclusivos, al igual que su hermosa vista de naturaleza impecable y un
potencial humano incomparable. Aunado a todas estas fortalezas se armoniza una
diversidad de cultura, educacion, culinaria, diversion, entretenimiento en un todo,
donde ‘EL GUSTO’ y ‘EL SERVICIO’ seran los protagonistas. Una sorpresa, para
la ciudad sorpresa de Colombia.
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Laksmi se proyecto como una empresa especialmente disefiada para la
organizacion de eventos sociales y empresariales con un servicio de catering y
protocolo integral de alta calidad. Unico en Pasto. Ofrecera en sus diferentes
areas de negocio todas las alternativas y posibilidades que un evento social o
empresarial requiere; caracterizdndonos por prestar cada servicio en forma
exclusiva y original. La distincion y la elegancia conformaran cada uno de los

detalles del cuerpo del evento.

1.5.1 Descripcion de la situacion Actual (Descripcién del negocio)
El Departamento de Narifio se encuentra localizado en el suroeste del pais. Limita
al norte con los departamentos del Cauca, al oriente con el departamento de

Putumayo, al sur con el Ecuador y al occidente con el océano Pacifico.

En el departamento de Narifio y en su capital se ha venido trabajando con
sistemas de gestidn econdmica dedicados a generar proyectos a corto plazo en
vez de fomentar un desarrollo sostenible a largo plazo, no permitiendo articular

proyectos acordes a la necesidad del departamento.

Los emprendedores requieren herramientas que les permita tomar decisiones mas
acertadas y orientadas en una direccidén que potencie los recursos, capacidades y
talentos regionales, generando con ello un impacto econdémico y social. No

obstante lo anterior carecemos de estadisticas formales.

Para el afio 2011, segun proyecciones del censo del afio 2005, arroja una
poblacion para el departamento de Narifio de 1.660.087 habitantes, distribuidos en
sus 64 municipios, el 48% viven en las cabeceras municipales. Pasto, su capital,

423.217 habitantes. Las actividades econdmicas que se desarrollan en Narifio son
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variadas, entre las que sobresalen la agricultura, la ganaderia, la mineria, el

comercio al por menor, la explotacion de madera, e incipientemente el turismo.

Particularmente la ciudad de Pasto, a través de los afos, ha evidenciado un
crecimiento permanente de su comercio, ya que la comunidad encuentra todo lo
gue necesita dentro de la ciudad, aunque comparada con otras ciudades como

Cali, Bogota, Medellin, es mucho mas pequerio.

La industria del catering, ha sido llamada algunas veces la industria de la
hospitalidad, proporcionando alimentos, bebidas, y en determinadas secciones,
alojamiento a personas en escuelas, hospitales, centros de trabajo y durante el
ocio. Término acoplado a la alimentacion institucional o alimentacion colectiva, es
el servicio dedicado a proveer de comidas y bebidas en faenas, casinos, fiestas,
eventos, presentaciones, bodas y otros tipos de eventos o situaciones. En algunos
casos los salones de fiestas u hoteles y empresas del rubro proveen este servicio
junto al alquiler de sus instalaciones; en otros casos hay empresas especializadas
para elaborar y trasladar los alimentos a sitios remotos. En el servicio se puede
incluir desde la propia comida, la bebida, la manteleria y los cubiertos, hasta el

servicio de cocineros, camareros y personal de limpieza posterior al evento.

A causa del crecimiento de nivel de vida de la sociedad, un nimero de personas
cada vez mayor toman unas vacaciones y comen fuera de casa. Como resultado
esta industria viene creciendo desde la década de los 50’s-60’s. Forma una de las
industrias mas grandes, que ofrece mayor numero de trabajo y una importante
contribucion al producto bruto nacional. Su funcidn proporcionar alimentos,
bebidas y alojamiento en cualquier momento del dia 6 la noche a personas de

todas las edades, razas, creencias y procedencia.

El catering debe intentar, en todo momento, identificar y satisfacer los requisitos

del cliente. Los viajes de negocios y de placer se incrementan de forma
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continuada y cada vez es mayor el niumero de visitantes procedentes de
multiples paises que se desplazan a otras naciones. Todos tienen una cosa en
comun: la necesidad de que los alimentos sean cocinados y bien servidos,
algunos grupos de personas necesitan alimentos especiales como los ancianos y
los nifios.

A la ciudad de Pasto y al departamento de Narifio les falta mucho por explotar en
la parte comercial, sobre todo en lo que se refiere a municipios. El tipo de mercado
gue se quiere implementar en Pasto es totalmente comercial y de servicios, lo cual

ayudaria al fortalecimiento del mismo y a la generacion de varios empleos.

Es del agrado de la comunidad pastense que en su localidad exista una empresa
gue preste servicios especializados en la organizacion de eventos integrales, en
donde las personas obtengan total tranquilidad al adquirirlos y en donde les
presten un servicio adecuado, de excelente calidad y sobre todo con calidad

humana.

Pronostico

En la ciudad de San Juan de Pasto existe un mercado potencial de 27.525 de
estratos 2, 21.525 familias de estratos 3, 6.695 de estrato 4, 1.918 de estrato 5 y
12 familias de estratos 6 para un total de 57.375 familias y alrededor de 15.000
empresas que son mercado atractivo para esta empresa. En este sentido es
necesaria la factibilidad comercial, técnica, organizacional y financiera para la
empresa mencionada. La clave esta en conocer bien el grupo objetivo y disefar
actividades a su medida, para mantener la imagen activa y vigente en la mente del

consumidor.

Control al prondstico
Si no se soluciona esta problematica es posible que la ciudad de Pasto no cuente
con una empresa enfocada en la organizacion de eventos sociales, como

matrimonios, fiesta de 15 afios, bautizo, primera comunion, cumpleafios y eventos
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empresariales. También eventos empresariales 0 académicos, para atender la

necesidad insatisfecha de las empresas instaladas en la ciudad, tanto publicas

como privadas, nacionales o locales. Los nifios también tienen espacio, seran

parte importante, ellos tendran su propio salon y su programa especial disefiado

estratégicamente.

1.5.2 Formulacion de problema. ¢Cuales son las condiciones de mercado,
comerciales, técnicas, organizacionales, financieras y sociales para formular un
plan de negocios para la creacion de una empresa organizadora de eventos
catering y protocolo en la ciudad de San Juan de Pasto?

1.5.3 Sistematizacion del problema

Como realizar un estudio de mercado para identificar las estrategias de
mercadeo en el lanzamiento de la empresa organizadora de eventos y

protocolo “Business & Catering” de la ciudad de San Juan de Pasto?

Como elaborar el estudio técnico para la implementacion de la empresa
organizadora de eventos y protocolo “Business & Catering” en la ciudad San

Juan de Pasto?

Como efectuar los procesos administrativos y manual de funciones requeridos
para la empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” en la ciudad de

San Juan de Pasto?
Como determinar el impacto ambiental generado por la creacion de la empresa

organizadora de eventos y protocolo “Business & Catering” de la ciudad de

San Juan de Pasto?
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e Como evaluar la viabilidad econdmica, financiera y ambiental del montaje de
la empresa organizadora de eventos y protocolo “Business & Catering” de la

ciudad de San Juan de Pasto?

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 Objetivo General. Formular un Plan de Negocios para la creacién de una
empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” en la ciudad de San Juan
de Pasto.

1.6.2 Objetivos Especificos
¢ Realizar un estudio de mercado e identificar las estrategias de mercadeo en el
lanzamiento de la empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” de la

ciudad de San Juan de Pasto.

e Elaborar el estudio técnico para la implementacion de la empresa organizadora

de eventos y protocolo “Laksmi” de la ciudad de San Juan de Pasto.

e Efectuar los procesos administrativos y manual de funciones requeridos para la
empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” de la ciudad de San

Juan de Pasto.
e Evaluar la viabilidad econémica y financiera del montaje de la empresa

organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” de la ciudad de San Juan de
Pasto.
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e Evaluar el impacto socio ambiental de la creacion del Plan de Negocios para la
empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” de la ciudad de San

Juan de Pasto.

e Estructurar el plan operativo de puesta en marcha del Plan de Negocios para la
empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” de la ciudad de San

Juan de Pasto.

1.7 JUSTIFICACION

1.7.1 Justificacion Teorica. Desde el punto de vista tedrico se basa en la teoria
de Marco Elias Contreras y Rodrigo Varela que contempla la metodologia para el
desarrollo de un plan de negocios. Se justifica ya que es de gran importancia
determinar la viabilidad y la factibilidad, para la creacion de una empresa

organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” en la ciudad de Pasto.

Mediante esta informacion podremos buscar la manera de aplicar los conceptos
en una empresa en la ciudad de Pasto dedicada a la logistica integral de eventos,
como se plantea con Laksmi, que contara con un amplio portafolio de servicios lo
cual permite ofrecer una gran variedad de productos de la mas alta calidad

garantizando asi el éxito de todos sus eventos.

1.7.2 Justificacion metodolégica. La motivacion hace referencia al uso de
metodologias y técnicas especificas como encuestas y modelos estadisticos de
tabulacion de la informacion que han de servir de aporte para determinar la
viabilidad y la factibilidad, para la creacibn de una empresa organizadora de

eventos y protocolo “Laksmi” en la ciudad de San Juan de Pasto.
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1.7.3 Justificacion practica. Las motivaciones practicas se manifiestan en el
interés de los investigadores por acrecentar sus conocimientos, obtener un titulo
académico de Especialistas en Gerencia de Mercadeo y contribuir a la solucion de
problemas concretos enfocados a determinar la viabilidad y la factibilidad, para la
creacion de una empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” en la

ciudad de San Juan de Pasto.

1.8 DELIMITACION DEL TEMA.

1.8.1. Delimitacién Espacial
La investigacion se desarrollara en la ciudad de Pasto.

1.8.2 Delimitacién Temporal
Se desarrollara durante el primer semestre del afio 2012.
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2. MARCOS DE REFERENCIA

21 MARCO CONTEXTUAL

2.1.1 Resefia Historica. Su origen se remonta al cuarto milenio a.C. en China.
Consistia en proveer de alimentos de forma gratuita.

En Roma, este servicio se utilizé para abastecer a los soldados y mas tarde a los
viajeros a lo largo de las rutas comerciales. En la Edad Media los monasterios
ofrecen servicios de catering a los cristianos en sus peregrinaciones. Esto condujo

a una expansion de la restauracion en todo el continente europeo.

Este servicio también fue comun en Asia a lo largo del recorrido de la Ruta de la
Seda y las Especias. Mas tarde, estos servicios comenzaron a cobrar por sus
servicios y no solo consistia en proveer de alimentos, sino también en presentarlos
con gran estilo. Los griegos fueron los primeros en ofrecer servicios de

hospitalidad a gran escala como una empresa comercial.

En el siglo XV este servicio se hizo tan popular en Alemania que entraron en vigor
regulaban la calidad de los alimentos y la cerveza en los albergues y posadas. En
el siglo XIX Alexis Soyer aplic6é una caldera a vapor para mantener la comida

caliente.

Los buques mercantes fueron los primeros barcos en emplear catering oficiales.
Méas tarde en el mundo de la aviacidn se generalizé el término inglés con el que se

conoce este servicio.

Si algo ha hecho evolucionar al hombre, amén de los inventos, esto ha sido la
educacién. Desde los tiempos mas remotos se conoce la existencia de pautas
sociales y normas de comportamiento. Desde que el hombre esta sobre la tierra

siempre ha tenido ciertas formas de comportamiento ante determinados eventos.
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Aunque todas estas reglas las encontramos repartidas a lo largo de toda la
historia, hay un hecho definitivo y claro que nos da un punto de partida importante:

la creacion de la corte. Esto dara un auge definitivo a las buenas maneras.

La nobleza, se comentaba en esa época, no se lleva solamente en la sangre sino
en la forma de comportarse ante el Rey y ante el pueblo. Un hecho que debemos
tener siempre presente en nuestra vida. Se puede ser rico, culto e incluso un
genio, pero todos somos personas y hay que comportarse educadamente con los
demas. El auge de la buenas maneras era glosado por trovadores y novelas de
caballeria donde se daban consejos sobre como ser una dama o un caballero

educado.

2.1.2 Entorno de Investigacién

2.1.2.1 Contexto Municipal. San Juan de Pasto es ciudad capital del
departamento de Narifio en el sur de Colombia, ademas de ser la cabecera del
municipio de Pasto. La ciudad ha sido centro administrativo, cultural y religioso de
la region desde la época de la colonia.

El nombre del municipio y de la ciudad se origina en el nombre del pueblo
indigena Pastos, Pas=gente y to=tierra o gente de la tierra, que habitaba el Valle
de Atriz a la llegada de los conquistadores espafioles.

El municipio de Pasto, como aparece actualmente se cre6 en 1.927 mediante
ordenanza No. 14 emanada de la Asamblea de Narifio, por la cual se suprime la
provincia de Pasto. El Municipio de Pasto, capital del Departamento de Narifio, se
encuentra ubicado al sur de Colombia, tiene una extension de 1.128, 4 Kms2. , el
area urbana es de 26.4 kms2. Geoestratégicamente se encuentra bien
posicionado tanto por su proximidad a la zona de frontera del Ecuador, como por
hacer parte de las vertientes andina, pacifica y amazonica.
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En materia demogréfica, a partir del censo de poblacion nacional efectuado en el
2005, la proyeccion indica que para el afio 2008 las personas que habitan el
Municipio de Pasto suman 399.723. Contrario a la tendencia existente a nivel
nacional y mundial, en Pasto el indice de Primacia Urbano ha disminuido, como
consecuencia del incremento de la proporcién de poblacion que habita el sector
rural. En efecto, mientras en el 2003, el 89.73% habitaba el sector urbano, en el
2008 se estima que lo habita el 82.04%, correspondiente a 327.935 personas,
distribuidos en las 12 comunas. Por su parte, la poblacién del sector rural
incremento dicha proporcion, al pasar de representar el 10.28% al 17.96% en los
mismos afnos, equivalentes a 71.788 personas, distribuidas en 16 corregimientos.

Pasto, un municipio con habitantes vinculados a un proceso avanzado de
participacion ciudadana, que les ofrece escenarios de planeacion, seguimiento y
presupuestacion participativa; seres talentosos y culturalmente tradicionales,
incansables trabajadores, idealistas y aguerridos, con nuevas generaciones que
suefian y son capaces de lograr la transformacion de sus realidades; un hermoso
territorio de grandes riquezas naturales y culturales que se perfilan como un
potencial de desarrollo ambiental, econémico, social y turistico del Municipio frente
al Mundo, asi como una ciudad organizada, limpia y con una importante
recuperacion del espacio publico para la gente; cuento con una administracion

comprometida con el cambio, la ética y la transparencia.

Un Municipio afectado con altos indices de pobreza y graves problemas de
violencia e inseguridad, insuficientes herramientas para posicionarse como un
municipio competitivo, con una tasa de desempleo por encima del promedio
nacional, una cobertura educativa menor a los afios anteriores y con deficiente
calidad en la prestacion del servicio de salud, un panorama que deja a la
poblacién con escasas plataformas propicias para el desarrollo. En el escenario
internacional, se destaca la Globalizacion, como un proceso de gran incidencia

para el contexto economico, social, politico y cultural de los entornos locales,
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regionales y nacionales, que cada vez estan mas integrados a la dinamica
internacional. En este contexto, los paises que no puedan alcanzar o no busquen
una revitalizacion social y/o econOmica, seguramente sufriran una insercion
altamente subordinada y empobrecedora. Esto explica un enorme desafié para
paises como Colombia que lo obliga a insertarse internacionalmente, para lo cual
y de manera previa implementé un modelo de apertura econdémica que hizo

evidente sus fronteras y debilidades.

El Departamento de Narifio y el Municipio de Pasto no han sido ajenos a este
proceso y su articulacion se agudiza debido al incipiente desarrollo industrial
caracterizado por inversiones de poco capital y la predominancia de pequefas
unidades artesanales y micro empresariales. Las actividades agricolas sobre las
cuales se fundamento la economia departamental comenzaron a perder relevancia
con la caida de los precios que generaron factores de violencia por la expansion
de los cultivos de uso ilicito en Narifio, aceleraron la descomposicion de la
economia campesina y agudizaron el nivel de desocupacion rural provocando

movimientos migratorios hacia la capital del departamento.

Desde hace varios afios el Municipio muestra significativos avances en la
construccion de un modelo de gobernabilidad democréatica para el desarrollo
humano sostenible, mas sin embargo, se evidencia que la falta de empleo y
oportunidades para la poblacién inciden en la baja calidad de vida, haciendo que
el municipio sea menos productivo y poco competitivo con altos niveles de
inseguridad, afectados, entre otros aspectos por los fenbmenos de violencia
generados por grupos armados al margen de la Ley, que ha hecho de Pasto un
municipio receptor de violencia. En los esfuerzos por solucionar los problemas del
municipio se registra un reto adicional como consecuencia de un fendbmeno de la

naturaleza, presentado a raiz de la reactivacion del Volcan Galeras, lo cual puede
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incidir no solo en la accion administrativa, sino en el conjunto de la poblacion del

municipio.*

TABLA 1. POBLACION POR GENEROPROYECCION 2005 - 2011

ANOS
GENERO
2.005 2.006 2.007 2.008 2.009 2.010 2.011
Hombres | 181.434| 183.744| 186.093| 188.462| 190.862| 193.292| 195.752
Mujeres 202.412| 204.989| 207.589| 210.232| 212.908| 215.619| 218.364
TOTAL | 383.846 | 388.733 | 393.682 | 398.694 | 403.770 | 408.911 | 414.117

Fuente: Salud y Planeacion Municipal 2011.

TABLA 2. POBLACION POR GRUPOS DE EDAD. PROYECCION 2005 - 2011

ANOS

EDAD

2.005 | 2.006 | 2.007 | 2.008 | 2.009 | 2.010 | 2.011
1A<5 32.283| 32.694| 33.111| 33.533| 33.959| 34.392| 34.830
5a<15 74.620| 75.570| 76.532| 77.506| 78.493| 79.492| 80.504
15a<30 | 108.548| 109.930| 111.329| 112.746| 114.182| 115.635| 117.108
30a<60 | 133.537| 135.237| 136.957| 138.701| 140.467| 142.255| 144.066
60 y mas 34.858| 35.302| 35.753| 36.208| 36.669| 37.136| 37.609
TOTAL | 383.846| 388.733| 393.682| 398.694 | 403.770| 408.911| 414.117

Fuente: Salud y Planeacion Municipal 2011.
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Tabla 3 TASA DE MORTALIDAD MUNICIPIO DE PASTO 2003 - 2007

Tasa por 1000 habitantes | 2003 2004 2005 | 2006 2007
Mortalidad general 4.6 4.6 4.7 4.9 4.2
Mortalidad hombres 5.2 4.7 5.2 5.1 4.7
Mortalidad mujeres 4.2 4.0 4.2 4.0 3.6
Fuente: DMSSS 2007.
TABLA 4 TABLA S
COMPORTAMIENTO DESEMPLEO COMPORTAMIENTO IPC

MUNICIPIO DE PASTO 2001 - 2007 MUNICIPIO DE PASTO 2001 - 2007

Fuente: DANE 2007
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ANO NACION PASTO ANO NACION | PASTO
2001 16,7 18,9 2001 7,65 8,15
2002 15,8 16 2002 6,99 8,8
2003 14,8 18,7 2003 6,49 4,85
2004 13,7 16 2004 5,5 5,85
2005 12,1 14,5 2005 4,85 5,44
2006 12,3 13 2006 4,48 4,24
2007 9,9 12,6 2007 5,69 2,64

Fuente: DANE 2007




TABLA 6
COMPORTAMIENTO INFLACION
MUNICIPIO DE PASTO 2004 - 2006

ANO NACION PASTO

2004 5,5 5,8
2005 4,8 5,44
2006 4,48 4,24

Fuente: CAMARA COMERCIO PASTO 2006.

TABLA 7. INDICADORES DEL MERCADO LABORALMUNICIPIO DE PASTO
2006 - 2007

2006 2007

Concepto Ene | Abr | Jul | Oct | Ene | Abr | Jul | Oct

Mar [ Jun | Sep | Dic | Mar | Jun | Sep | Dic

% poblacion en edad de
P _ 75,5|75,5/76,0|76,7|77,4|78,2|78,9|79,6
trabajar

Tasa global de participacién [(63,5|64,1|63,4|63,2|61,4|63,0/61,0(62,9

Tasa de ocupacion 52,2|53,4|54,4|55,0|52,2|54,4|51,8 55,0

Tasa de desempleo 17,7/16,6(14,2|13,0/14,9|13,5(15,1|12,6

Tasa de subempleo
o 31,6(33,8{41,0143,8/43,0142,2|41,7|39,2
subjetivo

Poblacion total 388|388 | 390 | 392 | 394 | 397 | 399 | 401
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Poblacion en edad de
_ 292 | 293|297 | 301 | 305|310 | 315|319
trabajar

Poblacion econdmicamente
186 | 188|188 | 190 | 188 | 195 | 192 | 201

activa
Ocupados 153 | 157 | 161 | 166 | 160 | 169 | 163 | 176
Desocupados 33 |31 | 27 | 25|28 | 26 | 29 | 25

Inactivos 107 | 105|109 | 111|118 | 115|123 | 118

Fuente: DANE - Encuesta Continua de Hogares. * datos en miles. 2007.

Se puede observar mediante toda la informacién suministrada desde diferentes
documentos municipales un contexto favorable para el emprendimiento
empresarial, en gran parte por la posibilidad de generar desarrollo regional desde
un nivel interno y con proyecto de impacto que nacen desde el poder potencializar

diferentes caracteristicas favorables que tiene el municipio y el departamento.

2.2. MARCO TEORICO

2.2.1 Antecedentes
Plan de negocios para una empresa dedicada a la promocién y realizacion de

conciertos musicales en la ciudad de San Juan de Pasto.
e Mario Rojas Bucheli

Pontificia Universidad Javeriana, Facultad de Ciencias Econdmicas Yy

Administrativas, Junio de 2009.
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OBJETIVOS

Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para una empresa dedicada a la promocion y

realizacion de conciertos musicales en la ciudad de San Juan de Pasto, que

aproveche las oportunidades que presenta el mercado, atendiéndolo con valor

agregado diferenciador y que le permita competir apropiadamente en él.

Objetivos Especificos

Andlisis del Mercado: En este capitulo se busca determinar el analisis del
sector, del mercado propiamente dicho y desarrollar el plan de mercadeo para
interactuar en dicho mercado.

Andlisis Técnico y Operativo: En este capitulo se busca analizar el producto,
las facilidades con relacion a las instalaciones fisicas, los equipos y los
sistemas de control.

Andlisis Administrativo: En este capitulo se busca definir las principales
caracteristicas para el personal ejecutivo, la organizacién, los empleados y las
organizaciones de apoyo.

Analisis Legal y Social: En este capitulo se busca determinar los aspectos
legales y de legislacion urbana, el analisis ambiental y el analisis social.
Andlisis Econdmico: En este capitulo se busca determinar las caracteristicas
econOmicas del proyecto desde el punto de vista de la inversion en activos
fijos, capital de trabajo, presupuesto de ingresos, andlisis de costos,
presupuesto de personal, otros gastos y deducciones tributarias.

Andlisis de Valores Personales: En este capitulo se busca determinar la
adecuacion de la posicion personal del empresario y del equipo en aspectos
éticos y morales.

Andlisis Financiero: En este capitulo se busca determinar y detallar las
necesidades de los recursos financieros donde se tendran en cuenta el analisis

del flujo de caja, el estado de resultados y los balances.
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Andlisis de Riesgos e Intangibles: En este capitulo se busca determinar riesgos

del mercado, técnicos, econdmicos Yy financieros.

Conclusiones

Se desarrollo un plan de negocios para una empresa promotora y realizadora
de conciertos en la ciudad de San Juan de Pasto.

A pesar de que existen algunos empresarios que realizan conciertos en San
Juan de Pasto, ninguno promociona Yy realiza conciertos de grandes
magnitudes y con artistas internacionales.

El negocio empezara funcionando en San Juan de Pasto y se espera que en
cinco afios se extienda a nuevos mercados como lo son Popayan y Cali.

En el presente afo “Top Show Espectaculos” realizara 3 conciertos.

La utilidad neta del presente afio sera de $196.586.852 correspondiente al
18.62% con respecto a los ingresos totales.

En un futuro “Top Show Espectaculos” quiere ser una empresa que promueve
artistas.

Segun el estudio financiero es viable el proyecto.

Diagnostico de servicio al cliente par una empresa de catering, basado en la

gerencia del servicio.

Tatiana Castillo Duarte

Pontificia Universidad Javeriana, Facultad de Comunicacién Social y Lenguaje,
2008.

OBJETIVOS

Objetivos Corporativos
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Los objetivos corporativos de una empresa buscan crear metas y propoésitos a
largo, corto y mediano plazo, dentro de las empresas. Se hacen con el fin de
trazar un plan de negocios y un crecimiento corporativo durante periodos de
tiempo especificos. Los objetivos se redactan teniendo en cuenta las
oportunidades vy fortalezas de la empresa y buscan contrarrestar las amenazas y
debilidades de la misma. Los objetivos, también pueden estar constituidos como
las estrategias y acciones que la Co-Cine tiene actualmente y las que busca

emprender la empresa en un futuro.

Actualmente, Co-Cine no cuenta con una declaracion formal de objetivos
corporativos. Sin embargo, dentro de los objetivos de la empresa o mejor de sus
gerentes, se encuentran ampliar su portafolio de productos y servicios con
elementos y platos innovadores y ampliar su portafolio de clientes y expandir sus
mercados. La adquisicion de nuevas e innovadoras herramientas tecnolégicas,
hacen parte de las estrategias que utiliza la empresa para cumplir con los dos
objetivos mencionados anteriormente; sus gerentes pretenden por medio de estos
elementos posicionarse mejor en el mercado y lograr estar en un nivel mejor y

superior al de su competencia.

Objetivos del diagnéstico

e Conocer la situacion actual de Co-Cine Catering Service sus fortalezas y
debilidades.

¢ Identificar los problemas que inciden en el servicio al cliente.

e Aplicar una serie de herramientas de recoleccion de informacion que permitan
conocer las causas de los problemas encontrados.

e Sistematizar la informacién la informacion recolectada.

e Desarrollar la estrategia de servicio al cliente a partir de los resultados

encontrados en el diagnéstico, acorde a las necesidades de la organizacion.
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2.2.2. Fundamentacion Teoérica

Emprendimiento

Ante la actual problematica de desempleo y exclusion, comienza a vislumbrarse
como una oportunidad el autoempleo y, en consecuencia, el concepto de
emprendimiento cobra mayor relevancia para nuestra sociedad, resultando su
estudio cada vez mas interesante y necesario. El emprendimiento es una de las
caracteristicas que determina el crecimiento, la transformacién y el desarrollo
de nuevos sectores econdmicos de una regidén o un pais, siendo el ser humano

el principal pilar.

Se puede afirmar que las aptitudes emprendedoras contribuyen positivamente en
el desarrollo de un proyecto y en el de una comunidad. Esto ultimo, a través de
diferentes caminos: creacibn de empresas, generacion de autoempleo,
crecimiento de las empresas ya creadas y formacion de redes sociales. También,
se observa la necesidad de que los agentes de desarrollo, posean cualidades
emprendedoras. Ademas, se concluye que existe un circulo virtuoso entre los
conceptos de emprendimiento, educacién, empleo y desarrollo local, y que el

Estado tiene un importante rol a la hora de alimentarlo.

El fendmeno emprendimiento puede definirse, dentro de las multiples acepciones
que existen del mismo, como el desarrollo de un proyecto que persigue un
determinado fin econdmico, politico o social, entre otros, y que posee ciertas
caracteristicas, principalmente que tiene una cuota de incertidumbre y de
innovacion2. La definicion anterior puede complementarse con las siguientes
definiciones acerca de la actividad emprendedora: “La actividad emprendedora es
la gestion del cambio radical y discontinuo, o renovacion estratégica, sin importar
si esta renovacion estratégica ocurre adentro o afuera de organizaciones

existentes, y sin importar si esta renovacion da lugar, o no, a la creacion de una
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nueva entidad de negocio” (Kundel, 1991) “Emprender es perseguir la oportunidad
mas alla de los recursos que se controlen en la actualidad” (Stevenson 1983,
1985, 1990, 2000).

Teorias del emprendimiento Empresarial

La palabra emprendedor proviene del francés entrepreneur (pionero), siendo
utilizada inicialmente para referirse a estos aventureros como Colén que se venian
al Nuevo Mundo sin saber con certeza que esperar. Hoy en dia, es esta misma
actitud hacia la incertidumbre lo que caracteriza al emprendedor. Posteriormente
se fue utilizando el término para identificar a quien comenzaba una empresa y el
término fue ligado a empresarios innovadores. Fue Schumpeter, profesor de
Harvard, quien se utilizd por primera vez el término para referirse a aquellos
individuos que con sus actividades generan inestabilidades en los mercados.
Contraponiéndose a esta teoria, la escuela austriaca manifestd una discrepancia
con respecto al término, pues muchos emprendedores lograban mejorar y hacer
mas eficientes la red comercial, anulando las turbulencias y creando nuevas
riquezas. Hoy en dia se aceptan ambas como actitudes emprendedoras, pero los
patrones de enseflanza para uno u otro son en cierto modo diferentes. Las
investigaciones de percepciones de los ejecutivos describen el espiritu
emprendedor con términos como innovador, flexible, dinamico, capaz de asumir
riesgos, creativo y orientado al crecimiento. La prensa popular, por otra parte, a

menudo define el término como la capacidad de iniciar y operar empresas nuevas.
La concepcién de Schumpeter de emprendimiento

Schumpeter percibia al emprendedor como una persona extraordinaria que
promovia nuevas combinaciones o innovaciones. El observé que: “La funcion de

los emprendedores es reformar o revolucionar el patron de produccién al explotar

una invencion, o mas comunmente, una posibilidad técnica no probada, para
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producir un nuevo producto o uno viejo de una nueva manera; o proveer de una
nueva fuente de insumos o un material nuevo; o reorganizar una industria, etc.
Este tipo de actividades son las responsables primarias de la prosperidad
recurrente que revoluciona el organismo econdémico y las recesiones recurrentes
que se deben al impacto desequilibrado de los nuevos producto o métodos.
Hacerse cargo de estas cosas nuevas es dificil y constituye una funcion
econdémica distinta, primero, porque se encuentran fuera de las actividades
rutinarias que todos entienden, y en segundo lugar, porque el entorno se resiste
de muchas maneras desde un simple rechazo a financiar o comprar una idea
nueva, hasta el ataque fisico al hombre que intenta producirlo. Para actuar con
confianza mas alla del rango de sucesos familiares y superar la resistencia se
requieren de aptitudes que estan presentes solo en una pequefia fraccion de la
poblacion y que define tanto el tipo emprendedor como la funcién emprendedora.
Esta funcion no consiste esencialmente en inventar algo o en crear las
condiciones en las cuales la empresa puede explotar lo innovador; consiste

basicamente en conseguir que las cosas se hagan”.

La escuela de Schumpeter resefiaba que la competencia en la economia
capitalista era un proceso dinamico. La naturaleza de este sistema econémico no
permitiria un equilibrio estatico ya que seria interrumpido por los esfuerzos de los
emprendedores para establecer nuevas posiciones monopdlicas a través de la
introduccién de innovaciones. El incentivo para esta actividad serian las ganancias
0 rentas monopodlicas que los emprendedores recibieran. A su vez, estas
ganancias permitirian continuar la creacién de otras innovaciones ya que las
anteriores serian imitadas y difundidas rapidamente. Esta concepcion de puntos
de partidas y direcciones de desarrollo cambiantes, o los cambios de sus agentes
y localidades, es fundamentalmente incompatible con la concepcion neoclasica del

desarrollo como un proceso de progresion armonioso en constante evolucién.
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Debido a la incertidumbre inherente al proceso de desarrollo, también era claro
para Schumpeter que, ademas de las capacidades técnicas y experiencia, el
ejercicio de la intuicion y estrategia era de particular importancia. Su concepcion
de estrategia como un elemento de accion, basqueda, respuesta y estrategia en el
proceso competitivo, estd a menudo ausente de muchos tratamientos de
desarrollo estratégico corporativo o econdmico, los cuales, bajo la influencia de la
teoria econdémica neoclasica ortodoxa, han tenido mas bien hacia los esfuerzos

econdmicos orientados a la maximizacion de la utilidad.

La mentalidad emprendedora segun Howard Stevenson

En la década de los 80, Howard Stevenson, de la Universidad de Harvard
interpretd la mentalidad emprendedora como un sistema de gestion apoyado mas
en las oportunidades que en los recursos. Esta analisis ha servido para apoyar el
emprendimiento tanto a empresarios como a empleados de compafiias de todo
tipo. Existen muchos ejemplos de empresarios/as exitosos que siguen esta
tendencia. Son los conocidos aquellos que creyeron en su suefio e hicieron lo
imposible por hacerlo realidad, y lo lograron. Pero también existen muchos lideres
empleados en empresas establecidas que también lograron realizar su suefio, que
son menos conocidos, salvo, claro estd RayKroc, quien llevé a McDonald’s de un

pequefio local al emporio de hoy en dia, y Roberto Goizueta, de la Coca-Cola.

La enseflanza del emprendimiento tiene un gran impacto en la formacion de
lideres comerciales y por eso es considerada imprescindible en los principales
curriculos de MBAs. Cuando evaluamos las alternativas para formar a los lideres
del futuro consideramos dos alternativas. La tradicional contempla la formacién de
personas cuyo desarrollo personal esté ligado a la escalera empresarial, subiendo
con mucho esfuerzo y buen trabajo a puestos superiores. La mayoria de los

lideres del pais —de todos los paises- se forman de esta manera.
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Existe, sin embargo, la alternativa de crear generadores de riqueza, los cuales,
partiendo de una base pequefia van conformando un equipo cada vez mas
grande. En este caso, el desarrollo personal y el desarrollo de la empresa van
tomados de la mano. Estos individuos, los emprendedores, son también aquellos
que levantan su departamento, seccion o division, a lugares estratégicos en sus
organizaciones impensables para otros, o aquellos que comienzan una empresa y
la hacen crecer. La ensefianza del emprendimiento no esta ligada al nUmero de

empresas creadas, o0 a las pequefia y mediana Empresa, sino que esta ligada a:

e La facultad de crecer y de crear riqueza, orientada bien hacia la generacion de
desequilibrio (escuela de Schumpeter) o de equilibrio (escuela Austriaca).

e La orientacion al crecimiento (teoria de Drucker y Stenvenson)

e El encaje de tres puntos basicos: el mercado, las personas y los recursos
(Modelo Timmons)

Las empresas formadas con las aplicaciones de estas concepciones teoricas
tendrdn muchas mas posibilidades de tener éxito y de fortalecer el desarrollo del
entorno donde se inserten. Las nuevas condiciones de competitividad deben partir
de permitir a los jévenes tomar decisiones sobre su destino profesional con un
mayor abanico de oportunidades. Se debe entonces brindar un espacio dentro de
los sistemas educativos para formar a los lideres del futuro, permitiéndoles

recorrer el camino preferido.

De lo anterior se desprende que crear una empresa no es suficiente para ser
considerado emprendedor. La obsesién por la oportunidad, la meta de crear y
distribuir riqueza, y la constante busqueda del crecimiento son las bases del
emprendimiento. En vista de las multiples variaciones en tipos de emprendedores,
Stevenson propuso un sistema multimodal, con 5 dimensiones criticas de la
gestion: orientacion estratégica, compromiso con la oportunidad, proceso de

comprometer recursos, concepto de control de los recursos y estructura gerencial.

45



Plan de Negocio

El plan de negocios redne en un documento unico toda la informacién necesaria
para evaluar un negocio y los lineamientos generales para ponerlo en
marcha. Presentar este plan es fundamental para buscar financiamiento,
SOCios 0 inversionistas y sirve como guia para quienes estan al frente de la
empresa. En el proceso de realizacion de este documento se interpreta el
entorno de la actividad empresarial y se evallan los resultados que se obtendran
al accionar sobre esta de una determinada manera. Se definen las variables
involucradas en el proyecto y se decide la asignacion éptima de recursos para

ponerlo en marcha?.

Un plan de negocios define su empresa con precision, identifica sus metas y sirve
como curriculo de la compafiia. Los componentes basicos incluyen un estado de
cuentas actual y pro forma (modelo), una declaracién de ingresos y un analisis de
fluo de efectivo. EI plan de negocios lo ayuda a asignar los recursos de
forma apropiada, manejar complicaciones imprevistas y tomar buenas decisiones
para el negocio. Un buen plan de negocios es un elemento crucial de cualquier
solicitud de préstamo, porque proporciona informacién organizada y especifica
de su compafila y de como pagara el dinero que le prestaron. Ademas,
informa al personal de venta, proveedores y otros sobre sus operaciones y

metas.®

El plan de negocios ayuda a alcanzar un conocimiento amplio y objetivo de
la empresa o la actividad que pretende poner en marcha. Al mismo tiempo
encontrar socios o servir de base para convencer a estos del merito del proyecto y
conseguir reunir los recursos y capacidades necesarias para poner en marcha el

plan y de esta manera obtener el financiamiento para ejecutar el negocio®. Para

2 ACOSTA, J.P. Como armar un plan de negocios. www.Monografias.com.2001
¥ www.sba.gov7espanol7primeros_pasos/Elementos_basicosjie_un_plan_de_negocios.html
*NAPOLES, M. y Torres, R. Principales consideraciones sobre el plan de negocio. Monografias.com. 2001
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la elaboracién de un plan de negocios se deben cumplir con sus distintas
fases o estudios los cuales son:

e Estudio de mercado

e Estudio técnico

e Estudio organizacional y legal
e Estudio financiero

e Estudio del plan operativo

e Impacto

Estudio de mercado.

Es la cuantificacién de transacciones tanto de bienes y servicios provenientes de
un nuevo proyecto que los beneficiarios estaran dispuestos a demandar en
un tiempo y a un precio determinado, ademas, detecta y mide las necesidades
actual y futura de un bien o servicio y las posibilidades de suplirlas mediante una
nueva idea de inversidon. El plan de negocios refleja algunos sucesos
histéricos (trayectoria de la empresa, del mercado, del consumo, etc.), pero
fundamentalmente describe situaciones posibles en el futuro. En sus resultados se
fundamenta gran parte de la informacion de un plan de negocios: cuales son la
necesidades insatisfechas del mercado, cual es el mercado potencial, que buscan
los consumidores, que precios estan dispuestos a pagar, cuantos son los clientes
gue efectivamente compraran, por que compraran, que otros productos o servicios

similares compran actualmente. (Acosta, 2001).

Con el estudio de mercado pueden lograrse multiples objetivos y que puede
aplicarse en la practica a cuatro campos definidos, algunos de los aspectos mas

importantes a analizar, son:

El consumidor:

Sus motivaciones de consumo
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Sus habitos de compra
Sus opiniones sobre nuestro producto y los de la competencia

Su aceptacion de precio, preferencias, etc.

El producto:

Estudios sobre los usos del producto

Tests sobre su aceptacion

Tests comparativos con los de la competencia

Estudios sobre sus formas y tamafos

El mercado:

Estudios sobre la distribucion

Estudios sobre cobertura de producto en tiendas
Estudios sobre puntos de venta, etc.

La publicidad:

PRE-tests de anuncios y campafas

Estudios a priori y a posteriori de la realizacion de una campafia, sobre actitudes
del consumo hacia una marca.

Estudios sobre eficacia publicitaria, etc.

(www.contactopyme.gob.mx/guiasempresariales/guias)

El producto o servicio

El producto o servicio en términos practicos es el satisfactor de las
necesidades de los clientes. Dicho en otras palabras es el bien a comercializar. Es
fundamental recordar que de acuerdo a los actuales niveles de competitividad,
debido al fendmeno de la globalizacidon que se vive en el mundo, se deben
desarrollar productos con altos niveles de innovacion y calidad. En la
presentacion de los productos y servicios se deben colocar aspectos como:

Caracteristicas, usos, atributos, ventajas, beneficios, etc. Todos estos enfocados
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desde el punto de vista del cliente. Debe presentarse ampliamente el producto

0 servicio, tratando de enfatizar los siguientes aspectos:

Identificar los problemas existentes.

Los problemas deben ser comunes a grupos de personas 0 empresas,
de manera que su solucién sea atractiva a un numero importante de
potenciales consumidores.

Presentar el producto desde el punto de vista de cémo puede solucionar dicha
necesidad.

Describir caracteristicas, usos, ventajas, beneficios, duracion y vigencia.
Mencionar factores de diferenciacion frente a productos de la competencia.

Indicar acciones a desarrollar para la proteccién del producto.

Para este punto, es importante la introduccion de graficos del producto o

diagramas para explicar la prestacion del servicio.

El mercado

Es el conjunto de oferentes y demandantes de un producto y/o servicio. La

empresa debera identificar cuales son las caracteristicas que conforman el

mercado al cual dirigira su oferta, teniendo en cuenta variables como:

Ubicacién geogréfica.

Tamafio del mercado (en unidades y en unidad monetaria).

Porcentaje de crecimiento anual del mercado.

Quienes conforman la oferta (competencia).

Incluir la informacién relevante que se obtuvo durante la fase de validaciéon con
el mercado.

Identificar el o los segmentos de mercados que se consideraran como objetivos

dentro de la labor de mercadeo de la empresa.
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e Se debe establecer el orden cronolégico en el que se incursionara en el
mercado, es decir, si se atacaran varios segmentos en forma simultanea o se

realizara por etapas.

Para el andlisis del mercado es importante realizar recoleccion de informacion o
investigacion, recurriendo a fuentes primarias o secundarias. El grado de madurez
del mercado permitira el facil acceso o no a la informacion disponible, en especial
cuando se trata de informacién secundaria. Es valido recordar que cuando
se habla de fuentes secundarias, se esta hablando de informacion ya disponible,
la cual se encuentra en revistas especializadas, periodicos, bases de datos,

documentacion publica y privada, etc.

Para la obtencion de informacion de fuentes primarias, es decir, aquella que
se obtiene directamente de la fuente, se requiere de herramientas como la
investigaciéon de mercados, la que a su vez ofrece multiples técnicas para acceder
a la informacion de acuerdo a los recursos disponibles tales como calidad de
la informacion requerida, profundidad de la informacion, tiempo vy
presupuesto. De las dos fuentes, es importante aclarar que la obtenida de las

primarias es la que ofrece un mayor grado de confiabilidad.

Si se trata de un mercado nuevo sera necesario un estudio de mercado para la
delimitacién del tamafio y del segmento de mercado al cual se dirigira la iniciativa.
Para ello muchas veces es necesario recurrir a estimaciones. Toda la informacion
obtenida y descrita en esta fase del plan de negocio facilitara en gran medida el
proceso de toma de decisiones estratégicas para la organizacion.

Segmentacion del mercado
Un segmento del mercado es una porcion del grupo total de demandantes,
gue poseen caracteristicas comunes entre si y que representa mayor potencial

de ventas y por lo tanto de utilidades para la compafiia. Algunas de esas
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caracteristicas pueden ser: gustos, hébitos de consumo, frecuencia de
compra, lugar de ubicacidbn geografica, capacidad econdmica, nivel cultural,

entre otros.

Los segmentos deben ser identificados de acuerdo al potencial de ventas
que representen para la organizacion. Es fundamental tener en cuenta que debe
ser un segmento en crecimiento o con potencial a éste. En la identificacion de los
segmentos no se debe dejar de lado la investigacion de la competencia, ya que
ésta va a permitir conocer a que segmento llega y en cuales no estay de

cuales se ha retirado y por qué motivos.

El cliente

Es el conjunto de consumidores reales y potenciales de los productos y/o
servicios que seran ofrecidos por la empresa. Pueden ser considerados a

escala institucional (personas juridicas), es decir, de orden publico o
privado, y también pueden ser considerados en forma individual (personas

naturales).

Las necesidades del cliente son motivo permanente de investigacion y analisis por
parte de las empresas, dado que éstas dan origen a una serie de desarrollos de
nuevos productos o aplicaciones de los mismos, los cuales son disefiados con el
propdsito de satisfacer necesidades. Bajo el nuevo esquema del mercadeo,
uno de los cambios importantes es el enfoque que las organizaciones le estan
dando al cliente y no hacia los productos como sucedia en otras épocas.

Los cambios en este enfoque comprenden las siguientes caracteristicas:
e Los productos dejan de ser estandar y pasan a ser personalizados,
haciéndonos recordar que como clientes nos gusta ser tratados de forma

diferente.
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e Aunque el enfoque cambio, se puede decir que uno de los atributos
fundamentales del producto que se debe mantener es la calidad.

e El enfoque de productos mide su éxito en el nimero de clientes obtenidos. El
enfoque orientado a clientes mide su éxito en la capacidad de la

compainiia para conservar y desarrollar los clientes.

El perfil del cliente

Para las empresas su razon de ser son los clientes y por tal motivo el
conocimiento que de ellos posean las organizaciones se convierte en el factor
diferenciador y estratégico a la hora de mantener y crear una posicion
competitiva fuerte. Para definir el tipo de clientes, se deben resolver los

siguientes interrogantes:

¢, Cudl es el perfil de un cliente tipico para la empresa?, ¢ Qué potencial se observa
en esos clientes para ser desarrollados como consumidores futuros de los
productos o servicios ofrecidos por nuestra compafiia?, ¢Como se comparan
nuestros clientes en términos de gustos, ingresos y otros factores, con los de la
competencia?, ¢Cual es la magnitud de la reserva no aprovechada de
clientes potenciales a quienes la empresa no ha llegado aun?.

Fidelizacion del Cliente: Lo importante para las empresas es desarrollar fidelidad
en sus clientes, sobre todo en épocas cambiantes como la actual. En este marco
es necesario desarrollar mecanismos eficaces que determinen la duracion de
la relacion cliente-empresa. Incluso en términos monetarios, es mucho mas
economico aplicar estrategias para “fidelizar clientes activos”, que

implementar estrategias que permitan abrir nuevos mercados.
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Las preguntas a responder son: ¢cuanto se espera que sea la duracién de
las relaciones con los clientes de la compafia? y ¢cudl es la estrategia para

mantener esa duracion cliente-empresa?

Participacion del Cliente: Generar los espacios y los medios que permitan
una continua retroalimencion sobre los gustos, expectativas, habitos de
consumo de los clientes de la empresa, de tal manera que se monitoreen en
forma continua y se permita a la compafia anticiparse con productos y servicios

de Optima calidad a las necesidades del cliente.

Los tiempos modernos les han permitido a las empresas acceder a herramientas
tecnoldgicas disponibles para el manejo eficiente de las relaciones con los
clientes. Es el caso de herramientas como el CRM (Administracién de Relaciones

de Clientes), herramienta que permite a los clientes participar en el disefio
y desarrollo de los productos, a partir del conocimiento profundo que obtiene
la empresa sobre el perfil del cliente. Algunas preguntas inteligentes para resolver
en este punto son: ¢como participard el cliente en el disefio y desarrollo del
producto o servicio?, ¢Qué programas o tecnologias de la informacion se

van a implementar para asegurar un alto nivel de satisfaccion del cliente?

Nivel de satisfaccion del cliente: Cuando la empresa entre en su fase operativa es
necesario que genere sSus  propios mecanismos de medicion y
retroalimentacion sobre el comportamiento y nivel de satisfaccion de los
clientes, a partir de diferentes Sistemas de Informacion. La informacion
obtenida, ser4 considerada para la toma de decisiones con relacién a los

productos y servicios.
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Competencia

De manera indirecta en los items anteriores, es probable que ya se haya tratado
al menos en forma general, algunos aspectos relacionados con la competencia
actual y potencial que presenta el mercado al cual se dirigird la empresa
con sus productos.

En esta parte del plan de negocio se realiza una descripcion detallada
sobre la competencia, analizando aspectos claves como: Productos que
seran competencia directa, es decir, que estarian compitiendo en la misma
categoria de producto que el propio, o competencia indirecta cuando se trata
de productos sustitutos, que aunque no estan en la misma categoria, si
pueden ser una alternativa paralela a la propia oferta y por lo tanto pueden

remplazar el producto en cuestion.

Algunos aspectos a considerar sobre la competencia son:

e Cuales son los competidores directos e indirectos (los relevantes)
e Participaciéon en el mercado.

e Cubrimiento del mercado (zonas geograficas que cubre)

e Fortalezas, debilidades.

e Estrategias comerciales.

¢ Inversién en publicidad u otros medios de mercadeo.

e Estrategias de precios.

e Canales de distribucion.

¢ Puntos de venta directos (si se tienen)
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Estrategia de precios

Los precios representan un papel determinante en la forma de coémo la
empresa interactia con su mercado objetivo y de como estos le permitiran
posicionarse en el mercado. Existen, basicamente, tres maneras para

establecer el punto de inicio para la fijacion de precios:

e Con base en la demanda y las fuerzas del mercado.

e Con base en los costos de produccion y comercializacion.

e Con base en la competencia.

Las empresas de base tecnoldgica, en la mayoria de los casos consideran
la fijacidn de precios en funcion del valor, es decir, poner los precios considerando
el beneficio del producto o servicio para el cliente. El precio que fija la
empresa afecta asimismo al valor que percibe el cliente. En definitiva, cada
tipo de empresa, producto o servicio requerird una politica de precios distinta. La
estrategia de precios es muy importante ya que es uno de los aspectos que

influyen en el consumidor final y por lo tanto determinara los ingresos futuros.

Promocion

Esta seccién es utilizada para definir y describir las estrategias que se utilizaran
para la comercializacién efectiva de los productos y/o servicios de la empresa.
Es necesario enumerar las estrategias una a una, de manera que se
detallen las diferentes acciones a implementar, las cuales deben responder
en forma directa a la consecucion de los objetivos del plan de mercadeo. La
actividad promocional de la empresa tiene varios propdsitos, considerandose el

principal, el de comunicar al publico objetivo y al mercado en general sobre
la existencia del producto, sus caracteristicas, ventajas y orientar al consumidor en

como acceder a éste.
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Cuando se trabaja en la definicion de la estructura promocional, recuerde

mantener una coherencia entre el plan financiero y la campafa promocional,
debido a que esta Ultima si esta bien estructurada, impactara en forma directa el
nivel de ventas, pero para ello se debe contar con un presupuesto importante de

acuerdo a los siguientes aspectos:

e Nivel de reconocimiento deseado.

e Preferencia por parte del cliente.

¢ Niveles deseados de compra.

e Estrategias (publicidad, promocién al consumidor, fuerza de ventas, relaciones
e publicas, merchandising, etc.)

e Presupuesto disponible para labores comerciales o de distribuidores.

Distribucién

Dentro de todo el proceso de mercadeo, la distribucion que tendran los productos
también representa un papel determinante para garantizar la satisfaccion de

los clientes.

Para ello, son utilizados los canales de distribucién, los cuales buscan “acercar a
los clientes con los productos”. Es decir, ademas de facilitar el acceso a

los productos, también buscan mejorar la disponibilidad permanente del producto.
A nivel mundial, estan apareciendo nuevos medios que se convierten de manera
indirecta en canales de distribucién y tal es el caso del Internet. De ahi la
importancia de conocerlos en forma detallada sobre su funcionamiento, bondades

y ventajas que ofrecen.

Entre las diferentes formas de distribucion, podemos mencionar:
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e Distribuidores directos e indirectos.

e Fuerza de ventas propia.

e Franquicias.

e Puntos de venta.

e Internet.

e Alianzas con empresas que dispongan de canales de distribucion en

areas geograficas especificas.

Estudio técnico.

Aparte de la repercusion que la escogencia de la maquinaria y los equipos ejerce

sobre la inversion en activos industriales, las caracteristicas de estos
deberan consultarse para computar las areas a construir y los terrenos a
adquirir, para cuantificar el valor de las depreciaciones y el mantenimiento.
Ademas, el proceso seleccionado contribuird a determinar las exigencias de
recurso humano que participara directamente en la produccion, el control de

calidad y las reparaciones®.

En el estudio técnico se desarrollaran los siguientes temas:

e Tamafio y localizacion de la planta de produccién: es la determinacion de la
magnitud de los recursos a utilizar en un proyecto, ligados a su operacion a
plena capacidad y a la ubicacion espacial de las instalaciones fisicas de
la planta de produccién.

e Ingenieria del proyecto: es la determinacion de la funcion productiva
optima para la utilizacion eficaz de los recursos disponibles para la
produccion de un bien, definiendo elementos coma la maquinaria y equipo

y el proceso productivo que requiere la nueva empresa.

® BURBANO RUIZ, Jorge E. y Ortiz., Alberto. Presupuesto, Enfoque moderno de planeacion y control de
recursos. 2¢ Ed. Santa Fe de Bogot&: Mc. Graw Hill, 1998. p. 332
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e Capacidad de producciéon: es el volumen de produccion que es posible
alcanzar en condiciones singulares de operacion.

e Descripcion del proceso productivo: es la forma en que una serie de insumos
son transformados en productos, mediante la participacion de cierta

tecnologia.

En cuanta al estudio técnico, los caminos que se propondra tendran en cuenta
la escogencia de los equipos y procesos, con base en los requerimientos
productivos de la organizacién derivados de la proyecciones de la demanda y por
consiguiente los requerimientos en cuanto a los volimenes de produccion,
también se definen los requerimientos de espacio fisico para el monto y la
ubicacion de los activos y el mantenimiento requerido de la maquinaria

escogida, los requerimientos energéticos.

Estudio organizacional

El estudio organizacional se refiere a como se van a administrar los recursos con
gque se cuenta, se refiere a la actividad ejecutiva de su administracion,
Organizacion, procedimientos administrativos, aspectos legales y reglamentos

ambientales. (www.emprendimiento.unal.edu.co/fondoemprender.html)

El principal objetivo de este estudio es Conocer como se realizan las funciones,
actividades y tareas de la organizacion, régimen de trabajo, la fluctuacion de
la fuerza laboral, el funcionamiento del Sistema de los Recursos Humanos
(todos sus subsistemas), Sistema de Calidad, etc. Para cumplir con lo anterior

es necesario tener en cuenta las siguientes actividades:

¢ Observaciones detalladas a comportamientos y habilidades relacionadas con

las funciones, actividades y tareas que se realizan como se trasmite a

58



los nuevos trabajadores las reglas de comportamiento, las normas vy
costumbres.

e Estudio de manuales de normas, organizacion y procedimientos.

e Entrevistas a dirigentes y trabajadores.

e Facilitacion de reuniones de trabajo

e Analizar el flujo informativo. Determinar deficiencias, inconsistencias y
dificultades en los mismos.

e Observar como funcionan las reuniones, periodicidad.

e Aplicacion de técnicas de recopilacion y valoracion de informacién en
grupo como: Lluvia de ideas, votaciones ponderadas, mapas de colores,

matrices, otras®.

Estudio Financiero

Contiene una proyeccion de los resultados econémicos financieros del negocio y
estan representados por el estado de resultados preformas, es estado de situacion
o Balance General pro forma y por el flujo de caja pro forma. (Napoles,
Torres, 2001) El plan econémico financiero tiene como objetivo primordial
cuantificar el dinero o capital disponible y de esta forma poner en marcha, el
negocio. Con un detalle significativo de los costos de puesta en marcha, de
mantenimiento, asi como el célculo de prevision de tesoreria. Por udltimo la
determinacion del estado de resultados para calcular el beneficio o pérdida que

ha tenido en el periodo.

El flujo de caja permite determinar la necesidad de recursos y la posibilidad
de establecer los plazos de rembolsos de préstamos y el pago de los intereses. El
estado de resultados pro forma muestra la posicion econémica de la empresa

en un periodo determinado, debido a que a través de él se pone en evidencia la

®Anzizu, José M. (1985): Cultura Organizativa Su Incidencia en el Funcionamiento y Desarrollo de la
Empresa, Alta Direccion. No. 120, Barcelona
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capacidad de generar y retener utilidades. EIl balance general pro forma muestra
la posicion financiera de la empresa en un momento determinado, debido a
que a través de él se pone en evidencia la capacidad de honrar las deudas al

vencimiento.

El presupuesto de efectivo o flujo de caja es una prevision de la disponibilidad que
se tendra de efectivo en un momento determinado, a través de este estado
se muestra la necesidad de pedir financiamiento externo o la posibilidad de
colocar los excesos de efectivo en oportunidades que rinden mayor beneficios.
Por dultimo, se recomienda generar a partir de los flujos de caja, las

siguientes medidas de rendimiento financiero:

e El valor presente neto (VPN): “representa la suma presente de la inversion

inicial mas los ingresos netos presentes y futuros del proyecto.

El VPN es una medida financiera que contempla el valor del dinero a través del
tiempo, establece que 100$ hoy representan mayor valor que 100$ dentro de un
afo. Las calculadoras financieras y las hojas de calculo permiten hallar este valor
sin necesidad de conocimientos matematicos. Para hallar el VPN se trae a
valor presente los ingresos futuros de afio, descontandoles la tasa de interés
(tasa de oportunidad) anual, de acuerdo con los periodos transcurridos entre el
momento 0 y el momento del ingreso. Luego en el momento 0 se obtiene el
valor neto entre el valor presente de los ingresos y el valor presente de los
egresos. Si el resultado del VPN es positivo, esto significa que la rentabilidad del
proyecto es superior a la tasa de oportunidad del dinero en otra inversion.

e Tasa Interna de Retorno (TIR): mide la rentabilidad de los recursos que se

mantienen invertidos dentro del proyecto.
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Al igual que el valor presente neto, este puede ser calculado facilmente utilizando
herramientas informaticas. En términos practicos la TIR debe satisfacer las

expectativas de rentabilidad de los inversionistas.”

Plan operativo

En este modulo se consigna el cronograma de actividades y de asignacién
de presupuestos conforme a las diferentes acciones que se vayan a llevar a cabo
en el desarrollo del plan de negocios.
(www.fondoemprender.com/BancoConocimiento/N/notici_proced_imiento_para_pr
esentar_plan_de_negocio/notici_procedimiento_para_presentar_plan_de_negocio
s.html)

El plan operativo considera el programa de trabajo a realizarse durante un tiempo
determinado, generalmente es anual. Este plan permite planificar y organizar el
trabajo en funcién a las necesidades y posibilidades de la organizaciéon. El Plan
Operativo es un instrumento de gestion muy util para cumplir objetivos y
desarrollar la organizacion. Permite indicar las acciones que se realizaran,
establecer plazos de ejecucion para cada accion, definir el presupuesto necesario
y nombrar responsables de cada accion. Permite ademas, realizar el seguimiento
necesario a todas las acciones y evaluara la gestién anual, semestral, mensual,

segun se planifiqgue. El plan operativo consta de las siguientes partes:

e Objetivo General: Se define el objetivo mayor que se busca alcanzar
durante el aflo y que contribuird sustancialmente al desarrollo de la
organizacion.

e Objetivos Especificos: Son los resultados que se desean alcanzar en el
afio respectivo. Pueden ser dos 0 mas objetivos.

e Actividades y Metas: Se determinan las actividades que se realizaran para

lograr los objetivos propuestos, sefialando la meta a cumplirse en cada caso.
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e Estrategia de Trabajo: Describe la forma como se realizaran las actividades
y se lograran las metas y objetivos propuestos.

e Plazo de ejecucion: Sefiala los plazos en que se cumpliran cada una de
las acciones programadas.

e Responsabilidades: Se designan los responsables de las acciones.

2.3 MARCO LEGAL

Requisitos para la creacion de empresas

“Existe en Colombia una serie de normas encargadas de la legislacion empresarial
o derecho empresarial, porque de acuerdo con la Constitucion Politica de
Colombia, el Estado regula e interviene en la economia para promulgar aspectos

de orden econémico y empresarial en busqueda del bienestar comun.

Empresario es quien se dedica a una actividad econdémica para la produccion,
transformacién, comercializaciébn entre otros y para prestacion de servicios,

actividades las cuales se pueden desarrollar en un establecimiento de comercio.

El cédigo de comercio en su articulo 10 cita que "comerciante es toda persona que
profesionalmente se ocupa en alguna de las actividades que la ley considera
mercantiles”, es decir a las actividades mencionadas anteriormente como también
la compraventa de mercancias, arrendamientos de bienes muebles, negociacion
de titulos valores y demas.”’El cédigo de comercio en el articulo 515 define un
establecimiento de comercio como un conjunto de bienes organizados por el

empresario para realizar, los fines de la empresa.

" Cédigo de Comercio Colombia. Secretaria del Senado. Disponible en internet

http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/codigo/codigo_comercio.html. Consultado en
Noviembre de 2011.
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LEY 590 DE 2000 (Julio 10)

Por la cual se dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro,
pequefias y mediana empresas. La Ley tiene por objeto promover el desarrollo
integral de las micro, pequefias y medianas empresas en consideracion a sus
aptitudes para la generacion de empleo, el desarrollo regional, la integracién entre
sectores econdmicos, el aprovechamiento productivo de pequefios capitales y

teniendo en cuenta la capacidad empresarial de los colombianos.

LEY 905 DE 2004

Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre promocion del
desarrollo de la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y se dictan otras
disposiciones. Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo de, la micro, pequefia y mediana empresa colombiana y

se dictan otras disposiciones.

Definiciones: Para todos los efectos, se entiende por micro incluidas las
Famiempresas pequefia y mediana empresa, toda unidad de explotacion
econOmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales,
agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana, que

responda a dos de los siguientes parametros:

Mediana empresa: Planta de personal entre cincuenta y uno (51) y doscientos
(200) trabajadores, o Activos totales por valor entre cinco mil uno (5.001) a treinta
mil (30.000) salarios minimos mensuales legales vigentes.

Pequeiia empresa: Planta de personal entre once (11) y cincuenta (50)
trabajadores, o Activos totales por valor entre quinientos uno (501) y menos de

cinco mil (5.000) salarios minimos mensuales legales vigentes
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Microempresa: Planta de personal no superior a los diez (10) trabajadores o,
Activos totales excluida la vivienda por valor inferior a quinientos (500) salarios

minimos mensuales legales vigentes

Paragrafo: Los estimulos beneficios, planes y programas consagrados en la
presente ley, se aplicaran igualmente a los artesanos colombianos, y favoreceran
el cumplimiento de los preceptos del plan nacional de igualdad de oportunidades

para la mujer.

Cdédigo Mercantil

Expedido por el Decreto 410 de 1971 ( 27 de Marzo)

Ley 09 de 1979

Por la cual se dictan Medidas Sanitarias (Enero 24)

Decreto 3075 de 1997

Por el cual se reglamenta parcialmente la ley 09 de 1979 y se dictan otras

disposiciones

Autoridad Sanitaria Competente

Por autoridad competente se entendera al Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos INVIMA y a las Direcciones Territoriales de Salud,
que, de acuerdo con la Ley, ejercen funciones de inspeccion, vigilancia y
control, y adoptan las acciones de prevencion y seguimiento para garantizar el

cumplimiento a lo dispuesto en el presente decreto.
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Decreto 4444 de 2005

Por el cual se reglamenta el régimen de permiso sanitario para la fabricacion y

venta de alimentos elaborados por microempresarios (Noviembre 28)

ISO 9001:2008 sistema de gestién de calidad

ISO 14001 sistemas de gestion ambiental

ISO 22000 sistemas de gestion de seguridad alimentaria

Codigo Sustantivo del Trabajo

Plan de Ordenamiento Territorial del Municipio de San Juan de Pasto

Decreto 0154 de 2010

Por el cual se compilan los acuerdos y normas vigentes que conforman el estatuto
tributario del municipio de Pasto (9 de Abril de 2010)

Empresa

Segun el Cédigo de Comercio en su articulo 25 nos dice que se entiende por
Empresa “toda actividad econdmica organizada para la produccion,
transformacién, circulacion, administracion o custodia de bienes, o para la
prestacion de servicios. Dicha actividad se realizara a través de uno o mas

establecimientos de comercio™.

® Ibid. p. 26.
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Una norma relacionada con el desarrollo empresarial es la Ley 590 de 2.000 por la
cual se “dictan disposiciones para promover el desarrollo de las micro, pequefas y
medianas empresas. En esta norma se crean y mencionan entre sus apartes el
registro Unico de las mipymes, se estimula las actividades de microcrédito y se
formulan propuesta para su desarrollo y mejores condiciones para la competencia

en el mercado de bienes y servicios™.

De acuerdo con el Cdédigo de Comercio existen diferentes tipos de sociedades que
se clasifican en sociedades de personas, sociedades de capital y sociedades de
naturaleza mixta, ademas el legislador aprob6 en los ultimos afios la empresa
unipersonal mediante la Ley 222 de 1995 en su articulo 22 que indica que este
tipo de sociedades se constituyen por escritura publica.

A las organizaciones empresariales les corresponde aplicar las normas de
caracter tributario de orden nacional y local para lo cual deberan adelantar los
tramites ante la direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) vy la alcaldia

de Pasto.

2.4. MARCO CONCEPTUAL.

Plan de Negocios

Documento empresarial que refleja el analisis y la evaluacion de un proyecto. El
plan de negocios es un documento que se utiliza para analizar, evaluar y presentar
un proyecto comercial. Con él se analizan las alternativas para llevar adelante un
negocio, evaluando la factibilidad técnica (¢ puede hacerse?), econdmica (¢ dara
los resultados esperados?) y financiera (¢ existen los recursos necesarios?). Se
utiliza también durante la puesta en marcha para guiar las operaciones. El plan de

negocios resume las variables producto o servicio, produccion, comercializacion,

’ Ley 590 de 2000.Secretaria del Senado. Disponible en internet

http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/2000/ley_0590_ 2000.html. Consultado en
Noviembre de 2011.
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recursos humanos, costos y resultados, finanzas. Comienza con una sintesis

englobadora llamada Resumen Ejecutivo.

Liderazgo en Costos
Consiste en mantenerse competitivo a través de aventajar a la competencia en
materia de costos. La ventaja en costos puede ser reflejada en precios mas bajos

0 puede ser aprovechada para reinvertir el ingreso adicional en el negocio.

Diferenciacion

Esta es la estrategia mas usual cuando se presenta la necesidad de diversificar la
oferta de productos o servicios. Consiste en crear un valor sobre el producto
ofrecido para que éste sea percibido en el mercado como Unico. Puede tratarse de

disefio, imagen de marca, tecnologia, servicio al cliente.

Enfoque

En la actualidad, ésta es la estrategia mas frecuente para la creacion de nuevos
negocios. Reconoce que hay una gran cantidad de oportunidades en el mercado
para una oferta de productos y servicios especializada. El desarrollo de una
estrategia de foco implica la identificacion de un nicho de mercado que aun no ha

sido explotado.

Resumen Ejecutivo

Sintesis de un proyecto que se presenta en las primeras paginas de un plan.
Andlisis FODA
Andlisis estratégico con el que se detectan fortalezas y debilidades de una

empresa, y amenazas y oportunidades que existen en su contexto competitivo.

Capital de Trabajo
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Recursos financieros que demanda el proceso productivo de una empresa a
determinado nivel de operaciones, los cuales pueden encontrarse bajo la forma

de: efectivo, cuentas por cobrar e inventarios.

Costo de Oportunidad
Tasa de rendimiento de la mejor alternativa de inversion disponible; es decir, la
tasa mas alta de rendimiento que se dejara de percibir si los fondos se invierten en

otro proyecto.

Costo Total de Operacion
Son todos los costos y gastos en que se incurren en la operacion de una empresa,
incluyendo los costos directos, gastos de fabricacion, gastos de administracion,

gastos de venta y gastos financieros.

Costos Directos
Son aquellos rubros claramente asignables a un producto. Dichos rubros son:
materias primas, mano de obra directa, prestaciones y otros recargos y materiales

directos.

Costos Fijos

Son aquellos en que incurre la empresa, independientemente del nivel de
produccion de la misma.

Costos Variables

Son aquellos en que incurre la empresa en forma proporcional a su nivel de

produccion.

Capital Social
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Es aquél que esta representado por las acciones emitidas por una empresa, que
han sido suscritas por los accionistas.

Demanda
Son las diferentes cantidades de un bien o servicio que los consumidores estarian
dispuestos y en condiciones de adquirir, en funcion de los diferentes niveles de

precios posibles, en un determinado periodo de tiempo.

Empresa

Unidad econ6mica organizada para alcanzar uno o varios objetivos relacionados
con la produccion y/o distribucion de bienes y servicios. Por la calidad de sus
propietarios, las empresas pueden clasificar como individuales, sociedades de

hecho y sociedades de derecho.

Estudio de Mercado

Es el estudio de la demanda y oferta de uno o varios productos, con el propdsito
de establecer los volumenes con que podria participar el proyecto; asi como el
analisis de sus caracteristicas, precios, comercializacion y otros aspectos de

dichos productos.

Flujo de Efectivo
Es una estimacién pormenorizada de los ingresos y egresos en efectivo de una
empresa (0 proyecto) a generarse y ocasionarse en un periodo determinado, por

las operaciones de los mismos.
Gastos de Administracion

Son aquellos en que incurre la empresa en sus funciones de establecer objetivos,

planificar, organizar, motivar y controlar sus operaciones, tales como: sueldos y
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salarios, prestaciones y otros recargos, luz y teléfono, depreciaciones, papeleria y
otros gastos, alquileres, amortizacion, gastos de organizacion y otros afines al

area administrativa.

Punto de Equilibrio
Es aquel nivel de venta de una empresa en el que no se obtienen ni utilidades ni
pérdidas, es decir, cuando los ingresos totales son exactamente iguales a los

costos totales de la empresa.
Utilidad Neta de Operacion

Es el excedente que obtiene la empresa como resultado de sus operaciones, sin

considerar el costo de los recursos financieros utilizados.
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3. ASPECTOS METODOLOGICOS

3.1 TIPO DE ESTUDIO

Descriptivo

El presente plan de negocios busca conocer la implementacion del proyecto en
donde se incluyen técnicas aplicables y bases tedricas analizadas con el fin de
conocer los aspectos mas relevantes con miras de posibilitar la creacion de una

empresa organizadora de eventos.

En este proyecto se utiliza el nivel de conocimiento cientifico (observacion,
descripcion, explicaciéon) al que espera llegar el investigador, es necesario
formular el tipo de estudio, con el fin de establecer el tipo de informacion ideal para
el desarrollo del estudio, asi como el nivel de andlisis que debera realizar, para
esto es importante tener en cuenta los objetivos y las hipotesis planteadas

anteriormente™®.

Esta investigacion mediante un estudio de viabilidad de mercado mediante un
sistema organizado de recopilacion de datos que nos permitan compilarlos o
agruparlos para su interpretacion mediante un modelo matemético que nos
permita identificar tendencias, rangos, preferencias y en general los aspectos que

se definan importante dentro de la investigacion.

19 Méndez, Carlos, Metodologia Disefio y desarrollo del proceso de investigacion Tercera Edicién, Mc Graw
Hill: Bogota. 2002 Pag. 141
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La investigacion es de tipo descriptivo ya que esta tiene la “capacidad de
seleccionar las caracteristicas fundamentales del objeto de estudio describiendo
con ello cada una de sus partes, categorias o clases que hacen parte de dicho

objeto”. 1

Este tipo de investigacion se soporta principalmente en “técnicas como la
encuesta, la entrevista, observacion, y la revision documental”,*? en las cuales se
describe “los aspectos mas caracteristicos, distintivos y particulares de estas
personas, situaciones o cosas, es decir aquellas propiedades que las hacen

reconocibles a los ojos de los demas”. ™

PARADIGMA DE INVESTIGACION

Cuantitativo

El proyecto de investigacion utilizard un paradigma cuantitativo y el método
deductivo (parte de la teoria y va a los hechos), las definiciones predeterminadas y
operacional izadas, una posicion racionalista, la precisibn mediante, la
manipulacion estadistica, una medida de las variables, y el andlisis de los
componentes de una muestra grande con aleatorizaciéon'*. Se aplica este método
por cuanto se presentan cifras numéricas acerca del comportamiento y tendencias
del mercado de una empresa realizadora de eventos y se describen por medio de

estadisticas.

ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

Paradigma empirico analitico o positivista
Esta investigacion se basa en la observacion, medicion y verificacion de todo

evento o fendmeno que influya en el proyecto en este caso el Plan de Negocios

1 bid. p. 28.

2 |bid., p 30

¥ CERDA HUGO, Metodologia de la Investigacién. p.112. Prentice Editorial. México. Cuarta
Edicion. 2000. p. 48.

¥ http://.sinab.unal.edu.co/revistas/index.php/Email/article/view/146/284+que+es+Paradigma-+cuantit
ativo.&hl=es&ct=clnk&cd=7&gl=co
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para la Creacion de una empresa organizadora de eventos, porque este estudio
tiene un estilo de orientacion concreto y objetivo de lo que se necesite.

El método empirico-analitico o método empirico es un modelo de investigacion
cientifica, que se basa en la I6gica empirica y que junto al método fenomenolégico
es el mas usado en el campo de las ciencias sociales y en las ciencias

descriptivas.

3.2. FUENTES PARA LA RECOLECCION DE INFORMACION

Las fuentes de recoleccion de informacién son todos aquellos organismos,
instituciones o personas, que tienen la investigacion requerida, sea esta en forma
oral, escrita o grabada. Asi la fuente de informacion es el lugar donde se
encentraron los datos requeridos, que posteriormente se convirtieron en
informacion atil para los investigadores. A su vez, los datos son todos aquellos
fundamentos o antecedentes que se requirieron para llegar al conocimiento exacto
de una cosa. Estos datos que se recopilaron de las fuentes, fueron los suficientes
para poder sustentar y defender una tesis. Existen dos categorias distintas de

fuentes de datos.®

3.2.1 Fuentes primarias. Son aquellas fuentes de las cuales se obtiene
informacién directa, de primera mano, de donde se origina la informacién”.*® Para
este tipo de informaciébn se hace necesario realizar encuestas dirigidas al
segmento objetivo que son los distintos grupos familiares de estratos 4 al 6 y

empresas.

> DE LA MORA Maurice Eyssautier, Metodologia de la investigacion, cuarta edicién, editorial
thomson learning. (México, 2002), p. 108.
6 BERNAL Op. Cit.p.175.
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3.2.2 Fuentes secundarias. Son aquellas fuentes que no provienen de los hechos
o situaciones originales sino que simplemente las referencian. “Las principales
fuentes secundarias para la obtencion de la informacion son los libros, las revistas,
los documentos escritos (en general, todo medio impreso), los documentales, los

noticieros y los medios de informacién”.!’

Para el desarrollo de la investigacion se acudira a ciertas fuentes de informacion
secundarias como son las tesis de grado, libros relacionados con la forma de
hacer un plan de negocios, paginas web a fin de enriquecer el trabajo con buena

informacion y obtener un 6ptimo resultado.

INSTRUMENTOS DE ANALISIS DE INFORMACION O TRATAMIENTO DE LA
INFORMACION

Los instrumentos de recoleccion de la informacibn se hace a través de:

Encuesta estructurada: La recoleccion de informacién mediante la encuesta. La
encuesta permite el conocimiento de las motivaciones, las actitudes y las
opiniones de los individuos con relacién a su objeto de investigacién;*® en este

caso conocer la viabilidad de mercado de la poblacion objetivo.

Observacion: Es una técnica de recoleccion de datos que permite conocer la
realidad y permite definir previamente los datos mas importantes que deben

recogerse por tener relacion directa con el problema de investigacion.

Y BERNAL Op. Cit.p.175.
'8 Ibid. Pag. 155
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La informacion recolectada serd procesada mediante medios estadisticos, los
cuales permitiran determinar la viabilidad y la factibilidad, para la creacion de una

empresa organizadora de eventos y protocolo “Laksmi” en la ciudad de Pasto.

A los datos tabulados se aplicaran técnicas estadisticas de manera que permitan

deducir resultados y formular conclusiones.

3.3. POBLACION Y MUESTRA

3.3.1. Poblacion Objetivo. La poblacion objetivo escogida corresponde a los
hogares de la poblacion urbana de la ciudad de San Juan de Pasto de los estratos
3, 4,5y 6. Segun el DANE con base en el censo de 2005, la ciudad de San Juan
de Pasto posee una poblacion total de 312759 habitantes. Para establecer el
namero de hogares de la ciudad, informacién que no se encuentra en las fuentes
oficiales ni en el DANE, es necesario acudir a la empresa de energia eléctrica de
la ciudad CEDENAR, la cual suministro la informacién actualizada hasta diciembre
de 2006 sobre “los usuarios por estrato del sector residencial urbano de San Juan

de Pasto”

Segun esta entidad, el nimero total de usuarios del sector residencial urbano del
municipio entre los estratos 3 al 6 asciende a 30.150 hogares. Si se considera que
en promedio un hogar es suscriptor del servicio de energia eléctrica, este dato da
una aproximacion confiable sobre el nimero de hogares de la zona urbana
residencial del municipio. Cabe resaltar que el DANE regional Pasto, realiza el
muestreo para sus diferentes investigaciones con base en esta misma

informacion.
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Estratificacion®®:

Tabla 8: Estratificacion segun usuarios residenciales de energia eléctrica.

ESTRATO HOGARES %
ESTRATO 3 21,525 | 71%
ESTRATO 4 6,695 | 22%
ESTRATO 5 1,918 6%
ESTRATO 6 12 0%
TOTAL 30,150 100%

Fuente: Cedenar 2011

Mercado empresarial

La poblacion objetivo escogida corresponde a las empresas registradas en la
ciudad de Pasto, segun la clasificacion empresarial realizada por la camara de
comercio, con base en el anuario estadistico publicado para el afio 2011, segun
este informe la ciudad de San Juan de Pasto posee un registro de empresas de
15.718. Para establecer nuestro mercado objetivo hacemos referencia a la
clasificacion por tamafio de las mismas, siendo las empresas clasificadas como
pequefia, mediana y grande el objeto de nuestro estudio que asciende a 559

empresas.

19 Centrales Eléctricas de Narifio CEDENAR S.A
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Tabla 9. Numero de comerciantes segun sector econdémico y tamafio 2011.

Pequefia Mediana Grande Total

Actividad Economica No. |% No. |% No. [% No . | %
Agricultura, Ganaderia, Caza
y Silvicultura 12| 2,4% 2| 3, 7% 0,0%| 14 3%
Pesca 0,0% 0,0% 0,0% 0%
Explotacion de Minas 3| 0,6% 0,0% 0,0% 3 1%
Industria Manufacturera 38| 7,6% 9| 16,7% 0,0%| 47 8%
Suministro de Electricidad,
Gas y Agua 5| 1,0% 1] 1,9% 50,0% 9 2%
Construccion 46| 9,2% 3| 56% 0,0%| 49 9%
Comercio y Reparacion de
Vehiculos 245| 49,1%| 19| 35,2% 33,3%| 266 | 48%
Hoteles y Restaurantes 17| 3,4% 2| 3, 7% 0,0%| 19 3%
Transporte, Almacenamiento
y Comunicaciones 40| 8,0% 3| 5,6% 0,0%| 43| 8%
Servicios de Intermediacion
Financiera 3| 0,6% 3| 56% 0,0% 6 1%
Actividades Inmobiliarias y
de Alquiler 42| 8,4% 4| 7,4% 0,0%| 46 8%
Administracion Publica 'y
Defensa, Seguridad social 2| 0,4% 1] 1,9% 0,0% 3] 1%
Educacion 8| 1,6% 0,0% 0,0% 1%
Servicios Sociales y de
Salud 30| 6,0% 41 7,4% 16,7%| 35| 6%
Otros Servicios 8| 1,6% 5,6% 0,0%| 11 2%
Total 499 | 100%| 54| 100% 100,% | 559 | 100%

Fuente: Camara de comercio de Pasto 2011.

77




3.3.2. Muestra.

Hogares

Considerando como numero aproximado de hogares los 30.150, se trabaja con
una muestra representativa, con un grado de confianza de 95% y un margen de

error de 5%.

Con los parametros anteriores se utilizara la siguiente formula:

I{""l*l:l*q*m

(B" " (N-1))+k"*p* g

Dénde:

N= Total de la poblacion, es decir los 30.150 hogares (Hogares estrato 3, 4,5y 6)
K=1.9262 (si la seguridad es del 95%)

p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)

g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

n= 379 Hogares

Empresas
Considerando como numero aproximado de empresas 559, se trabaja con una
muestra representativa, con un grado de confianza de 95% y un margen de error

de 5%.

Con los parametros anteriores se utilizara la siguiente formula:
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Dénde:

N= Total de la poblacién, es decir los 559 empresas (clasificacion pequefia,

k”l*p*q*m

mediana y grande )
K=1.9262 (si la seguridad es del 95%)
p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

n= 228 empresas

Estratificacion de la Muestra Hogares (Tamafio de la Muestra Segun

Estratos)

(e" ™ (N-1))+k"**p*q

Tabla 10. Muestra hogares por estrato.

ESTRATO FAMILIAS % Muestra
ESTRATO 3 21,525 71% 271
ESTRATO 4 6,695 22% 84
ESTRATO 5 1,918 6% 24
ESTRATO 6 12 0% 0
TOTAL 30,150 | 100% 379

Fuente: Esta investigacion.
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Clasificacion de la Muestra empresas (Tamafo de la Muestra Segun
clasificacion empresarial)

Tabla 11. Muestra empresas por clasificacion.

CLASIFICACION | EMPRESAS % Muestra
Pequefia 499 89% 204
Mediana 54 10% 22
Grande 6 1% 2
Total 559 100% 228

Fuente: Esta investigacion.
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4. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 12. Cronograma

afno 2012

ACTIVIDAD 1 |2 |3 |4 |5 |6 |7

Elaboracién de la propuesta

Correccion de la propuesta

Elaboracién de proyecto

Correccién del proyecto

Disefio y aplicacion de instrumentos

Andlisis de la informacion

Determinacion de la demanda

Determinacion de la oferta

Sistema de comercializacion

Estudio técnico

Determinacion del tamafio del proyecto

Determinacion de la localizacién

Ingenieria del proyecto

Disefio administrativo

Evaluacion econdmica

Evaluacion financiera

Determinacion de los indicadores

Revision informe final

Presentacion informe final

Conclusiones informe final

Sustentacion

Fuente: Esta investigacion.
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4.2. PRESUPUESTO

Tabla 13. Presupuesto

CANTIDAD VALOR VALOR

DETALLE (Q) UNITARIO TOTAL
Papeleria. 1 500.000 500.000
Tinta de impresion (toner). 3 200.000 600.000
Fotocopias. 2 50 100.000
Realizacion de encuestas 600 1.000 600.000
Transporte (10 pnas, 5 dias) 10 15.000 150.000
Telecomunicaciones 10 5.000 50.000
Internet 50 1.000 50.000
TOTAL $ 2.050.000

Fuente: Esta Investigacion
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5. DESARROLLO DEL PLAN DE NEGOCIOS

5.1 Estudio de Mercado

5.1.1 Investigacion de Mercado

Objetivo general

Identificar el panorama del mercado sobre el cual podria desenvolverse una

empresa dedicada a la asesoria y logistica de eventos y protocolo en la ciudad de

Pasto.

Objetivos especificos

Identificar el grado de conocimiento que tiene la poblacion de la ciudad sobre la

organizaciéon de eventos, catering y protocolo.

Identificar el grado de Aceptacion que tendrian los servicios de organizacion de

eventos, catering y protocolo en el mercado de la ciudad.

Identificar claramente el mercado en San Juan de Pasto y las empresas
organizadoras de eventos, catering y protocolo, por medio de encuestas,
entrevistas y analisis de competencia, para saber que tan fuertes son en el

mercado.

Obtener las bases necesarias por medio del estudio de mercado para poder
generar estrategias de (compra / venta); permitiendo al proyecto buscar

competitividad, productividad y buenas utilidades.
Definir la demanda potencial del producto.

Conocer los canales de distribucion mas utilizados por el consumidor de

acuerdo a los resultados de la encuesta a hogares y empresas.

Justificacidén y antecedentes del proyecto

83



Béasicamente el catering, es el servicio profesional que se dedica principalmente a
la prestacion externa del suministro del servicio de comida preparada, pero
también puede tomar parte en abastecer de todo lo necesario para la organizacion
de un banquete o una fiesta. Dicha comida puede ser bien preparada en cocinas
centrales, bien elaborada en cocinas in situ (toda la gestion corresponde a la
empresa de catering), o subcontratando a terceros en la elaboracién total o
parcial. Siempre es mejor preguntar, que actuar por nuestra cuenta, a riesgo de
hacerlo mal, pues las costumbres son muy diversas, y podemos "molestar”" sin
darnos apenas cuenta. Lo que para algunas culturas tiene un determinado
significado para otras nos parece totalmente extrafio, pero no por ello debemos
dejar de actuar de un modo respetuoso. Un talante abierto, nos permitird actuar en
cada momento de la forma mas adecuada. Precisamente el protocolo trata de
aunar esfuerzos para que estos "problemas" no surjan en grandes actos o eventos
con diferentes culturas y participantes. Laksmi ofrece un portafolio amplio y acorde
a las necesidades del -contratante, teniendo en cuenta los principios

fundamentales del catering y el protocolo.

En la ciudad de Pasto no se cuenta con una empresa dedicada a la logistica
integral de eventos, como se plantea con Laksmi, una empresa dedicada a la
asesoria y logistica de celebraciones. Contard con un amplio portafolio de
servicios lo cual permite ofrecer una gran variedad de productos de la mas alta

calidad garantizando asi el éxito de todos sus eventos.

Laksmi pensado para la Ciudad de Pasto, una proyeccién visionaria de multiples
servicios para su futuro, de gran interés y acogida para la atencion de los
diferentes gustos y necesidades sociales de sus habitantes, tomando en cuenta
que es una ciudad fronteriza y turistica que esta creciendo a pasos agigantados,
donde se destaca su gastronomia, aspecto estratégico de sus servicios
exclusivos, al igual que su hermosa vista de naturaleza impecable y un potencial

humano incomparable. Aunado a todas estas fortalezas se armoniza una
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diversidad de cultura, educacion, culinaria, diversion, entretenimiento en un todo,
donde ‘EL GUSTO’ y ‘EL SERVICIO’ seran los protagonistas. Una sorpresa, para

la ciudad sorpresa de Colombia.

Laksmi se proyecto como una empresa especialmente disefiada para la
organizacién de eventos sociales y empresariales con un servicio integral de alta
calidad. Unico en Pasto. Ofrecera en sus diferentes areas de negocio todas las
alternativas y posibilidades que un evento social o empresarial requiere;
caracterizandonos por prestar cada servicio en forma exclusiva y original. La
distincion y la elegancia conformaran cada uno de los detalles del cuerpo del

evento.

En Pasto existe un mercado potencial de 27.525 de estratos 2, 21.525 familias de
estratos 3, 6.695 de estrato 4, 1.918 de estrato 5 y 12 familias de estratos 6 para
un total de 57.375 familias y alrededor de 15.000 empresas que son mercado
atractivo para esta empresa. En este sentido es necesaria la factibilidad comercial,
técnica, organizacional y financiera para la empresa mencionada. La clave esta
en conocer bien el grupo objetivo y disefar actividades a su medida, para

mantener la imagen activa y vigente en la mente del consumidor.

Si no se soluciona esta problematica es posible que la ciudad de Pasto no cuente
con una empresa enfocada en la organizacion de eventos sociales, como
matrimonios, fiesta de 15 afios, bautizo, primera comunion, cumpleafios. También
eventos empresariales o académicos, para atender la necesidad insatisfecha de
las empresas instaladas en la ciudad, tanto publicas como privadas, nacionales o
locales. Los nifios también tienen espacio, seran parte importante, ellos tendran su
propio salon y su programa especial disefiado estratégicamente.

La esencia del proyecto propone un servicio personalizado, donde se generan
ideas, que son desarrolladas mediante un trabajo en equipo, haciendo uso de todo

el potencial creativo de cada uno de los profesionales de las areas técnicas de la
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empresa, con el fin de lograr que el evento sea un acontecimiento para nuestro
cliente, con altura y distincion.

<Aunado al interés particular, es un proyecto de alto impacto social, fortalecera
la economia local, con una demanda de empleo bastante significativa. La creacién
de una empresa dedicada a ofrecer la ayuda y el apoyo necesarios en la
organizacion de sus eventos a los habitantes de la ciudad de Pasto, deriva su
importancia de la necesidad social de generar fuentes de empleo, que permitan al
capital humano hacer uso de su creatividad y valores personales y profesionales
contribuyendo al desarrollo local.

La actividad de organizacion de eventos sociales y empresariales ha tenido una
muy buena acogida en otras ciudades del pais y en otros paises. Su viabilidad
obedece al crecimiento de la demanda global, pues este servicio representa la

comodidad y la seguridad que garantizan el éxito de todo evento.

Este proyecto se justifica desde el punto de vista profesional y comercial, ya que
permite aplicar herramientas de tipo administrativo contable, financiero y
comercial, favoreciendo la interaccion en el mercado y aprovechando las
oportunidades que ofrece el medio local. Asi, buscamos penetrar en nuevos
mercados con la diversificacion e innovacion de servicios de alta calidad a bajo

costo.

Los productos que se ofrecen pasaran a ser una prioridad en su modus vivendis
tanto a nivel comunitario como empresarial, gracias a su caracter innovador y
creativo, pero sobre todo, por su exclusividad y excelente calidad. En este sentido
nuestro capital humano, jugara un rol preponderante pues en sus manos estaran
procesos tan delicados y decisivos como el servicio al cliente, el mejoramiento

continuo en todos los aspectos laborales, igualmente se debe involucrar en los
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diferentes procesos que se emprenderan al lado de nuestros clientes de la

planeacion, organizacion y realizacion de los eventos.

Como empresa buscaremos ampliar la cobertura de nuestros servicios, abarcando
el mercado de otros municipios del departamento de Narifio. Estos municipios
cuentan con un mercado interesante en el campo de organizacion de pequefos y
medianos eventos. Vemos en esta posibilidad una excelente oportunidad de
expandir nuestro servicio y favorecer a la poblacion en la aplicacién de nuevas y

originales técnicas de organizacion.

Andlisis del sector

Para determinar la situacion recurrimos a la informacién contenida en el
documento COMPES No. 3640 del 2010, “LINEAMIENTOS DE POLITICA PARA
EL DESARROLLO DEL TURISMO DE CONVENCIONES Y CONGRESOS”20 por
ser el turismo de convenciones y congresos uno de los mas representativos dentro
del sector. Se caracteriza por ritmos de crecimiento sostenido, manifestando una

alta rentabilidad y una contribucién al desarrollo de otros sectores relacionados.

“‘Este segmento presenta grandes oportunidades para el desarrollo del sector
turismo: permite romper con la estacionalidad que caracteriza la demanda de los
segmentos tradicionales; los encuentros que se realizan, en general, estan
destinados al intercambio del conocimiento en distintas areas de la actividad

humana, lo cual la convierte en una actividad de un alto valor agregado”.

En la siguiente tabla se presenta un resumen de los aspectos mas relevantes

asociados tanto con la oferta como con la demanda de organizacién de eventos.

20 Eyente: http:/Aww.dnp.gov.co/LinkClick.aspx?fileticket=ApHLNAMQbY%2Fs%3D&tabid=1063
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Tabla 14. Aspectos de demanda y oferta del segmento.

Claramente podemos observar que existen pocos oferentes en el mercado, la
oferta se centra en lugares como oficinas de convenciones y organizadores de
eventos particulares que atienden la demanda solo de los promotores de eventos
y entidades gubernamentales, que en su mayoria se central en eventos con fines

informativos como congresos y convenciones.

Los anteriores datos nos demuestran una gran oportunidad en la atencion de
eventos empresariales locales, tanto para empresas estatales como privadas, en

lo que se refiere a catering y protocolo personalizado.

Por continente se indica como es el comportamiento en la organizacién de

eventos:
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Grafico 1. Participaciéon reuniones, por continente.

En Colombia se vienen realizando eventos internacionales, destacandose las
grandes ciudades. La posicion de Colombia en el ranking mundial, frente a la

realizacion de eventos se observa en la tabla siguiente, por ciudades de la region.

Tabla 15. Posicion en el ranking mundial del ICCA, ciudades.

Como se observa en la tabla anterior ciudades como Cartagena y Bogota registran

una mejor posicion a nivel de Latinoamérica en la organizacion e eventos para el
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aflo 2008, esto gracias a las importantes relaciones del pais y la dindmica
comercial de nuestros empresarios locales. Como la organizacién y realizacion de
este tipo de eventos mueve el sector del turismo PROEXPORT presenta un

inventario de sitios por ciudad en la siguiente tabla.

Tabla 16. Centros de Convenciones, ciudades.

Como se muestra en la tabla anterior existen varia opciones en la ciudades
grandes del pais para la organizacion de este tipo de eventos, poro la oferta para
eventos personalizados y privados de empresas y hogares es baja, ya que el
catering y protocolo se centra en estos evento de mayor envergadura dejando en

un segundo plano este nicho tan importante.
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El Departamento de Narifio se encuentra localizado en el suroeste del pais. Limita
al norte con los departamentos del Cauca, al oriente con el departamento de

Putumayo, al sur con el Ecuador y al occidente con el océano Pacifico.

En el departamento de Narifio y en su capital se ha venido trabajando con
sistemas de gestion econémica dedicados a generar proyectos a corto plazo en
vez de fomentar un desarrollo sostenible a largo plazo, no permitiendo articular
proyectos acordes a la necesidad del departamento. Los emprendedores
requieren herramientas que les permita tomar decisiones mas acertadas y
orientadas en una direccién que potencie los recursos, capacidades y talentos
regionales, generando con ello un impacto econémico y social. No obstante lo

anterior carecemos de estadisticas formales.

Para el afio 2011, segun proyecciones del censo del afio 2005, arroja una
poblacion para el departamento de Narifio de 1.660.087 habitantes, distribuidos en
sus 64 municipios, el 48% viven en las cabeceras municipales. Pasto, su capital,
423.217 habitantes. Las actividades econdmicas que se desarrollan en Narifio son
variadas, entre las que sobresalen la agricultura, la ganaderia, la mineria, el

comercio al por menor, la explotacion de madera, e incipientemente el turismo.

Particularmente la ciudad de Pasto, a través de los afios, ha evidenciado un
crecimiento permanente de su comercio, ya que la comunidad encuentra todo lo
gue necesita dentro de la ciudad, aunque comparada con otras ciudades como
Cali, Bogota, Medellin, es mucho méas pequefio. A la ciudad de Pasto y al
departamento de Narifio les falta mucho por explotar en la parte comercial, sobre
todo en lo que se refiere a municipios. El tipo de mercado que se quiere
implementar en Pasto es totalmente comercial y de servicios, lo cual ayudaria al

fortalecimiento del mismo y a la generacion de varios empleos.
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Es del agrado de la comunidad pastense que en su localidad exista una empresa
que preste servicios especializados en la organizacion de eventos integrales, en
donde las personas obtengan total tranquilidad al adquirirlos y en donde les
presten un servicio adecuado, de excelente calidad y sobre todo con calidad

humana.

Analisis del mercado

Estructura actual del mercado nacional

Con base en el estudio de mercados dirigido a hogares y empresas, en la ciudad
de San Juan de Pasto, se establecid que el mercado de eventos, catering y
protocolo es un mercado regido por la oferta y demanda de servicios como
organizacién de eventos de familiares, empresariales entre otros, particularmente
el servicio de eventos catering y protocolo se expone al mercado de Pasto con
empresas del sector hotelero que en la actualidad cuentan con mayor presencia
en el mercado y sus precios fluctian de forma similar. Ademas, se concluyé que el
mercado objetivo de familias (estratos 3, 4, 5, 6) y empresas (sector industrial,
comercial, mantenimiento, servicios y transporte) realizan sus eventos importantes
contratando los servicios de una empresa especializada, la calidad del servicio
también se evalla por la prestacion e innovacion del servicio, y es factor decisivo

para ingresar al mercado.

INVESTIGACION DE MERCADO

Metodologia: Investigacion CONCLUYENTE CUANTITATIVA

La investigacion concluyente a diferencia de la investigacion exploratoria es formal
y estructurada, por lo que los descubrimientos son considerados como la
informacion de entrada para el proceso de toma de decisiones. En esta
investigacién el trabajo se realiza con una muestra grande, que sea representativa

de la poblacion a estudiar, y los datos son analizados cuantitativamente.
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Para el desarrollo de esta etapa se usara la investigacion descriptiva, a través de
la cual se pretende describir las particularidades del mercado, dandole al
investigador la posibilidad de identificar las interrelaciones existentes entre las
diferentes variables que le afectan, y determinar el comportamiento de los
consumidores respecto a un producto o servicio, lo que permitira hacer una
segmentacion del mercado teniendo en cuenta las cualidades y caracteristicas

propias de la poblacion.

Para realizar el estudio se tomara una muestra representativa de la poblacion
objetivo, la cual sera evaluada a través de un estudio transversal, y a la cual se le
realizara una encuesta y entrevista. Una caracteristica importante del disefio de
este tipo de estudio es que permite en un corto plazo recolectar los datos, sumado
a que los elementos a encuestar son de facil consecucion. Dichas encuestas y
entrevistas se realizaran en forma personalizada, lo que permite evitar que las
preguntas sean mal interpretadas, ademas que asegura que la encuesta sea
respondida por las personas previamente escogidas y se podran dar aclaraciones

que evitaran que las respuestas sean sesgadas.

Poblacion Objetivo: Poblacion Urbana de San Juan de Pasto Hogares de Estratos
3, 4, 5, 6 y empresas de los sectores: industrial, comercial, mantenimiento,

servicios y transporte.

Determinacion de la Poblacién objetivo

La poblacion objetivo escogida corresponde a los hogares de la poblacion urbana
de la ciudad de San Juan de Pasto de los estratos 3, 4, 5y 6 y empresas de los
sectores: industrial, comercial, mantenimiento, servicios y transporte. Segun el
DANE con base en el censo de 2005, la ciudad de San Juan de Pasto posee una
poblacién total de 312.759 habitantes. Para establecer el numero de hogares de la
ciudad, informacién que no se encuentra en las fuentes oficiales ni en el DANE, es

necesario acudir a la empresa de energia eléctrica de la ciudad CEDENAR, la cual
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suministro la informacion actualizada hasta diciembre de 2006 sobre “los usuarios

por estrato del sector residencial urbano de San Juan de Pasto”

Segun esta entidad, el numero total de usuarios del sector residencial urbano de
estratos 3 al 6 del municipio asciende a 30.150 hogares. Si se considera que en
promedio un hogar es suscriptor del servicio de energia eléctrica, este dato da una
aproximacion confiable sobre el nimero de hogares de la zona urbana residencial
del municipio. Igualmente segun esta entidad para el sector empresarial, el
namero total de usuarios de este sector asciende a 15.718 empresas de las cuales
para objeto del estudio entre pequefias, medianas y grandes el nUmero asciende a
559. Cabe resaltar que el DANE regional Pasto, realiza el muestreo para sus

diferentes investigaciones con base en esta misma informacion.

Método de Muestreo: Muestreo Probabilistico, Aleatorio, estratificado

Con esta actividad se toman ciertas muestras de una poblacion de elementos de
los cuales vamos a tomar ciertos criterios de decision, el muestreo es importante
porque a través de él podemos hacer andlisis de situaciones de una empresa o de
algun campo de la sociedad.

Muestreo Probabilistico

Los métodos de muestreo probabilisticos son aquellos que se basan en el
principio de equiprobabilidad. Es decir, aquellos en los que todos los individuos
tienen la misma probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra y,
consiguientemente, todas las posibles muestras de tamafio n tienen la misma
probabilidad de ser elegidas. S6lo estos métodos de muestreo probabilisticos nos
aseguran la representatividad de la muestra extraida y son, por tanto, los mas

recomendables.
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Muestreo Probabilistico Estratificado

Consiste en considerar categorias tipicas diferentes entre si (estratos) que poseen
gran homogeneidad respecto a alguna caracteristica (se puede estratificar, por
ejemplo, segun la profesion, el municipio de residencia, el sexo, el estado civil,
etc). Lo que se pretende con este tipo de muestreo es asegurarse de que todos
los estratos de interés estaran representados adecuadamente en la muestra. Cada
estrato funciona independientemente, pudiendo aplicarse dentro de ellos el
muestreo aleatorio simple o el estratificado para elegir los elementos concretos
que formaran parte de la muestra. En ocasiones las dificultades que plantean son
demasiado grandes, pues exige un conocimiento detallado de la poblacion.

(Tamafo geografico, sexos, edades,...).

Hogares
Tamafio de la muestra: 379 Hogares

Considerando como numero aproximado de hogares los 30.150, se trabaja con
una muestra representativa, con un grado de confianza de 95% y un margen de

error de 5%. Con los pardmetros anteriores se utilizara la siguiente formula:

l{"'l*p*q*N

(B"2*(N-1))+k"**p*q

Dénde:

N= Total de la poblacion, es decir los 30.150 hogares (Hogares estrato 3, 4,5y 6)
K= 3,8416 (si la seguridad es del 95%)

p = proporcion esperada (en este caso 5% = 0.05)

g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

n= 379 Hogares
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Empresas
Tamafio de la muestra: 228 Empresas

Considerando como numero aproximado de empresas 559, se trabaja con una
muestra representativa, con un grado de confianza de 95% y un margen de error

de 5%. Con los parametros anteriores se utilizara la siguiente formula:

Dénde:

N= Total de la poblacién, es decir los 559 empresas (clasificacion pequefia,

mediana y grande )

K= 3,8416 (si la seguridad es del 95%)
p = proporcién esperada (en este caso 5% = 0.05)
g=1-p (en este caso 1-0.05 = 0.95)

n= 228 empresas

Estratificacion de la Muestra Hogares (Tamafio de la Muestra Segun

Estratos)

ESTRATO FAMILIAS % Muestra
ESTRATO 3 21,525 71% 271
ESTRATO 4 6,695 22% 84
ESTRATO 5 1,918 6% 24
ESTRATO 6 12 0% 0
TOTAL 30,150 | 100% 379
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Clasificacion de la Muestra empresas (Tamafo de la Muestra Segun

clasificacion empresarial)

CLASIFICACION | EMPRESAS % Muestra
Pequefia 499 89% 204
Mediana 54 10% 22
Grande 6 1% 2
Total 559 100% 228

ENCUESTA 1: POBLACION Familias de los estratos 3 al 6 de la ciudad de
San Juan de Pasto

TAMANO DE LA POBLACION 30.150

% DE CONFIABILIDAD 95%

MARGEN DE ERROR 5%

TAMANO DE LA MUESTRA 379

ANALISIS DE LA INVESTIGACION HOGARES

Conocimiento del Servicio

Tabla 17. Y Grafico 2. Conoce el servicio de Caterin y Protocolo.

Conoce? | Q %

Sl 204 | 54%

NO 175 | 46%

TOTAL 379 | 100%

Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.
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Se evidencia que la respuesta positiva supera a la negativa por muy poco
porcentaje, o que nos permite afirmar que el servicio de catering y protocolo no es
muy conocido para las familias de la ciudad, permitiéndonos afirmar que existe la

necesidad de una empresa innovadora que preste este de servicio en la ciudad.

Tabla 18. Acostumbra realizar sus eventos en lugares especiales.

Acostumbra? Q % Exce |Buen |Malo | Pésim | TOTA
I o] o] L

S 274 | 72% 21 90| 126 37 274

NO 105 | 28%

TOTAL 379 | 100% 8% 33% | 46% 13% | 100%

Fuente: esta investigacion.

Grafico 3. Acostumbra realizar sus Grafico 4. Calificacién del ultimo
Eventos en lugares especiales. Servicio.

Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.

Las familias acostumbran contratar los servicios de empresas que organicen sus
eventos o celebraciones en un 72%, pero no estdn conformes con el servicio
brindado por las empresas existentes en la ciudad, de esta forma podemos
asegurar que una empresa innovadora en Catering y protocolo es necesaria en el

ambiente social de la ciudad de San Juan de Pasto.
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Periodicidad de Consumo

Tabla 19. Cuantos compromisos estima debe realizar este afio.

Cuantos? Q % Hotel | Club | Camp | Casa | Total | C Perc
GRADOS 165| 53% 44 21 82 18 165 0.4
15 ANOS 54| 17% 14 7 27 6 54 0.1
BODAS 45 14% 12 6 22 5 45 0.1
BAUTIZOS 30| 10% 8 4 15 3 30 0.1
OTROS 20 6% 5 3 10 2 20 0.1
TOTAL 314 | 100% 83 41 156 34 314 0.8
% | 26% | 13% | 50% | 11% | 100%

Fuente: esta investigacion.

Grafico 5. Cuantos Compromisos estima Grafico 6. Lugar preferido para
Debe realizar este afo. Realizar sus eventos.

Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.

De acuerdo a los resultados podemos identificar que la frecuencia de consumo
para cada una de las clases de eventos realizado por los hogares de la ciudad es
de 0.8 eventos anuales (cada 15 meses aprox), siendo los grados el evento que
mas se realiza en el aflo con el 53%, las personas que realizaran eventos se

encaminan claramente por un ambiente campestre con el 50%, totalmente
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contrario a la monotonia clara que se presenta en actualmente en la oferta

presente en la ciudad de San Juan de Pasto.

De tal manera estos resultados nos dan una vision clara de los ciclos de consumo
de cada clase de eventos y la oferta que debemos brindar para satisfacer esta
demanda durante este periodo de tiempo, asi como la tendencia a la innovacién
en el servicio prestado que nos llevan a concluir que la creacion de una empresa
innovadora y especializada en Catering y protocolo es necesaria en el mercado de

la ciudad de San Juan de Pasto.

Motivacion de Compra

Tabla 20. Y Grafico 7.Porque contrataria una empresa de caterin y protocolo.

Porque? Q %

TIEMPO 117 | 31%

INNOVACION | 155 | 41%

EXPERIENCIA 92| 24%

OTROS 15 4%
TOTAL 379 | 100%
Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.

Las familias de la ciudad de San Juan de Pasto prefieren el factor INNOVACION al
momento de contratar un servicio de catering y protocolo para sus eventos, por
esta razon se debe tener en cuenta al momento de ofrecer el servicio hacer
énfasis en la creatividad y servicio integral en la planeacion, disefio e

implementacion de sus eventos.
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Intencion de Compra

Tabla 21. Y Grafico 8 Le gustaria disfrutar de una empresa que le brinde un
servicio innovador y personalizado.

Le gustaria? | Q %

Si 346 | 91%

NO 33 9%

TOTAL 379 | 100%

Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.

Los hogares de la ciudad, quienes seran los clientes en un futuro han demostrado
un 91% su intencién de compra y gusto por una empresa que le brinde los
servicios integrales de Caterin y protocolo en sus diferentes eventos, esto nos
permite deducir la aceptacion que existe en el mercado, y que aplicando
estrategias atractivas atraeremos estos clientes hacia nuestra empresa. La
innovacion que presentan nuestros servicios y la necesidad del mercado de
acceder a portafolios de facil acceso en cuanto a Catering y protocolo, generan

gran expectativa en el mercado, indicando la gran oportunidad existente.

Lugar de compra de los servicios

Tabla 22. Y Grafico 9. Donde contrata usualmente sus eventos.

Donde? Q %

CLuUB 52 26%

SALON 22 11%

HOTEL 108 54%

RESTAURANTES 8 4%

OTROS 11 5%

TOTAL 201 | 100%

Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.

101



Las familias de la ciudad de San Juan de Pasto prefieren contratar los servicios
para la organizaciéon de sus eventos en los HOTELES, de acuerdo a estos
resultados debemos persuadir a las familias para contratar nuestros servicios
especializados en Catering y protocolo, los cuales se diferencian principalmente
por una logistica integral, calidad, innovacion, personalizacién al gusto y

necesidad de los demandantes.

ENCUESTA 1: POBLACION Pequefias, medianas y grandes empresas de la
ciudad de San Juan de Pasto

TAMANO DE LA POBLACION 559

% DE CONFIABILIDAD 95%

MARGEN DE ERROR 5%

TAMANO DE LA MUESTRA 228

ANALISIS DE LA INVESTIGACION EMPRESAS

Conocimiento del Servicio

Tabla 23. Y Grafico 10. Conoce el servicio de Caterin y Protocolo.

Conoce? Q %
] 103 | 45%
NO 125 | 55%
TOTAL 228 | 100%
Fuente: esta investigacion. Fuente: esta investigacion.
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Tabla 24. Y Grafico 11

especiales.

Acostumbra? Q %
S 171 | 75%
NO 57| 25%
TOTAL 228 | 100%

Fuente: esta investigacion.

Acostumbra realizar sus eventos en

Fuente: esta investigacion.

lugares

Los resultados del estudio sobre el conocimiento del servicio de Catering y

protocolo para empresas, arrojan una respuesta negativa mayor a la positiva, lo

gue nos permite afirmar que existe la necesidad de una empresa innovadora que

preste esta clase de servicios y atienda las necesidades del sector empresarial en

la ciudad de San Juan de Pasto.

Por otra parte el 75% de las empresas

encuestadas contratan los servicios de una empresa especializada a la hora de

realizar sus eventos, pero desconocen los diferentes usos y beneficios del catering

y protocolo para sus reuniones, de esta forma podemos asegurar que una

empresa innovadora en la materia es necesaria en el ambiente social de la ciudad

de Pasto.

Periodicidad de Consumo

Tabla 25. Cuantos compromisos estima debe realizar este afio vs lugar.

Cuantos? Q % Hotel [Club |Campes|Empresa |Total |C A perc
DESAYUNOS | 3,072 31% 11 13 27 20 71 13
COMIDAS 3,108 31% 11 14 27 20 72 14
AGASAJOS 2,772 28% 10 12 24 18 64 12
COCKTAIL 134 1% 0 1 1 1 3 1
FIESTAS 355 4% 1 2 2 8 2
OTROS 458 5% 2 2 4 3 11 2
TOTAL 9,899 | 100% 34 43 86 65| 228 43
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Fuente: esta investigacion. ’ 15%| 19% 38% 29% | 100%

Grafico 12. Cuantos compromisos Grafico 13. En que tipo de sitio o lugar
Estima debe realizar este afo le gusta realizar sus eventos.

Fuente: esta investigacion. . Fuente: esta investigacion.

De acuerdo con el estudio realizado podemos identificar que la frecuencia de
consumo para cada una de las clases de eventos realizado por los empresas de la
ciudad es de 43 eventos en el afio (3.5 eventos por mes aprox), siendo los
desayunos, almuerzos y cenas de trabajo con el 31% respectivamente los eventos
gue se realizan con mayor frecuencia (1 mensual), claramente detectamos la
oportunidad de satisfacer este mercado tan importante ofreciendo un servicio de

calidad en lo referente a Catering y protocolo en la ciudad de San Juan de Pasto.

De tal manera estos resultados nos dan una vision clara de los ciclos de consumo
de cada clase de eventos y la oferta que debemos brindar para satisfacer esta
demanda durante este periodo de tiempo, asi como la tendencia a la innovacién
en el servicio prestado que nos llevan a concluir que la creacién de una empresa
innovadora y especializada en Catering y protocolo es necesaria en el mercado de

la ciudad de San Juan de Pasto.
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Motivacion de Compra

Tabla 26. Y Grafico 14. Porque contrataria esta clase de servicio.

Porque? Q %

TIEMPO 102 | 45%

INNOVACION 81| 36%

EXPERIENCIA | 39| 17%

OTROS 6 3%
TOTAL 228 | 100%
Fuente: esta investigacion. . Fuente: esta investigacion.

Grafico 15. Experiencia anterior.

Fuente: esta investigacion

Las Empresas de la ciudad de San Juan de Pasto prefieren el factor TIEMPO
(45%) al momento de contratar un servicio de catering y protocolo para sus
eventos, por esta razén se debe tener en cuenta al momento de ofrecer el servicio
hacer énfasis en la logistica integral, planeacion, disefio e implementacion de sus

eventos en un solo paquete y de acuerdo a sus necesidades y requerimientos.

Por otra parte es muy importante tener en cuenta que el 60% de las empresas
encuestadas no estan conformes con la atencidon prestada por las empresas

actualmente contratadas, esto nos ayuda a identificar el grado de insatisfaccion
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existente y promover nuestro servicio como la mejor opcion en el mercado

tendiente a cumplir con todos los requerimientos de catering y protocolo.

Intencion de Compra

Tabla 27. Y Grafico 16. Le Gustaria una empresa Integral que atienda todos
sSus requerimientos.

Le Q %

Gustaria?

Sl 204 | 89%

NO 24| 11%

TOTAL 228 | 100%

Fuente: esta investigacion. . Fuente: esta investigacion.

Las empresas de la ciudad, quienes seran nuestros clientes en un futuro han
demostrado en un 89% su intencion de compra y gusto por una empresa que le
brinde los servicios integrales de Catering y protocolo en sus diferentes eventos,
esto nos permite deducir la aceptacidén que existe en el mercado, y que aplicando
estrategias atractivas atraeremos estos clientes hacia nuestra empresa. La
innovacion que presentan nuestros servicios y la necesidad del mercado de
acceder a portafolios de facil acceso en cuanto a Catering y protocolo, generan
gran expectativa en el mercado, indicando la gran oportunidad que esta clase de

servicios tienen.
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Lugar de compra de los servicios

Tabla 28. Donde usualmente contrata estos servicios vs calificacion servicio.

Donde? Q % Excelen | Bueno | Malo | Pésim | Total
o]
Club Colombia 25 11% 10 9 25
Club del Comercio 22 10% 5 9 8 22
Salén Alcala 12 5% 6 4 2 12
Hotel Bolivar 9 4% 3 2 4
Hotel Cuellar 8 4% 1 4 2 1 8
Hotel Agualongo 16 7% 6 7 3 16
Hotel Morasurco 14 6% 4 4 6 14
Hotel Galerias 17 7% 4 6 4 3 17
Hotel Loft 19 8% 8 9 2 19
La Merced 32 14% 9 12 11 32
Mister pollo 35 15% 8 18 9 35
Otros 19 8% 3 14 2 19
TOTAL 228 | 100% 16 76 93 43 228
% 7% 33% | 41% 19% | 100%

Fuente: esta investigacion.

Grafico 17. Donde usualmente contrata estos servicios vs calificacion.

Fuente: esta investigacion.
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Las empresas de la ciudad de San Juan de Pasto prefieren contratar los servicios
de catering y protocolo para la organizacién de sus eventos en los HOTELES y
RESTAURANTES de la ciudad, pero no estan de acuerdo con el servicio prestado
por estos establecimientos, de acuerdo a estos resultados debemos persuadir a
las empresas para contratar nuestros servicios especializados en Catering vy
protocolo, los cuales se diferencian principalmente por una logistica integral,
calidad, innovacién, personalizacion al gusto y necesidad de los demandantes.

Determinacion del Mercado Objetivo hogares

Mercado potencial: Narifio
Mercado Disponible: San Juan de Pasto
Mercado Obijetivo: Familias de los estratos 3, 4, 5, 6 de la ciudad de San

Juan de Pasto

Perfil del Cliente Hogares

Género: Masculino- Femenino
Edades: Entre los 20 y 60 Afos
Escolaridad: Variada

Gustos: Particular interés por el desarrollo de eventos, catering y protocolo, que
garanticen una logistica integral, personalizada y excelencia en la atencion de sus
invitados. Que tenga interés las preferencias, religion y costumbres de cada

persona del nucleo familiar.
Numero de grupos familiares encuestados = 379
Familias que contratan servicios de organizacion de eventos = 72%

Familias que contratarian una nueva empresa de catering y protocolo = 91%
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(Namero de grupos familiares encuestadas X Consumidores)
379 x 72% = 274 grupos familiares

Si esto lo remplazamos por el total de hogares objetivo en la ciudad de Pasto

tenemos:

30,150 x 72% =  21.708 Grupos familiares como Demanda Potencial
Grados
De los 21.708 grupos familiares el 53% contrata 0.44 veces al afio la organizacion

de este evento en particular

21.708 * 53% = 11.506 Generan un contrato

11.506 * 0.44 anual = 5.062 Contratos Potenciales para obtener anualmente

Quince afios

De los 21.708 grupos familiares el 17% contrata 0.14 veces al afio la organizacion

de este evento en particular.

21.708 * 17% = 3.691 Generan un contrato
3.691 * 0.14 anual = 517 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Bodas

De los 21.708 grupos familiares el 14% contrata 0.12 veces al afio la organizacion

de este evento en particular

21.708 * 14% = 3.040 Generan un contrato

3.040 * 0.12 anual = 365 Contratos Potenciales para obtener anualmente
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Bautizos
De los 21.708 grupos familiares el 10% contrata 0.08 veces al afio la organizacion

de este evento en particular

21.708 * 10% = 2.171 Generan un contrato
2.171 * 0.08 anual = 174 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Otros

De los 21.708 grupos familiares el 6% contrata 0.05 veces al afio la organizacion

de este evento en particular

21.708 * 6% = 1.303 Generan un contrato

1.303 * 0.05 anual = 66 Contratos Potenciales para obtener anualmente

Mercado objetivo total
Segun el estudio realizado el total de contratos potenciales anuales es de 6.184.

Perfil del Consumidor y/o del cliente

Tabla 29. Perfil del cliente Hogares.

USA COMPRA DECIDE
¢Quien? La poblacion que utiliza | Personas que | Personas cuya
servicios de organizacion de | deseen acceder al | capacidad de
eventos (72%) servicio y tengan la | ingresos permitan el
disponibilidad acceso a este servicio
econémica
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cQué? Un servicio de organizacion | Eventos con un | Servicio integral
de eventos con altura vy | estilo original, que | Campestre
distincion. le dan la altura y la | Exclusividad
Eventos familiares y | distincion que el | Originalidad
sociales, para gue | evento necesita Buen gusto
dispongan de toda una
gama de componentes para
el éxito de su
acontecimiento, donde se
tendrd en cuenta hasta el
mas pequefio detalle,
buscando la exclusividad y
una alta calidad de servicio.
¢,Como? Acercandose a las | En efectivo, cheque | Con informacién
instalaciones, donde podra | o tarjeta de crédito | publicitaria a través
cotizar 'y contratar el de referidos, internet,
servicio, por medio de eventos y la
pagina web o0 correo informacion continua
electrénico del software.
¢Cuando? | Cuando tenga la necesidad | EI consumo anual | Cuando existe
de organizar eventos o los | de los hogares es | necesidad y
fines de semana para buscar | de 0.84 para la | capacidad de pago.
diversion. organizacién de un | Cuando se le
evento exponga la relaciéon
costo beneficio.
¢;Donde? En las diferentes lugares | Puede pagar por el | En la casa, oficina y
alquilados. servicio dentro de | donde se esté
las instalaciones desplazando
¢Por qué? | Union familiar, diversion, | Porque requiere | Costo / Beneficio
altura, distincion, servicio | satisfacer una
integral necesidad.
¢Para Para tener un momento de | Para tener un | Para realizar un
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que? celebraciébn con altura y | momento evento a la altura que
distincibn en un ambiente | memorable, de | se merece
acogedor. Excelente | recordacion
servicio.

Fuente: Esta investigacion.

Determinacion del Mercado Objetivo Empresas

Mercado potencial: Narifio
Mercado Disponible: San Juan de Pasto
Mercado Objetivo: Pequefias, medianas y grandes empresas de la ciudad

de San Juan de Pasto

Perfil del Cliente Empresas

Sector: industrial, comercial, mantenimiento, servicio y otros
servicios

Clasificacion: Pequefias, medianas y grandes

Empleados: mayor a 10 empleados

Gustos: Particular interés por el desarrollo de eventos, catering y protocolo, que
garanticen una logistica integral, personalizada y excelencia en la atencion de sus
invitados. Que tenga interés las preferencias, religion y costumbres..

NUmero de empresas encuestadas = 228

Empresas que contratan servicios de organizacion de eventos = 75%
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Empresas que contratarian una nueva empresa de catering y protocolo = 89%

(Numero de empresas entrevistadas X Consumidores)
228 X 75% = 171 empresas

Si esto lo remplazamos por el total de empresas objetivo en la ciudad de Pasto

tenemos:

559 x 75% = 420 Empresas como Demanda Potencial

Desayunos

De las 420 empresas el 31% realiza 13 contratos anuales de organizacion de este
evento en particular.

420 * 31% = 131 Generan 13 contratos anuales

131 *13 anual = 1.703 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Comidas (Almuerzos y cenas)

De las 420 empresas el 31% realiza 14 contratos anuales de organizacion de este
evento en particular.

420 * 31% = 131 Generan 14 contratos anuales

131 *14 anual = 1.834 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Agasajos

De las 420 empresas el 28% realiza 12 contratos anuales de organizacion de este

evento en particular.
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420 * 28% = 118 Generan 12 contratos anuales
118 *12 anual = 1.416 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Cocktail
De las 420 empresas el 1% realiza 1 contrato anual de organizacion de este
evento en particular.
420 * 1% = 5 Generan 1 contrato anual
5 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Fiestas
De las 420 empresas el 4% realiza 2 contratos anuales de organizacion de este
evento en particular.
420 * 4% = 17 Generan 2 contratos anuales
17 * 2 anual = 34 Contratos Potenciales para obtener anualmente
Otros
De las 420 empresas el 5% realiza 2 contratos anuales de organizacion de este
evento en particular.
420 * 28% = 21 Generan 12 contratos anuales

21 * 2 anual = 42 Contratos Potenciales para obtener anualmente

Mercado objetivo total

Segun el estudio realizado el total de contratos potenciales anuales es de 5.034

Perfil del Consumidor y/o del cliente
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Tabla 30. Perfil del cliente Empresas.

USA COMPRA DECIDE

¢Quien? Las empresas que utlizan | Empresas gue | Empresas cuya
servicios de organizacion de | deseen acceder al | capacidad de
eventos (75%) servicio y tengan la | ingresos permitan el

disponibilidad acceso a este servicio
economica

cQué? Un servicio de organizacion | Eventos con un | Servicio integral
de eventos con altura y | estilo original, que | Campestre
distincion.  Catering para | le dan la altura y la | Exclusividad
eventos sociales, | distincion que el | Originalidad
empresariales y formativos,, | evento necesita Buen gusto
para que dispongan de toda
una gama de componentes
para el éxito de su
acontecimiento, donde se
tendrd en cuenta hasta el
mas pequefo detalle,
buscando la exclusividad y
una alta calidad de servicio.

;,Como? Acercandose a las | En efectivo, cheque | Con informacion
instalaciones, donde podra | o tarjeta de crédito | publicitaria a través
cotizar y contratar el servicio, de referidos, internet,
por medio de pagina web o eventos y la
correo electrébnico o con informacion continua
nuestros asesores del software.
personalizados

¢Cuando? | Cuando tenga la necesidad | EI consumo anual | Cuando existe
de organizar eventos o los | de las empresas es | necesidad y

fines de semana para buscar

de 43 eventos

capacidad de pago.
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diversion. organizados. Cuando se le
exponga la relacion
costo beneficio.
¢Donde? | En las diferentes lugares | Puede pagar por el | En la casa, oficina y
alquilados. servicio dentro de | donde se esté
las instalaciones desplazando
¢Por qué? | Unién empresarial, diversion, | Porque requiere | Costo / Beneficio
altura, distincién, servicio | satisfacer una
integral necesidad.
¢ Para Para tener un momento de | Para tener un | Para realizar un
que? celebracibn con altura y | momento evento a la altura que
distincibn en un ambiente | memorable, de | se merece
acogedor. Excelente servicio. | recordacion

Fuente: Esta investigacion.

Demanda Potencial

Con los resultados arrojados por el estudio de mercado podemos determinar la

demanda potencial para cada uno de los segmentos de mercado seleccionados,

como se muestra en las siguientes tablas.

Tabla 31. Demanda potencial Hogares.

HOGARES Dda potencial Dda Objetivo %

GRADOS 5,062 152 3.0%
15 ANOS 517 41 8.0%
BODAS 365 37 10.0%
TOTAL HOGARES 5,944 230 3.9%

Fuente: Esta investigacion.
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La demanda potencial para los hogares es de 5.944 potenciales contratos para los
eventos foco de la empresa siendo nuestra demanda objetivo para el primer afo el

3.9% del mercado total.

Tabla 32. Demanda potencial Empresas.

EMPRESAS Dda potencial Dda Objetivo %
EVENTOS EMPRESARIALES 3,537 177 5.0%
CATERING ESPECIAL 1,497 150 10.0%
TOTAL EMPRESAS 5,034 327 6.5%
TOTAL MERCADO 10,978 556 5.1%

Fuente: Esta investigacion.

Para el segmento empresarial la demanda potencial es de 10.978 potenciales
contratos para los servicios e catering y protocolo, nuestra demanda obijetivo es el
6.5%, en total uniendo los dos segmentos tendiamos una demanda potencial de
10.978 y nuestra demanda objetivo total es del 5.1%.

Andlisis de la competencia

Para considerar la competencia en la ciudad de Pasto se tomé el cédigo ClIU
(Clasificacion Industrial Internacional Uniforme) y lo comparamos con la actividad
econdmica idem desarrollada por otros comerciantes en la ciudad. No
encontramos otro comerciante registrado que se especialice en la organizacion de
eventos. Asi entonces, como la idea de negocio integra varios servicios a la vez,
tomamos las actividades economicas ClIU de los servicios relacionados que se
presten individualmente, como pueden ser restaurantes, casa de banquetes,
eventos especiales. Si bien la muestra reflejé varios comerciantes, la competencia
la circunscribimos a aquellos comerciantes que tuvieran activos mayores a Treinta
millones de pesos ($30.000.000). Asi la muestra se redujo ostensiblemente.
Evidenciamos que segun registros de la Camara de Comercio de Pasto se

encuentran inscritos (como persona natural) varios comerciantes que prestan
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servicios individuales relacionados con nuestro campo de accion, tal como se

indica en el siguiente cuadro:

Tabla 33. Comerciantes inscritos en la camara de comercio.

Ciudad Descripcién Actividad No. Activos Ventas
Comerciantes $ $
(000.000) | (000.000)
749916 | Actividades de contratacion 24 30 0
para eventos especiales
701004 | Alquiler de salones 1
552901 | Expendio de alimentos 1 3
preparados realizados por
casas de banquetes
552500 | Servicio de alimentacion bajo 0 0 0
contrato Catering
552100 | Expendio a la mesa de 16 11.480 19.052

comidas preparadas, en

Restaurante

Fuente: Camara de comercio de Pasto 2012.

Al analizar la muestra obtenida se evidencié que en ella no se incluia toda la

competencia ni los comerciantes relacionados en la muestra se consideraban

como tal. Se encontr6 registrados pequefios comerciantes.

Al validar la informacion financiera, la mayoria actualizada hasta el afio 2011, se

evidencia comerciantes con muy bajos activos y con unas ventas igual a cero (0).

Al profundizar se identific6 que dicho comportamiento se debe a dos factores: 1-

No hay claridad en el comerciante a momento de clasificar su actividad econémica

y puede registrar indistintamente una parecida, sin que ello tenga efecto alguno. 2-
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No reportan las cifras de su comportamiento financiero por temor a que sean
reportados a otras entidades del Estado. Adicionalmente, al consultar
directamente con los comerciantes reportados en la muestra se evidencié que

varios de ellos se encuentran inactivos.

Asi, no consideramos que estas pequefas organizaciones, formales o informales,
pasen a considerarse como nuestra potencial competencia. En este sentido y con
miras a un adecuado desarrollo de nuestros objetivos, no es necesario profundizar
en el conocimiento de este pequeiio grupo de empresas, teniendo en cuenta que

no todas compiten directamente con nuestra propuesta.

Basicamente nuestro valor agregado sera la excelencia en el servicio al cliente, la
calidad de nuestros productos, la exclusividad en el servicio personalizado, y la
seriedad de nuestro trabajo. Estamos seguros de que asi llegaremos a ubicarnos

rapidamente entre las empresas mas reconocidas de la ciudad.

Con estos antecedentes, nos ha correspondido determinar nuestra competencia
de manera subjetiva. Es decir, que si bien se plantea con seriedad, se basa en
nuestro propio criterio, el que se soporta en la experiencia adquirida en el sector

durante los ultimos afios de trabajo, tal como se indica a continuacion.

Algunos sitios tradicionales y destacados que, desde hace mas de 40 afos,
prestan servicios en la ciudad de Pasto son:

Club Colombia: Realiza en promedio 4 eventos sociales cada fin de semana, es
importante mencionar que tiene reserva hasta con 6 meses de anticipacion, lo cual

se evidencia que existe una afluencia de mercado.

Club Comercio: tiene 2 salones y estan contratados todos los fines de semana,

viernes y sabado para eventos sociales hasta con 3 meses de anticipacion.
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Salon Alcalé: tiene 2 salones, estan reservados todos los fines de semana para
eventos sociales, hasta 2 y 3 meses de anticipacion.

Hotel Bolivar Plaza: Tiene 2 salones, que son contratados con 4 meses de

anticipacion.

Hotel Cuellar: Es una opcidn que por su precios y ubicacion en el centro de la
ciudad, permanece ocupado todos los dias de la semana, con hospedaje, eventos
sociales y empresariales. Sus instalaciones son modernas y los propietarios son
los administradores.

Hotel Agualongo. Cuenta con tres salones que son contratados para los afiliados

a la Caja de Compensacion Familiar, que es el propietario del hotel.

Hotel Morasurco. Actualmente su propietario es la Gobernacién de Narifio, y las
instalaciones se encuentran deterioradas. El servicio es deficiente, una de las
razones es el sindicato de meseros y demas personal que por afios ha

permanecido laborando para el hotel.
Para evaluar la situacion de la competencia en el mercado, analizaremos los datos

arrojados por la investigacion, cruzando las variables donde contrata con el tipo de

eventos que se realizan.
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Tabla 34. Competidor vs numero de eventos realizados hogares.

Nombre Q % Grados | 15 Bodas | Bautizo | Otros | Total
competidor anos

Club Colombia 24| 12% 13 4 3 2 2 24
Club Comercio 22| 11% 12 4 3 2 1 22
Club Abogados 6 3% 3 1 1 1 0 6
Salon Alcala 18 9% 9 3 3 2 1 18
Salon Calidad 2 1% 1 0 0 0 0 2
Casa Monaco 2 1% 1 0 0 0 0 2
Hotel Bolivar 12 6% 6 2 2 1 1 12
Hotel Cuellar 18 9% 9 3 3 2 1 18
Hotel Agualongo 18 9% 9 3 3 2 1 18
Hotel Morasurco 14 7% 7 2 2 1 1 14
Hotel Don Saul 8 4% 4 1 1 1 1 8
Hotel Galerias 20| 10% 11 3 3 2 1 20
Hotel Loft 10 5% 5 2 1 1 1 10
Hotel Fdo. Plaza 6 3% 3 1 1 1 0 6
Hotel Chambu 2 1% 1 0 0 0 0 2
Mister pollo 8 4% 4 1 1 1 1 8
Otros 11 5% 6 2 2 1 1 11
TOTAL 201 | 100% 106 35 29 19 13 201

FUENTE: esta investigacion
Con esta informacion podemos encontrar la participacién que tienen nuestros

principales competidores en el mercado y evaluar sus fortalezas a través de la

matriz del perfil competitivo que realizamos a continuacion:
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Tabla 35. Matriz de perfil competitivo Hogares.

CRITERIO

COMPETIDOR

Club Colombia

Club Comercio

Hotel Galerias

Poder financiero

Estrategia de precios

Posicionamiento

Imagen de calidad

Estrategia de ventas

Politica de servicio al cliente

Habilidad ventas empleados

Canales de distribucién

Ndmero de mercados metas

Confiabilidad

Estrategias de promocion

Relaciones publicas

Disponibilidad de producto

Estrategia de mercadeo

R R W N NN W N W W N W w o

R W N RN N W N N W N W N o

R W P RN NN DN NP DN W o

Total

w
(o]

w
w

N
(o]

Fuente: esta investigacion

Grafico 18. Matriz del perfil competitivo Hogares.

Fuente: esta investigacion
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La matriz anterior presenta informacién importante respecto a la manera como
nuestra empresa puede abordar la competencia desde sus debilidades y como
mediante procesos como el Benchmarking también se pueden capitalizar

experiencias exitosas vivenciadas por las empresas de la competencia.

De manera concreta es importante determinar como debilidad crucial e importante
de las empresas de la competencia las estrategias de mercadeo que manejan
puesto que contrastando la investigacion de mercado con otras metodologias
aplicadas en este trabajo como las entrevistas personales, la observacion directa
entre otras las estrategias de mercadeo de las empresas de la competencia es

nulo en el mercado regional.

El resultado indica que el mercado no tiene una recordacion de marca importante
por lo cual podriamos hablar de un espacio de oportunidad en este sentido
importante para que nuestra empresa despliegue una campafia importante y
agresiva de niveles de mercadeo que lleven a posicionar tanto la empresa y los

servicios en el mercado objetivo

Como las estrategias de mercadeo traen consigo diferentes factores estos también
se convierten en elementos de debilidad presentes en la competencia: aspectos
como la imagen de la calidad que proyectan en el mercado es desconocida, de
igual manera se desconocen las estrategias de promocién que la competencia
ejecuta, en estos sentidos es importante generar una planificaciéon de toma de
decisiones sobre la posibilidad de implementar Sistemas de gestion de calidad en

nuestra empresa con el fin de genera confianza.

El poder financiero sin embargo es un aspecto que es una fortaleza en las
empresas de la competencia, resultado del tiempo que estas se han desarrollado,
no obstante si bien es una fortaleza también es necesario entender que con el

tiempo nuestra empresa también puede y debe llegar a tener una fortaleza de este
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nivel y superar la capacidad de la competencia con un optimo manejo financiero,

mediante un buen andlisis financiero desde aspectos tan basicos como el analisis

y gestion de los indicadores financieros como los de liquidez, apalancamiento,

actividad, hasta procesos mas complejos como la gestién del EVA, la inversion de

capitales en acciones de la bolsa con el fin de no dejar recursos o fondos ociosos

entre otras estrategias.

Tabla 36. Competidor vs numero de eventos realizados Empresas.

Nombre Q % | Desa | Comi | Agas | Coc | Fiest | Otro | Tota
competidor y d a k a S I
Club Colombia 25| 11% 8 8 7 - 1 1 25
Club Comercio 22| 10% 7 7 6 - 1 1 22
Salon Alcala 12 5% 3 3 3 1 1 1 12
Hotel Bolivar 9 4% 3 3 2 - - 1

Hotel Cuellar 8 4% 3 3 2 - - - 8
Hotel Agualongo 16 7% 5 5 5 - - 1 16
Hotel Morasurco 14 6% 4 4 4 - 1 1 14
Hotel Galerias 17 7% 5 5 5 - 1 1 17
Hotel Loft 19 8% 6 6 6 - - 1 19
La Merced 32 14% 10 10 9 1 1 1 32
Mister pollo 35 15% 11 11 10 1 1 1 35
Otros 19 8% 6 6 5 - 1 1 19
TOTAL 228 | 100% 71 71 64 3 8 11| 228

Fuente: esta investigacion

Con esta informacion podemos encontrar la participacion que tienen nuestros

principales competidores en el mercado empresarial y evaluar sus fortalezas a

través de la matriz del perfil competitivo que realizamos a continuacion:
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Tabla 37. Matriz de perfil competitivo Empresas.

CRITERIO

COMPETIDOR

Mister
Pollo

La

Merced

Club

Colombia

Club

Comercio

Poder financiero

Estrategia de precios

Posicionamiento

Imagen de calidad

Estrategia de ventas

Politica de servicio al cliente

Habilidad ventas empleados

Canales de distribucién

NUmero de mercados metas

Confiabilidad

Estrategias de promocion

Relaciones publicas

Disponibilidad de producto

Estrategia de mercadeo

R W W N NN W N W W N W w o

RN N NN W N W W N W w o

R W N P N N W N N W W N N o

R W N R NN W NN W NN N o

Total

w
hy

w
N

w
w

w
N

Fuente: esta investigacion

Grafico 19. Matriz del perfil competitivo Empresas.

Fuente: esta investigacion
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La matriz anterior presenta informacién importante respecto a la manera como
nuestra empresa puede abordar la competencia desde sus debilidades y como
mediante procesos como el Benchmarking también se pueden capitalizar

experiencias exitosas vivenciadas por las empresas de la competencia.

De manera concreta es importante determinar como debilidad crucial e importante
de las empresas de la competencia las estrategias de mercadeo que manejan
puesto que contrastando la investigacion de mercado con otras metodologias
aplicadas en este trabajo como las entrevistas personales, la observacion directa
entre otras las estrategias de mercadeo de las empresas de la competencia es

nulo en el mercado regional.

El resultado indica que el mercado no tiene una recordacion de marca importante
por lo cual podriamos hablar de un espacio de oportunidad en este sentido
importante para que nuestra empresa despliegue una campafia importante y
agresiva de niveles de mercadeo que lleven a posicionar tanto la empresa y los

servicios en el mercado objetivo

Como las estrategias de mercadeo traen consigo diferentes factores estos también
se convierten en elementos de debilidad presentes en la competencia: aspectos
como la imagen de la calidad que proyectan en el mercado es desconocida, de
igual manera se desconocen las estrategias de promocion que la competencia
ejecuta, en estos sentidos es importante generar una planificaciéon de toma de
decisiones sobre la posibilidad de implementar Sistemas de gestion de calidad en

nuestra empresa con el fin de genera confianza.

El poder financiero sin embargo es un aspecto que es una fortaleza en las
empresas de la competencia, resultado del tiempo que estas se han desarrollado,
no obstante si bien es una fortaleza también es necesario entender que con el

tiempo nuestra empresa también puede y debe llegar a tener una fortaleza de este
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nivel y superar la capacidad de la competencia con un optimo manejo financiero,
mediante un buen andlisis financiero desde aspectos tan basicos como el analisis
y gestion de los indicadores financieros como los de liquidez, apalancamiento,
actividad, hasta procesos mas complejos como la gestién del EVA, la inversion de
capitales en acciones de la bolsa con el fin de no dejar recursos o fondos ociosos

entre otras estrategias.

Oferta Potencial
La oferta potencial para los hogares esta determinada por esta investigacion y la
capacidad instalada de cada uno de los competidores mas importantes nombrados

por los participantes de la muestra, con los siguientes resultados.

Tabla 38. NUmero y tipo de eventos realizados hogares oferta potencial.

HOGARES Grados | 15 Afios Bodas TOTAL %

Club Colombia 115 48 29 192 12%
Club del Comercio 104 43 26 173 11%
Club de Abogados 23 10 6 39 2%
Salon Alcala 86 36 22 144 9%
Sal6n Calidad 19 8 5 32 2%
Casa Monaco 17 7 4 28 2%
Hotel Bolivar 53 22 13 89 6%
Hotel Cuellar 80 34 20 134 9%
Hotel Agualongo 75 31 19 125 8%
Hotel Morasurco 56 23 14 93 6%
Hotel Don Saul 44 19 11 74 5%
Hotel Galerias 88 37 22 147 9%
Hotel Loft 44 18 11 73 5%
Hotel Fernando Plaza 32 14 8 54 3%
Hotel Chambu 27 11 7 45 3%
Mister pollo 34 14 9 57 4%
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Otros 43 18 11 72 5%

TOTAL 943 393 236 1,571 100%

Fuente: esta investigacion

La participacion mas alta esta en las graduaciones, seguido de las celebraciones
de quince afos y por ultimo las bodas en la atencion de la competencia, siendo los
mas fuertes a nivel de eventos familiares y sociales el Club Colombia y el Club del

Comercio.

Tabla 39. NUmero y tipo de eventos realizados Empresas oferta potencial.

COMPETIDOR Empresarial | Catering TOTAL | %

Club Colombia 252 155 407 11%
Club del Comercio 228 140 368 10%
Salén Alcala 114 70 184 5%
Hotel Bolivar 92 56 148 4%
Hotel Cuellar 97 60 157 4%
Hotel Agualongo 161 98 259 7%
Hotel Morasurco 128 78 206 6%
Hotel Galerias 153 94 247 7%
Hotel Loft 174 107 281 8%
La Merced 321 197 518 14%
Mister pollo 345 212 557 15%
Otros 182 111 293 8%
TOTAL 2,248 1,378 3,625 | 100%

Fuente: esta investigacion

Definitivamente los eventos empresariales como los desayunos, almuerzos y
cenas de trabajo, tienen la participacibn mas grande en las empresas, pero no
podemos dejar de aun lado los eventos de catering especializado, ya que las

empresas creen cada dia mas en la elegancia y glamour para sus eventos que
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brindar el catering y protocolo a la medida de sus necesidades y expectativas.
Con los anteriores datos podemos calcular la demanda insatisfecha para las
necesidades de organizacion de evento de nuestra ciudad, como se relaciona a

continuacion:

Tabla 40. Demanda insatisfecha hogares.

EVENTOS Dda Ofta Dda %
HOGARES potencial | potencial insatisfecha

GRADOS 5,062 943 4,119 81%
15 ANOS 517 393 124 24%
BODAS 365 236 129 35%
SUBTOTAL 5,944 1,571 4,373 74%

Fuente: esta investigacion

Tabla 41. Demanda insatisfecha empresas y total.

EVENTO Dda Ofta Dda %
potencial | potencial | insatisfecha

EVENTOS EMPRESARIALES 3,537 2,248 1,290 36%

CATERING ESPECIAL 1,497 1,378 120 8%

SUBTOTAL 5,034 3,625 1,409 28%

TOTAL 10,978 5,196 5,782 53%

Fuente: esta investigacion

Con los anteriores datos podemos concluir que existe una demanda insatisfecha
para los hogares del 74%, un valor alto que nos refleja grandes oportunidades
para ofrecer nuestros servicios personalizados de acuerdo a las necesidades y
expectativas de las familias de la ciudad, flexibilizando los servicios de catering y

protocolo a las preferencias de nuestros clientes.
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En el mercado empresarial existe una demanda insatisfecha del 28%, la cual se
hace mas evidente en los eventos empresariales con un 36%, lo que demuestra
que el servicio de catering y protocolo esta siendo muy importante para los
empresarios a la hora de programas sus reuniones y eventos especiales, Laksmi
ofrecera un portafolio adecuado para cada una de las empresas que deseen
contratar un servicio de calidad orientada a satisfacer las expectativas de

empresarios y lo mas importante su asistentes.

5.1.2 Estrategias de Mercado

Concepto del producto o servicio

PORTAFOLIO DE SERVICIOS

Eventos Sociales

Laksmi es una empresa dedicada a la asesoria y logistica de celebraciones.
Cuenta con un amplio portafolio de servicios lo cual permite ofrecer una gran
variedad de productos de la mas alta calidad garantizando asi el éxito de todos

sus eventos.

Bodas

Quince afnos

Bautizos

Grados
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Eventos Empresariales

Laksmi cuenta con una larga trayectoria y experiencia en la realizacion de eventos
empresariales, cualidades que ofrecen a sus clientes la confianza de contar con
un equipo idoneo y con los recursos necesarios para lograr el éxito de sus

reuniones.

Desayunos

e Refrigerios

e Almuerzos

e Cocteles
e Fiestas
Catering

e Mendus de gala

e Mendus tipo buffet

e Pasabocas cocktel

¢ Menus empresariales

e Brunch
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Chef en su casa

Laksmi ofrece el servicio de un profesional de la alta cocina en su hogar, el cual
podr& elaborar los mas exquisitos platos para sus pequefias reuniones sin salir de
casa. Adicional a esto, complementamos este servicio con el alquiler del material
que usted requiera asi como el personal de servicio que se encargara de la

atencion de sus invitados.

Cena Romantica

Laksmi se encarga de disefiar una intima y espectacular cena romantica en su
propia hogar o en el lugar que desee, para que este momento quede grabado en
su memoria evitando el esfuerzo e incomodidad que implica el hacerlo fuera de

casa.

Decoracioén

Centros de mesa

e Decoracion del salén

e Decoracion de la iglesia

e Topiarios

e Disefio de Mesa

Ambientacion y protocolo
e Sonido profesional
¢ Organista cantante

e Grupo orquestal
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e Maestro de ceremonias

Salones para eventos
¢ Fincas

e Casas quintas

e Jardines

e Restaurantes

e Salones privados

Filmacion y fotografia

e Filmacion profesional formato DVD
e [Fotoregistro

e Foto album

e Fotobook

e Fotografia profesional

Catering aperitivo:
Este servicio tiene una duracion de entre 15 a 30 minutos. Se realiza un calculo de

dos bocados por persona.

Catering cocktail:
El horario estimado de realizacién es de 11 a 13 o de 19 a 21 horas. Se calculan

de quince a veinte bocados por personas; salados 2/3 y dulce 1/3.

Catering recepcion:
Dura aproximadamente tres horas y frecuentemente se realiza a las 20 horas. Se
calculan de dieciocho a veinte bocadillos por persona; de los cuales 2/3 son

salados y 1/3 dulce.
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Catering recepcion buffet:
Al igual que el anterior, su duracion es de tres horas y el horario estimado es a las
20 horas. Pero en este caso, se ofrecen variedades de platos frios, calientes y

guarniciones.

Catering recepcién, comida o banquete:

Se contrata para eventos de larga duracién, ya que se calculan entre seis y ocho
horas y su horario estimado es de 22 horas. En este catering se calculan seis
bocados para la recepcion y luego, en la cena, encontramos la entrada, el plato
principal, el postre, un servicio de café, el brindis, la mesa dulce y el final de la

fiesta.

Catering desayuno de trabajo:
Se calculan entre tres a cinco bocados por hora por persona y se puede elegir

entre continental o americano, entre otros.

Catering brunch:
Es la combinacion del desayuno y el almuerzo (breakfast — lunch), su horario
estimado de servicio es a las 11 horas y su duracién aproximada es de una hora y

media.
Catering vernissage:
Se ofrecen dos bocados por persona, champagne y vino. Este catering se realiza

mayormente en inauguraciones de muestras de pinturas.

Catering vino de honor:
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El horario de servicio de este catering es aproximadamente de 11.30 a 12.30 o de
18 a 19 horas. Se calculan dos bocados por persona y se sirven también vinos, y

dulces, como oporto y jerez.

Catering coffee break:
Se ofrece café, té, jugos y bocaditos salados y dulces. Dura entre 15 y 30 minutos

y es basicamente un corte o recreo.

5.1.3 Estrategias de distribucion. El acceso a la prestacion de servicios se
realizara de manera directa, sin intermediarios. Solo se utilizara referidos y
canales de comunicacién como la pagina web, email, software de ventas que se
detalla en las estrategias de comunicacion y personalizado. Es importante que se

tendra aliados estratégicos para la subcontratacion de los servicios.

Técnicas de Mercado
Masivo: Para atraer a las empresas, locales y nacionales, publicas y privadas,

a colegios con nivel de primaria y a la comunidad en general de la
ciudad.
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Dirigido: Con los contactos personales y con la informacion de las bases de

datos

Piezas de Acercamiento

e Folletos.

e Pagina Web y e-mails.

e Brochourt o portafolio de servicios.

e Pauta en periddico, radio local y revistas especializadas.

e Presentacion y visita directa a entidades locales y nacionales

e Show room de inauguracion

5.1.4 Estrategias de precio. El precio de cada uno de los servicios se relacionan
en el siguiente cuadro, se establece este precio después de tener en cuenta

aspectos determinantes como lo son:

e Costos de produccion

e Margen de rentabilidad esperado por la empresa

Con el fin de posicionar la empresa, y en razén de los costos que demanda un
exente servicio y buena calidad de los productos se ha considerado iniciar con
unos precios constantes, con el fin de no subirlos de manera brusca en el futuro y

evitar con ello que se golpee la imagen de la empresa o de los servicios.

Consideramos que por la especialidad del servicio no se vaya a genera una guerra
de precios, el estudio de mercado no reflejo tal situacién, pero se ha estructurado
el producto de tal manera que no dependa del precio sino de la buena calidad de

los productos acompafado de un exente servicio innovador en la ciudad.
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Condiciones de Pago
El pago de los servicios prestados para los eventos sociales se realizara en

efectivo, tal como se indico en la politica de la empresa

El pago de los servicios prestados para eventos empresariales se debera realzar
dentro de los 45 dias siguientes a la prestacion del mismo.

5.1.5 Estrategia De Promocion. La exclusividad y calidad de nuestros productos
y servicios obligan la atencion previa y directa con todos los clientes. El contacto
directo con el interesado y la atencién personalizada son de la mayor importancia
para la estructuracién de nuestro producto, pues cuidamos el minimo detalle. Solo
una vez se conozca el gusto e interés de cada cliente el equipo de trabajo puede

inicia a crear y estructurar un servicio a la medida.

Impactaremos inicialmente con la prestacion de nuestros servicios en la ciudad de
Pasto, posteriormente se buscaran las empresas de los municipios mas grandes
del departamento de Narifio. Para el lanzamiento se ha programado un evento
importante con la asistencia de empresarios y personalidades destacadas de la

ciudad, mas no se ha considerado reducir el predio de los productos.
Asimismo, se ha considerado unos descuentos especiales en la contratacion por
volumen, es decir, cuando un cliente programa con anticipacion la realizacion de 3

0 4 eventos. Lo mismo para eventos cancelados de forma anticipada. Pues la
facturacion de los eventos empresariales se realiza de 30 a 45 dias maximo.

5.1.6 Estrategia De Comunicacion

Objetivos de marketing
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e Lograr un posicionamiento de la firma.

e Obtener una fidelidad por parte de nuestros clientes.

e Ampliar y acoger continuamente nuevas empresas que desean nuestro
servicio.

e Ser una empresa innovadora en la prestacion de servicio de promociéon de
desarrollo de eventos.

e Tener calidad hacia el cliente como prioridad para su satisfaccion.

Estrategia de marketing

Mercado Son todos aquellos hogares y empresas que necesitan
Objetivo: nuestro servicio de catering y protocolo para la organizacién
de eventos empresariales, sociales, culturales, publicitarios y

demas indole.

Posicionamiento: | Los eventos elegantes, sobrios, innovadores y creativos.

Diferenciacion: Se le ofrece una lista de asistentes interesados al evento y
lideres de opinién (lanzamiento de productos).

Empleados capacitados e imagen de los eventos realizados

Oferta

anteriormente

Logotipo de colores negro, blanco y dorado para resaltar los
Entrega . e .

valores corporativos que son la distincion, elegancia y que la
Imagen €s una empresa joven y moderna.
Nombre
Logo
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Slogan

MARKETING MIX

Producto o

Servicio:

Calidad

Caracteristica

Disefio
Servicio
Precio:
Rebaja
Promocion:

Promocion ventas

Publicidad

Servicio de realizacion de eventos

Cumplimiento, responsabilidad y eficacia en el desarrollos del
evento del cual se espera la aceptacion tanto de la empresa

como del publico en general

Estética, creatividad y disefio en la consecucion del evento,
este se desarrolla con pardmetros que la empresa contratista

establece previamente.
De acuerdo con los parametros del contratista.
Amable, cordial y respetuoso por que el cliente lo merece.

Sistema para satisfacer las quejas de los clientes por medio:
linea telefénica de servicio, buzon de quejas, pagina web y

asesoria directa.

Este varia de acuerdo al gustos y deseos de la organizacion.
Por meses del afio

Venta de personal y relaciones publicas

A través de Internet por medio de una pagina web
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Distribucion:

Canales

Cobertura

Variedad

Localizacion

Evento de lanzamiento de la firma

Venta directa

Divulgacion por lideres de opinidn
Nacional

De acuerdo con los criterios del contratista

Pasto

Investigacion y

Desarrollo:

Realizar periodicamente un analisis de la empresa y de la

prestacion de servicio a su cliente directo.

Investigacion de
Marketing:

Realizar visitas periodicas a los clientes para establecer la

imagen que tiene el cliente sobre la compaifia

Desarrollo de estudios sobre la competencia.

Se utilizara una original pagina web y estaremos en todas las redes sociales, con

el permiso de cada cliente estara en el colach de fotografias y recuerdos, sera

parte ya de nuestra familia.

5.1.7 Estrategia De Servicio. El servicio serd nuestro motor, nuestra razén de
ser, cada evento disfrutara de un servicio original, le daré el toque de elegancia a
cada evento, todo el personal ser4 dotado de uniformes, los meseros llevaran un

traje o uniforme que resaltaran en cada evento dandole un poco de elegancia, el

fin es que el cliente se sienta en casa y parte del evento como un invitado mas.

Al otro dia se le entregara un detalle de agradecimiento por la confianza que ha
puesto en nosotros, se le hara un seguimiento en las fechas especiales, como dia

de cumpleafios, amor y amistad, dia del padre o de la madre, navidad,

onomastico, estaremos siempre presentes
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Asegurarse que el cliente quede satisfecho

Mediante la aplicacion de investigaciones de mercado peridédicas sobre procesos
de Encuestas de satisfaccion del cliente, indagando en aspectos como el grado de
conformidad sobre el servicio, comparacion con servicios de la competencia e
indagaciones sobre cuales serian los intereses que el cliente pueda tener respecto

a nuestros servicios.

Escuchar las necesidades del cliente

Conseguir la confianza del cliente
Mediante estrategias de comunicacion y fidelizacion que permitan hacer conocer

al cliente la calidad con la cual estara certificada la empresa.

Mostrar interés personal por el cliente
Contintas investigaciones de mercado y encuestas de satisfaccion del cliente, asi

como analisis de la competencia
Causar una primera impresion positiva

Campafia publicitaria bien elaborada, estructurada, con informacién importante y

agresiva ademas de masiva, servicios con calidad desde el inicio.
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5.1.8 Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo
Como se fue describiendo en cada una de las estrategias de mercadeo la
inversion totalizada a excepcion de la mano de obra involucrada se encuentra

resumida en el siguiente cuadro de mezcla de mercadeo.

Tabla 42. Mezcla de mercadeo.

Ppto Descripcién Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
mezcla

4,320,000 4,449,600 4,583,088 4,720,581 | 4,862,198
mercade
0

Folletos. | Impresién a full
color con la
imagen
corporativa de la
empresa $ 200,000 $ 210,000 $ 220,500 $231,525 | $ 243,101
especificando el
producto y las
condiciones  de
produccion.
Plegable Tamafio
22 cm. X 14 cm.
En papel bond de

75 gr.

Pagina Disefio de pagina
Web ye- | web donde se
mails. muestra la | $ 600,000 $ 630,000 $661,500 | $694,575 | $729,304
infraestructura vy

se puede cotizar.
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Portafoli | Es una impresion
o] de | que estaran
servicios | plasmadas los
servicio, los $ 1,320,000 $ 1,386,000 $ 1,455,300 $1,528,065 | $ 1,604,468
mejores eventos,
es un portafolio
de lujo y seran
entregados a
nivel nacional
Pauta en | EIl logo de la
periddico | empresa estara
, radio | en el periédico
local vy | local y lag | 1,000,000 | $1,050,000 | $1,102500 | $1157,625 | $ 1,215,506
revistas | revistas
especiali | especializadas de
zadas. eventos a nivel
nacional
Tarjetas | Impresion a full
de color y
Presenta | plastificado
ci6n vy | brillante. En papel | $200.000 $ 210,000 $ 220,500 $231525 | $243,101
visita procalcote de
directa a | 115 gr.
entidade
s locales
y
nacional
es
Aviso Con un tamafo
externoy |de 15 X 15
pendone | metros,
S elaboradas en | $1,000,000 | $1,050,000 |$1,102,500 | $1,157,625 | $ 1,215,506
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lamina, con la
imagen
corporativa,
informacién de la
empresa Yy logos
de las entidades

de apoyo.

TOTAL

$ 4,320,000

$ 4,449,600

$ 4,583,088

$ 4,720,581

$ 4,862,198

Show

Es el evento de

room de | lanzamiento

inaugura | donde tendra una

$ 4,000,000

ciéon decoracion  que

los invitados
recordaran  por
siempre,

aprovecharemos
el momento para
posicionar marca
PUBLICIDAD +

DE

TOTAL
EVENTO
LANZAMIENTO

$ 8,320,000

Fuente: esta investigacion.

5.1.9 Estrategias De Aprovisionamiento. Los mayores costos que debemos
asumir son los de mano de obra, la némina de la empresa, servicios laborales que
se cancelaran mensualmente, junto con todas las obligaciones de parafiscales y

seguridad social.
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POLITICAS DE APROVISIONAMIENTO POLITICA EN DIAS
MATERIA PRIMA No

PRODUCTOS EN PROCESO No

PRODUCTO TERMINADO No

MANEJO DE PROVEEDORES POLITICA EN DIAS
PAGO A PROVEEDORES 60 DIAS

POLITICA DE PROVEEDORES

Posibles CALIDA

Proveedores D Y | PREC | OPORTUNI | UBICACI | VARIED | PUNTA
Calificacion de 5| SERVICI | IO DAD ON AD JE
Bueno, 1 Pésimo O

Asocolflores 4 4 4 3 5 4
(Bogotd)

Carnes del 5 3 4 4 4 4
Sebastian (Narifio)

Corbeta (Narifio) 5 4 5 5 5 4.8

5.1.10 Proyeccion de Ventas

Periodo: Trimestral

Método de Proyeccién: Lineal

Tiempo de Proyeccién: 5 Afos
Justificacion de Proyeccion de Ventas

Desarrollar estrategias para la venta del portafolio de servicios adicional de cada

afo las cuales se sustentan en:

e El aumento del consumo per cépita de nuestro producto/servicio
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e La ampliacion del niamero de intermediarios, escogidos con base en una

estrategia de distribucion selectiva.

e El desarrollo de mercados en nuevas areas geogréficas.

En la siguiente tabla encontraremos los precios de cada uno de los servicios

ofrecidos por “Laksmi”, después del analisis de costos que se encuentran mas

adelante, los precios ofrecidos son precios promedio para eventos entre 80 y 100

personas, con servicios basicos acordes a las necesidades del contratante.

Tabla 43. Precios por servicio.

Producto o Servicio Precio Inicial %Contado | %Crédito
Bodas 10,000,000 50 50
Quince Afos 10,000,000 50 50
Grados 7,000,000 50 50
Evento Empresa 6,000,000 50 50
Caterin especial 4,000,000 50 50
Fuente: esta investigacion.
Tabla 44. Proyeccién de ventas en unidades.
Servicio Q Aol | Aio2 | Afio3 | Ailo4 | Afo 5
Bodas unid. 18 19 20 21 22
Quince Afos unid. 18 19 20 21 22
Grados unid. 18 19 20 21 22
Evento Empres unid. 24 25 26 28 29
Caterin especial unid. 30 32 33 35 36
Total Ventas 108 113 119 125 131

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 45. Proyeccion de ingresos por ventas.

Presupuesto de ventas

SERVICIO Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Bodas 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 | 228,322,730 246,974,446
Quince Afios 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 | 228,322,730 246,974,446
Grados 126,000,000 | 136,605,661 | 147,755,725 | 159,825,911 172,882,112
Evento Empres 144,000,000 | 156,120,755 | 168,863,686 | 182,658,184 197,579,557
Caterin especial 120,000,000 | 130,100,629 | 140,719,738 | 152,215,154 164,649,631

Total 750,000,000 | 813,128,933 | 879,498,364 | 951,344,710 | 1,029,060,193

Fuente: esta investigacion.

5.2 Estudio de Operacién

5.2.1 Operacion

Ficha técnica del servicio

Ver anexo 6.

Estado de desarrollo

El desarrollo del catering en Colombia término utilizado para describir el servicio

profesional dedicado a proveer la comida y las bebidas en diferentes eventos,

como matrimonios, almuerzos, desayunos, celebraciones especiales, entre otros,

ha tomado mucha fuerza en Colombia durante los ultimos afos.

El Catering en el pais es una solucion perfecta para quienes quieren que su

celebracion, ya sea un matrimonio, un almuerzo o un brunch, salga perfecto sin

gue se tengan que preocupar. La persona contrata a una empresa especializada

en este tema y simplemente disfruta del evento como cualquier invitado.
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La empresa esta en la disposicion de atender desde el mas sencillo desayuno
empresarial hasta el mas exotico y pomposo matrimonio. Para que un servicio
salga perfecto hay que coordinar a la perfeccion cada uno de los elementos que
participan. Se debe tener una comunicacion muy clara con el cliente para saber

qué es lo que quiere y espera de su evento.

Finalmente la politica bajo la que trabajamos es la de “todo es posible” y estamos

para satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Descripcion del proceso

Descripcién del proceso de planeacidn, organizacion y ejecucion de eventos.
Para la correcta planeacion, organizacion y ejecucion, deben desarrollarse los

siguientes pasos en el siguiente orden:

Solicitud del evento: El contratista ingresa a nuestras instalaciones solicitando el

servicio para su evento en particular.

Entrega de cotizacion y Propuesta: Se entrega la cotizacion segun la solicitud,

necesidades y requerimientos del contratista.

Negociacion - Confirmacién del evento: Se negocia el precio del evento y se

realiza la confirmacion del mismo.

Firma Contrato: Se firma el contrato legal por la prestacion del servicio con la

clausulas definidas de mutuo acuerdo con el contratista.

Abono 50%: Se realiza el abono inicial por el 50% del valor total del servicio, el

resto se entregara al entregar el evento.
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Disefio del Evento: Conjuntamente con el contratista y con los requerimientos

realizados anteriormente se realiza el disefio integral del evento.

Definicion de los componentes de cada evento: El contratista y el contratante

definen los componentes necesarios para el desarrollo y ejecucion del evento.

Organizacion de Personal: Se convoca al personal necesario para el correcto

desarrollo y ejecucion del evento.

Produccién y organizacion: Se procede con el proceso productivo de los
componentes escogidos por el contratista y la organizacion integral de los mismos
de acuerdo a las necesidades y requerimientos del cliente de acuerdo a los

parametros de catering y protocolo elegidos anteriormente.
Contratacion de aliados estratégicos: Se realizan los contratos necesarios con
los proveedores y aliados estratégicos necesarios para la elaboracién de

componentes y desarrollo del evento.

Reunidon con el Personal: Se emite instrucciones para todo el personal que

integrara el equipo de trabajo adecuado para el evento.

Entrega del sito y del Evento: Una vez los componentes se encuentra listos, se
procede a entregar el evento.

Alistamiento del personal, desarrollo evento: Se procede con el alistamiento

del personal para la ejecucion de las tareas en el desarrollo del evento.

Liquidacién y pago del evento: Se procede con el cobro del 50% adicional como

esta estipulado en el contrato.
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Encuesta y evaluacién: Se realiza la encuesta de satisfaccion con el contratista.
Implementacion de mejoras: Se realizan las correcciones en el proceso

sugeridas por los contratistas con el fin de realizar un proceso de mejoramiento

continuo.

Tabla 46. Pasos para la planeacion, organizacion y ejecucion de eventos.

Actividad Tiempo — semanas

Solicitud del evento

Entrega de cotizacién y Propuesta

Negociacion - Confirmacién del evento

Firma Contrato
Abono 50%

Disefo del Evento

N g A W N e

10. Definicién de los componentes de cada evento

11. Organizacién de Personal

12. Produccién y organizacién

13. Contratacion de aliados estratégicos

14. Confirmacién del personal que atendera el evento

15. Reunién con el Personal

16. Asignacion y ejecucion de Tareas

17. Liguidacién y pago del evento

18. Entrega del sito y del Evento

19. Alistamiento del personal, desarrollo evento

21. Encuesta y evaluacion

22. Implementacioén de mejoras

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 47. Direccionamiento de la organizacion de eventos.

VENTA PLANEACION | ORGANIZACIO EJECUCION POSVENTA
N
Actividad | Dia | Actividad | D Actividad | D Actividad | D | Actividad | D
Solicitud 1 | Desarrollo | 15 | Organizaci | 5 | Reunion Detalle 1
Servicio Ideas on de con el Agradecim
Personal y Personal iento
Producto
Propuesta | 1 | Disefio 1 | Produce.y | 20 | Asighacién Encuesta
Catering Evento Alistamien y ejecucién y
y to de Tareas evaluacion
Protocolo Compone
Servicio nte
Negociaci | 15 | Elabora- 1 | Control 2 | Entrega del Implement
6n cion de la Calidad sito y del acion de
Confirmac Muestra Compone Evento mejoras
ion Serv. ntes
Firma 1 | Presentaci Confirmaci Alistamiento Comunica
Contrato on de la on del del ciones
muestra personal g personal, Mantenimi
atendera desarrollo ento
el evento evento cliente
Abono Definicion Liquidacion Solicitud
50% de los y pago del nuevo
componen evento servicio
te.
TOTAL 19 | TOTAL 17 | TOTAL 27 | TOTAL TOTAL 1

Fuente: esta investigacion.
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Diagrama de Flujo del Proceso de planeacion, organizaciéon y ejecucion de
eventos personalizados basados en Catering y Protocolo
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Distribucion de la planta

1. Recepcion. 4. Sala de star y Musica. 7. Parqueadero.
2. Sala de exposicion. 5. Exposicion Catering. 8. Piscina.
3. Oficina. 6. Cocina Chef. 9. Jardines.
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5.2.2. Necesidades y requerimientos

Materia prima e insumos

Una de las estrategias predominantes para alcanzar una adecuadas rentabilidad
en el desarrollo de la actividad y contribuir al desarrollo de la prestacién de los
servicios se propone unos insumos para cada servicio que prestara la empresa. La
cuantificacion de los costos de este insumo se realiz0 teniendo en cuenta los

precios vigentes de los insumos que se cotizaron con los proveedores.
Una vez calculado los costos de cada servicio, es posible estimar los costos por
unidad de produccién teniendo en cuenta los demas insumos que involucra el

desarrollo del proceso productivo.

Costos por unidad de produccion (Eventos sociales y empresariales)

Tabla 48. Costos Bodas.

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad | Valor Unitario Afiol

ARREGLOS FLORALES 5.000 100 5.000
VEHICULOS 100.000 1 100.000
LUGAR 800.000 1 800.000
PONQUE 200.000 1 200.000
FOTOGRAFIA 200.000 1 200.000
INVITACIONES 1.500 100 1.500
AMENIZACION 250.000 2 250.000
VESTUARIO 500.000 2 500.000
DECORACION 1.000.000 1 1.000.000
LICORES 40.000 40 40.000
COMIDA 15.000 100 15.000

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 49. Costos Quince Afios.

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad | Valor Unitario Afiol
ARREGLOS FLORALES 5.000 100 5,000
VEHICULOS 100.000 1 100,000
LUGAR 800.000 1 800,000
PONQUE 200.000 1 200,000
FOTOGRAFIA 200.000 1 200,000
INVITACIONES 1.500 100 1,500
AMENIZACION 250.000 1 250,000
VESTUARIO 500.000 1 500,000
DECORACION 2.000.000 1 2,000,000
LICORES 40.000 40 40,000
COMIDA 15.000 100 15,000
Fuente: esta investigacion.

Tabla 50. Costos Grados.

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad | Valor Unitario Afiol
LUGAR 800.000 1 800.000
PONQUE 200.000 1 200.000
FOTOGRAFIA 200.000 1 200.000
INVITACIONES 1.500 100 1.500
AMENIZACION 250.000 1 250.000
VESTUARIO 500.000 1 500.000
DECORACION 500.000 1 500.000
LICORES 40.000 40 40.000
COMIDA 15.000 100 15.000

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 51. Costos Eventos Empresariales.

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad | Valor Unitario Afiol

LUGAR 800.000 1 800.000
FOTOGRAFIA 200.000 1 200.000
AMENIZACION 250.000 1 250.000
DECORACION 500.000 1 500.000
BEBIDAS 40.000 40 40.000
COMIDA 15.000 100 15.000

Fuente: esta investigacion.

Tabla 52. Costos Catering Especializado.

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad | Valor Unitario Afiol

LUGAR 800.000 1 800.000
AMENIZACION 250.000 1 250.000
DECORACION 200.000 1 200.000
BEBIDAS 20.000 40 20.000
COMIDA 10.000 100 10.000

Fuente: esta investigacion.

Localizacion

Se localizara en el municipio de Pasto.

Tamaifio

El tamafio del proyecto se establece en funcion de las amplias posibilidades de
penetracion del mercado, resultantes de las deficiencias en el servicio, asi como
también en la concepcion de un sentido empresarial para el desarrollo de la

actividad basados en unos niveles de minimos de produccion que garanticen una
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rentabilidad adecuada.

productora de ideas para llevarlas a la realidad.

Capacidad Instalada

En tal sentido Se propone instalar una empresa

Teniendo en cuenta estas apreciaciones en el cuadro siguiente se presentan las

necesidades en equipos especificando su respectivo costo.

Tabla 53. Capacidad instalada.

MUEBLES Y ENSERES Unidad | Cantidad Precio Total

Escritorios Unidad 300,000 600,000
Sillas Unidad 100,000 800,000
Archivador Unidad 500,000 500,000
Subtotal 1,900,000
EQUIPOS DE OFICINA Unidad Cantidad Precio Total

Computador Unidad 1,000,000 1,000,000
Impresora Unidad 300,000 300,000
Subtotal 1,300,000
Total 3,200,000

Fuente: esta investigacion.

Necesidades Técnicas y Tecnoldgicas

La tecnologia necesaria para el desarrollo del proceso de produccion corresponde
a un conjunto de equipos que por sus caracteristicas no requiere de un amplio
analisis para su seleccion. Es importante mencionar que la empresa no requiere

de maquinaria y equipo e infraestructura ya que subcontratara los servicios.
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5.2.3 Plan de produccion

Tabla 54. Plan de produccién Bodas.

PERIODOS Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ventas (unidades) 18 19 20 21 22
Inv. Incial Producto Terminado 0 1 1 1 1
Inv. Final Pdto. Terminado 1 1 1 1
Produccién (unidades) 19 19 20 21 22

PERIODOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Cant. Mes 1 1 1 1 1 1
Cant. Mes 2 1 1 1 1 1
Cant. Mes 3 1 1 1 1 2
Cant. Mes 4 1 1 1 2 2
Cant. Mes 5 1 1 2 2 2
Cant. Mes 6 1 2 2 2 2
Cant. Mes 7 2 2 2 2 2
Cant. Mes 8 2 2 2 2 2
Cant. Mes 9 2 2 2 2 2
Cant. Mes 10 2 2 2 2 2
Cant. Mes 11 2 2 2 2 2
Cant. Mes 12 3 2 2 2 2
TOTAL 19 19 20 21 22
Fuente: esta investigacion.
Tabla 55. Plan de produccion Quince Afos.
PERIODOS Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Ventas (unidades) 18 19 20 21 22
Inv. Incial Producto Terminado 0 1 1 1 1
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Inv. Final Pdto. Terminado
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Fuente: esta investigacion.

Tabla 56. Plan de producciéon Graduaciones.

PERIODOS

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Ventas (unidades)

18

19

20

Inv. Incial Producto Terminado

0

1

Inv. Final Pdto. Terminado

1

1

Produccién (unidades)
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PERIODOS

Afo 1
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Cant. Mes 1

Cant. Mes 2
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Cant. Mes 6

Cant. Mes 7

Cant. Mes 8

Cant. Mes 9
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Cant. Mes 12

W N N N N N -

N[ N[ N N N NN

N[ N[ N N N NN

N[ N[ N N N NN

N[ N[ N N N NN

TOTAL

19

19

20

21

22

Fuente: esta investigacion.

Tabla 57. Plan de produccion Evento Empresarial.

PERIODOS

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Afo 5

Ventas (unidades)

24
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29

Inv. Incial Producto Terminado

0

1

1

Inv. Final Producto Terminado

1

1

Produccién (unidades)

25

25

26

29

PERIODOS

Afo 1

Afo 2

Afio 3

Afo 5

Cant. Mes 1

Cant. Mes 2

Cant. Mes 3

Cant. Mes 4

Cant. Mes 5

Cant. Mes 6

Cant. Mes 7

Cant. Mes 8

Cant. Mes 9

Cant. Mes 10

Cant. Mes 11

Cant. Mes 12

Wl N N N N NN DN DN NN

Wl N N N N NN DN DN NN

Wl W N N N N DN NN NN

Bl W W N N NN DN DN DNDNN

Wl Wl W Wl W N N N N N NN

Total

N
(€3]

N
(631

N
»

N
(o]

N
©

160




Fuente: esta investigacion.

Tabla 58. Plan de produccion Catering Especial.

PERIODOS

Afo 1

Afo 2

Afo 3

Afo 4

Afo 5

Ventas (unidades)
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Inv. Incial Producto Terminado

0

1

Inv. Final Producto Terminado
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Mes 6
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Fuente: esta investigacion.
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5.2.4 Plan de Compras unidades y pesos.

Tabla 59. Plan de compras unidades y pesos.

Materias Primas e Insumos

Producto:

BODAS

Unidad de Produccién:

Proyeccién de precios

Materia Prima e insumos Unidad Cantidad Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario Valor Unitario
Afiol Afio2 Afo3 Afo4 Afio5
ARREGLOS FLORALES 5000 100.0000 5000.00 5162.72 5318.21 5478.72 5644.07
VEHICULOS 100000 1.0000 100000.00 103254.47 106364.13 109574.31 112881.38
LUGAR 800000 1.0000 800000.00 826035.74 850913.01 876594.48 903051.06
PONQUE 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
FOTOGRAFIA 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
INVITACIONES 1500 100.0000 1500.00 1548.82 1595.46 1643.61 1693.22
AMENIZACION 250000 2.0000 250000.00 258136.17 265910.31 273935.78 282203.46
VESTUARIO 500000 2.0000 500000.00 516272.34 531820.63 547871.55 564406.91
DECORACION 1000000 1.0000 1000000.00 1032544.68 1063641.26 1095743.11 1128813.82
LICORES 40000 40.0000 40000.00 41301.79 42545.65 43829.72 45152.55
PLATO FUERTE 15000 100.0000 15000.00 15488.17 15954.62 16436.15 16932.21
Producto: QUINCE ANOS
Unidad de Produccion: Proyeccién de precios
Materia Prima e insumos Unidad Cantidad Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario Valor Unitario
Afiol Afo2 Afo3 Afio4 Afo5
ARREGLOS FLORALES 5000 100.0000 5000.00 5162.72 5318.21 5478.72 5644.07
VEHICULOS 100000 1.0000 100000.00 103254.47 106364.13 109574.31 112881.38
LUGAR 800000 1.0000 800000.00 826035.74 850913.01 876594.48 903051.06
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PONQUE 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
FOTOGRAFIA 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
INVITACIONES 1500 100.0000 1500.00 1548.82 1595.46 1643.61 1693.22
AMENIZACION 250000 1.0000 250000.00 258136.17 265910.31 273935.78 282203.46
VESTUARIO 500000 1.0000 500000.00 516272.34 531820.63 547871.55 564406.91
DECORACION 2000000 1.0000 2000000.00 2065089.35 2127282.51 2191486.21 2257627.65
LICORES 40000 40.0000 40000.00 41301.79 42545.65 43829.72 45152.55
PLATO FUERTE 15000 100.0000 15000.00 15488.17 15954.62 16436.15 16932.21
Producto: GRADUACIONES
Unidad de Produccion: Proyeccién de precios
Materia Prima e insumos Unidad Cantidad Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario Valor
Afol Afio2 Afio3 Ano4 Unitario
Afio5
LUGAR 800000 1.0000 800000.00 826035.74 850913.01 876594.48 903051.06
PONQUE 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
FOTOGRAFIA 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
INVITACIONES 1500 100.0000 1500.00 1548.82 1595.46 1643.61 1693.22
AMENIZACION 250000 1.0000 250000.00 258136.17 265910.31 273935.78 282203.46
VESTUARIO 500000 1.0000 500000.00 516272.34 531820.63 547871.55 564406.91
DECORACION 500000 1.0000 500000.00 516272.34 531820.63 547871.55 564406.91
LICORES 40000 40.0000 40000.00 41301.79 42545.65 43829.72 45152.55
PLATO FUERTE 15000 100.0000 15000.00 15488.17 15954.62 16436.15 16932.21
Producto: EVENTO EMPRESARIAL
Unidad de Produccion: Proyeccién de precios
Materia Prima e insumos Unidad Cantidad Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario Valor
Afol Afio2 Afio3 Afo4 Unitario
Afio5
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LUGAR 800000 1.0000 800000.00 826035.74 850913.01 876594.48 903051.06
FOTOGRAFIA 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
AMENIZACION 250000 1.0000 250000.00 258136.17 265910.31 273935.78 282203.46
DECORACION 500000 1.0000 500000.00 516272.34 531820.63 547871.55 564406.91
BEBIDAS 40000 40.0000 40000.00 41301.79 42545.65 43829.72 45152.55
PLATO FUERTE 15000 100.0000 15000.00 15488.17 15954.62 16436.15 16932.21
Producto: CATERING PARA EVENTOS
Unidad de Produccion: Proyeccién de precios
Materia Prima e insumos Unidad Cantidad Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario | Valor Unitario Valor
Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Unitario
Afio5
LUGAR 800000 1.0000 800000.00 826035.74 850913.01 876594.48 903051.06
AMENIZACION 250000 1.0000 250000.00 258136.17 265910.31 273935.78 282203.46
DECORACION 200000 1.0000 200000.00 206508.94 212728.25 219148.62 225762.76
BEBIDAS 20000 40.0000 20000.00 20650.89 21272.83 21914.86 22576.28
PLATO 10000 100.0000 10000.00 10325.45 10636.41 10957.43 11288.14

Fuente: esta investigacion.
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5.2.5 Costos de Producciéon

Costos de produccion en Pesos

Tabla 60. Costos de produccién.

Costos Unitarios Materia Prima Afio 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5
Costo Materia Prima BODAS $ / unid. 7,550,000 7,795,712 8,030,491 8,272,860 8,522,544
Costo Materia Prima QUINCE ANOS $ / unid. 7,800,000 8,053,848 8,296,402 8,546,796 8,804,748
Costo Materia Prima GRADUACIONES $ / unid. 5,700,000 5,885,505 6,062,755 6,245,736 6,434,239
Costo Materia Prima EVENTO EMPRESARIAL $ / unid. 4,850,000 5,007,842| 5,158,660| 5,314,354| 5,474,747
Costo Materia Prima CATERING PARA EVENTOS | $/ unid. 3,050,000 | 3,149,261 | 3,244,106| 3,342,016| 3,442,882
Costos Unitarios Mano de Obra
Costo Mano de Obra BODAS $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
Costo Mano de Obra QUINCE ANOS $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
Costo Mano de Obra GRADUACIONES $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
Costo Mano de Obra EVENTO EMPRESARIAL $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
Costo Mano de Obra CATERING PARA EVENTOS | $/ unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
Costos Variables Unitarios
Materia Prima (Costo Promedio) $/unid. | | 5,433,333.3| 5,610,159.4| 5,779,117.5| 5,953,537.5| 6,133,221.8
Mano de Obra (Costo Promedio) $ / unid. 702,222.2| 704,315.7| 705,160.1| 706,460.0| 708,176.3
Materia Prima y M.O. $ / unid. 6,135,555.6 | 6,314,475.1| 6,484,277.6 | 6,659,997.6 | 6,841,398.1
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Otros Costos de Fabricacion

Otros Costos de Fabricacion $ 3,600,000 3,717,161 3,829,109| 3,944,675| 4,063,730
Costos Produccion Inventariables

Materia Prima $ 586,800,000 | 636,192,077 | 688,119,520 | 744,332,101 | 805,136,695
Mano de Obra $ 75,840,000 | 79,869,396 | 83,963,415| 88,324,104 | 92,965,617
Materia Prima y M.O. $ 662,640,000 | 716,061,473 | 772,082,936 | 832,656,205 | 898,102,312
Depreciacion $ 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
Total $ 663,090,000 | 716,511,473 | 772,532,936 | 833,106,205 | 898,552,312
Margen Bruto $ 11.59% 11.88% 12.16% 12.43% 12.68%

Fuente: esta investigacion.
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5.2.6 Infraestructura

Tabla 61. Infraestructura.

MUEBLES Y ENSERES Unidad Cantidad Precio Total

Escritorios Unidad 2 300,000 600,000
Sillas Unidad 8 100,000 800,000
Archivador Unidad 1 500,000 500,000
Subtotal 1,900,000
EQUIPOS DE OFICINA Unidad Cantidad Precio Total

Computador Unidad 1| 1,000,000 | 1,000,000
Impresora Unidad 1 300,000 300,000
Subtotal 1,300,000
Total 3,200,000

Fuente: esta investigacion.

5.2.7 Parametros técnicos especiales
e Cumplimiento de as Normas INVIMA

e Cumplimiento de los lineamientos de Seguridad Industrial

5.3 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.3.1 Estrategia Organizacional

Anélisis DOFA
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Tabla 62. Matriz DOFA.

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Se contara con una pagina web
para hacer diferente clases de

cotizaciones y pedidos.
Calidad y servicio

Se adaptara perfectamente a las
necesidades de los consumidores y
ofrecera una amplia gama de

productos.

Respuesta de compra de inventario
inmediata, debido a que son
proveedores locales y siempre

cuentan con existencias.

Eventos disefiados a la necesidad
del cliente

La debilidad méas destacada esta en la
concepcion limitada que se tiene de los

servicios de eventos sociales integrales.

No se busca precisamente calidad de

en la prestacion de los servicios.

Ser una empresa nueva que debe
ganarse su posicionamiento en el

mercado.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Ccrecimiento de eventos
Tendencias del mercado

Debido a que es un negocio que se
adapta a cualquier lugar, en un
futuro se podria pensar en una
expansion a diferentes municipios

del departamento.

Al entrar a competir por precios, la

competencia puede hacer lo mismo.

La existencia de empresas grandes en
otras ciudades que se dedican a prestar

este servicio.
Competencia

Desempleo y Crisis econOmica
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ESTRATEGIAS FO

ESTARTEGIAS DO

Disponibilidad de permanencia y

Servicio de realizacion de eventos

Cumplimiento, responsabilidad y
eficacia en el desarrollos del evento
del cual se espera la aceptacion
tanto de la empresa como del

publico en general

Estética, creatividad y disefio en la
consecucion del evento, este se
desarrolla con parametros que la
empresa contratista establece
previamente y de acuerdo con esto,

se desarrolla el evento.

De acuerdo con los parametros del

contratista.

Amable, cordial y respetuoso por

que el cliente lo merece.

Sistema para satisfacer las quejas
de los clientes por medio: linea
telefénica de servicio, buzén de
quejas, pagina web y asesoria

directa.

Este varia de acuerdo a los gustos

y deseos de la organizacion.

Venta de personal y relaciones

publicas

Se le ofrece una lista de asistentes
interesados al evento y lideres de
opinioén (lanzamiento y

reposicionamiento de productos).

Empleados capacitados e imagen de los

eventos realizados anteriormente

Logotipo de colores negro, blanco y

dorado para resaltar loas valores

corporativos que son la distincion,
elegancia y que la es una empresa

joven y moderna.
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A través de Internet por medio de

una pagina web
Evento de lanzamiento de la firma

Venta directa

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

Promocién y lanzamiento de la

empresa

Venta de personal y relaciones

publicas

A través de Internet por medio de

una pagina web
Evento de lanzamiento de la firma

Venta directa

Posicionar en la mente

de los

consumidores, el servicio integral de los

conceptos de catering y protocolo.

Aprovechar la coyuntura de la creacién

de la empresa para brindar empleo a

madres cabeza de familia.

Fuente: esta investigacion.

Organismos de Apoyo

MARQUE
ORGANISMOS DE APOYO X
UNIVERSIDAD DE NARINO: Apoyo y asesoria X
HOTELES: Aliados estratégicos para la organizaciones de X
eventos.
CLUBES: Aliados estratégicos para la organizaciones de eventos. X
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5.3.2 Estructura Organizacional

Nivel Directivo

Gerente: Persona que se dedicard a programar en conjunto con las areas
funcionales el redireccionamiento estrategico. Ademas, El disefia planes de
ejecucion y control de las areas funcionales de la empresa filando metas de
crecimiento de la empresa. Esta persona elaborara y controlara la ejecucion del
presupuesto de la empresa, coordinando junto con el area de produccion y la

Gestion Comercial

Nivel Operativo

Area de produccion: Estara a cargo de ejecutar los programas de produccién de

la empresa, encargados del catering y protocolo .

Organigrama.

GERENTE
CONTADOR
PRODUCCION
| . |
CHEF ASISTENTE DE PROTOCOLO
AUXILIARES

Manual de funciones.
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AREA: DIRECTIVA CARGO: GERENTE

OBJETIVO: Direccionar, planear, controlar y tomar decisiones adecuadas

productivas para el sostenibilidad de la empresa.

JEFE INMEDIATO: SOCIOS

FUNCIONES

Atencion personalizada de los eventos.
Organizacion de los eventos

Preparacion de Licitaciones

Relaciones publicas

Manejo de personal

Manejo de clientes potenciales y postventa
Representacion legal

Fija la politicas operativas y administrativas

PERFIL O EXPERIENCIA REQUERIDA

Administrador de empresas.

AREA: ADMINISTRATIVA CARGO: CONTADOR PUBLICO

OBJETIVO: Responder éticamente por balances de caracter financiero,
administrativo y humanistico enfocadas a la produccion mas estable de la

empresa.

JEFE INMEDIATO: Area directiva

FUNCIONES

Disefar e implementar instrumentos y mecanismos de apoyo a la directiva de
la organizacion ademas de toma de decisiones. Con su experiencia tendréa la
labor de revisar la parte contable-financiera-tributaria-administrativa,

asesorando siempre el bienestar empresarial.

PERFIL O EXPERIENCIA REQUERIDA

Contador Publico.

AREA: ADMINISTRATIVA CARGO: ASISTENTE DE
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PROTOCOLO

OBJETIVO: Asesora al cliente en protocolo.

JEFE INMEDIATO: Area directiva

FUNCIONES

Responder por los eventos en el tema de protocolo.

PERFIL O EXPERIENCIA REQUERIDA

Administrador de Empresas, experiencia en Protocolo.

AREA: OPERATIVO CARGO: CHEF

OBJETIVO: Mantener y cuidar los tanques, el pie de cria, como de las
instalaciones de la empresa, también participan en el proceso de empaque y

embalaje de alevines.

JEFE INMEDIATO: Area directiva

FUNCIONES

Atencion personalizada y asesoria de los platos de cada  evento
Creador e innovador de los platos y la carta del restaurante
Disefio y presentacion de los platos para cada evento

Manejo total de la cocina para los eventos.

PERFIL O EXPERIENCIA REQUERIDA

Chef — Experiencia de 4 afios.
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5.3.3 Aspectos legales

Constitucion de la empresay aspectos legales

La empresa como nocién preliminar organizada hacia la produccion, circulacion y
administracion, posee tres factores necesarios para que pueda realizar su
actividad: ellos son: personas, capital y trabajo. El factor personas estara
representado por los propietarios, los administradores y los trabajadores que
laboraran en la empresa. El capital esta constituido por los aportes que haran los
propietarios de la empresa, representado en dinero en efectivo, mercancias,
maquinaria, equipo de tecnologia, muebles y otros bienes. El trabajo es la

actividad que realizaran las personas para lograr el objetivo de la empresa.

Constitucion: Se constituird y se legalizara como empresa en Sociedad por
Acciones Simplificada (SAS) en la cual nos permitira fijar las reglas que vamos a
regir en el funcionamiento de la sociedad familiar, de acuerdo con nuestros
intereses. Esto nos garantizaria contar con unos estatutos flexibles que pueden

ser adaptados a las condiciones y requerimientos especiales de cada uno.

Al constituir una SAS seguiremos los tres pasos principales:

Redactar el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS. Siendo un

documento privado que contendria, la informacién de la sociedad:
Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas; Razén social o
denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "sociedad por acciones

simplificada”, o delas letras S.A.S.

El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se

establezcan en el mismo acto de constitucion.
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El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan

Pagarse.

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de
sus administradores. En todo caso, debera designarse al menos un representante

legal. Lo cual se llenaria los siguientes requisitos:

o El nombre y domicilio de las personas que intervengan como
otorgantes.

o La clase o tipo de sociedad.

o El domicilio de la sociedad.

o El objeto social.

o El capital social.

o La forma de administrar los negocios sociales.

o La época y la forma de convocar la asamblea o la junta de socios.

o Sefalar la forma como han de distribuirse las utilidades, con indicacion

de las reservas.

o La duracién precisa de la sociedad y las causales de disolucion.
o La forma de hacer la liquidacion.
o El nombre y domicilio del representante legal de la sociedad,

precisando sus facultades y obligaciones.
o Las facultades y obligaciones del revisor fiscal.
o Los demas pactos que, estipulen los asociados para regular las

relaciones a que da origen el contrato.
Copia de la escritura social sera inscrita en el registro mercantil de la camara de

comercio con jurisdiccion en el lugar donde la sociedad establezca su domicilio

principal.
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Situacion juridica: La empresa una vez constituida legalmente, forma una persona

juridica distinta de los socios, individualmente considerados.

Responsabilidad de cada socio: Los socios responden solidaria e ilimitadamente o
con responsabilidad limitada, segun el tipo societario elegido. Por tal motivo es
recomendable hacer un andlisis de los que se quiere y necesita.

De acuerdo con lo anterior se seguiria con los siguientes pasos para la
constitucién y formacién de la empresa ante entes gubernamentales privados y

publicos.

Pasos para la constitucion y formacion de una empresa SAS.

Comerciales

Tramites: Notarias y sedes de la Camara de Comercio de Narifio.

Reunir los socios para constituir la sociedad (personas juridicas)

Verificar en la Camara de Comercio de Pasto que no exista un nombre o razén
social igual o similar al establecimiento de comercio (personas naturales o

juridicas).

Elaborar minuta de constitucién y presentarla en la notaria (personas juridicas),
con los datos basicos: Nombre, razén social, objeto social, clase de sociedad e
identificacion de los socios, nacionalidad, duracién, domicilio, aportes de capital,
representanta legal y facultades, distribucion de utilidades, causales de disolucion,

entre otros.

Obtener la escritura publica autenticada en la notaria (personas Juridicas)
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Matricular e inscribir la sociedad en el registro mercantil de la Céamara de

Comercio.

Requisitos:

Presentar la segunda copia de la escritura publica de la constitucion de la
sociedad (solo para personas juridicas)

Diligenciar formulario de matricula mercantil para establecimientos de comercio (si
los tiene), personas naturales o juridicas, y/o sucursales y agencias comerciales,

segun el caso.

Registrar los libros de contabilidad en la Camara de Comercio de Pasto: Diario,

mayor, inventarios y balances, actas (sociedades),

Obtener el certificado de existencia y representacion legal (personas juridicas) o el

certificado de matricula mercantil (personas naturales).

Renovar anualmente, antes del 31 de marzo de cada afio, las matriculas
mercantiles de las personas naturales, juridicas y de los establecimientos de
comercio.

Tributarios

Tramites de orden nacional

Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN (www.dian.gov.co)

Personas Naturales o Personas Juridicas:

Solicitar formulario de registro unico tributario, RUT.
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Solicitar el numero de identificacién tributaria, NIT. Las personas naturales
(comerciantes) deben llevar fotocopia de la cédula de ciudadania y certificado de
Camara de Comercio, no mayor a tres meses de su solicitud.

Las personas juridicas deben presentar fotocopia de la cédula de ciudadania del
representante legal y certificado de existencia y representacion legal de la Camara

de Comercio de Bogota (no mayor a tres meses de su solicitud).

Inscribir la sociedad en el registro Unico tributario, RUT, como responsable del
impuesto al valor agregado, IVA.

Requisito: Diligenciar formulario en la direccion de impuestos y aduanas

Nacionales, DIAN.

Opciones: Régimen comun y régimen retenedor.

Para personas juridicas y personas naturales se debe presentar:

Certificado de la Camara de Comercio no mayor a tres meses de su solicitud.

Fotocopia de la cédula de ciudadania del representante legal de la sociedad.

Tramites de orden distrital

Administracion de Impuestos Distritales:

Inscripcion al RIT, diligenciando formulario respectivo y cumpliendo los siguientes

requisitos:
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Personas Naturales: Fotocopia de la cédula de ciudadania y certificado Camara de

Comercio.

Personas juridicas: NIT y certificado de la Camara de Comercio.

Funcionamiento.

Solicitar el concepto del uso del suelo en cualquiera de las curadurias urbanas de
Pasto:

Registrar ante la Camara de Comercio (en el caso de no haberlo hecho en los
tramites comerciales) el establecimiento de comercio, verificando que no existia un
nombre o razén social igual o similar al que se desea inscribir; diligenciar el

formulario respectivo.

Tramitar el concepto de concesion de aguas ante la Corporacion Auténoma

Regional de Narifio Coorponarifio (anual)

Obtener gratuitamente el concepto de comercializacion ante el ICA

Cancelar anualmente los derechos de autor, en cualquier sede de SAYCO -
ACINPRO:

Seguridad laboral - tramites:

Entidades promotoras de salud y cajas de compensacion familiar

Inscribirse ante la Administracion de Riesgos Profesionales (privada o ISS).
Tramitar ante las entidades promotoras de salud, EPS, y de fondo de pensiones

las afiliaciones de los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de

Pensiones.

179



Tramitar la afiliacion de los trabajadores a los fondos de cesantias.

Inscribirse a una caja de compensacion familiar (pagar ICBF (3% del valor de la

nomina), SENA (2%), y cajas de compensacion familiar (4%).

Inscribirse a un programa de seguridad Industrial.

Elaborar reglamento de trabajo, ante el Ministerio de Trabajo.

Elaborar reglamento de higiene.

Inscripcién a programa de salud ocupacional.
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5.3.4 Costos Administrativos

Tabla 63. Gastos de personal.

Factor prestacional 52.00%

Cargo Afio de | Salario Salario Prestacio | Total Afio | Total Aflo | Total Afo | Total Afio | Total Afo

Administracion Vincula | Mensual Anual nes 1 2 3 4 5
cion 3)

Gerente 1 2,000,000 | 24,000,000 | 12,480,000 | 36,480,000 | 37,667,230 | 38,801,633 | 39,972,708 | 41,179,128

Subtotal 1 36,480,000 | 37,667,230 | 38,801,633 | 39,972,708 | 41,179,128

Total 1 36,480,000 | 37,667,230 | 38,801,633 | 39,972,708 | 41,179,128

Fuente: esta investigacion.

Tabla 64. Gastos de puesta en marcha.

Inversiones diferidas (Gastos Anticipados)

Descripcién Valor
Permisos y Licencias 100,000
Reqistro de libros contabilidad 100,000
Reqistro Mercantil 150,000
Bomberos 50,000
Evento de lanzamiento 4,000,000
Total 4,400,000

Fuente: esta investigacion.
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Tabla 65. Gastos anuales de administracion.

Presupuesto de Gastos de Administracion

Rubro Vr. Mensual Total Total Total Total Total
Anol Afio2 Afio3 Ano4 Aino5
Sueldos a empleados 36,480,000 | 37,667,230 38,801,633 39,972,708 41,179,128
Honorarios Contador 300,000 3,600,000 3,717,161 3,829,109 3,944,675 4,063,730
Arrendamientos 1,000,000 12,000,000 | 12,390,536 12,763,695 13,148,917 13,545,766
Otros impuestos 0 0 0 0 0
Servicios Bancarios 0 0 0 0 0
Seguros 0 0 0 0 0
Servicios Publicos 200,000 2,400,000 2,478,107 2,552,739 2,629,783 2,709,153
Suscripciones y afiliaciones 0 0 0 0 0
Teléfono, internet, correo 60,000 720,000 743,432 765,822 788,935 812,746
Suministros de oficina 50,000 600,000 619,527 638,185 657,446 677,288
Otros 0 0 0 0 0
Total 55,800,000 | 57,615,993 59,351,182 61,142,465 62,987,811
Presupuesto de Gastos de Ventas
Rubro Vr. Mensual Total Total Total Total Total
Afol Afo2 Afo3 Ano4 Afno5
Sueldos a empleados 0 0 0 0 0
Gastos de distribucion 100,000 1,200,000 1,239,054 1,276,370 1,314,892 1,354,577
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Publicidad 4,320,000 4,460,593 4,594,930 4,733,610 4,876,476
Gastos de representacion 0 0 0 0 0
Gastos de viaje 0 0 0 0 0
Otros Gastos en ventas 0 0 0 0 0
Total 5,520,000 5,699,647 5,871,300 6,048,502 6,231,052

Fuente: esta investigacion.
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5.4 Estudio Financiero

5.4.1 Ingresos

Tabla 66. Fuentes de Financiacion:

Las inversiones del proyecto alcanzan

recursos propios $ 0 restante.

$ 53.483.750, de los cuales $ 45.883.750
corresponden a capital de trabajo, $3.200.000 a activos fijos y $4400000 a gastos

diferidos. Con recursos de Fondo Emprender se espera financiar $ 53.483.750 y con

Rubro Fondo Emprender Emprendedor Valor
1. Capital de trabajo
1.1 Efectivo 10,105,000 10,105,000
1.2 Cartera 0 0
1.3 Inventario de 8,150,000 8,150,000
materia prima
1.4 Inventario de 9,209,583 9,209,583
producto en proceso
1.5 Inventario de 18,419,167 18,419,167
producto terminado
Subtotal 45,883,750 45,883,750
2. Activos fijos
2.1 Terrenos 0 0
2.2 Adecuaciones 0 0
2.3 Magquinaria y equipo 0 0
2.4 Muebles y enseres 1,900,000 1,900,000
2.5 Equipos de 0
transporte
2.6 Equipos de oficina 1,300,000 1,300,000
2.7 Semovientes pie de 0 0
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cria
2.8 Cultivos 0 0
permanentes
Subtotal 3,200,000 3,200,000
3. Diferidos (gastos de 4,400,000 4,400,000
puesta en marcha)
Total 53,483,750 53,483,750
Fuente: esta investigacion.
Tabla 67. Proyeccién de ingresos por ventas
Presupuesto de ventas
SERVICIO Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Bodas 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 | 228,322,730 246,974,446
Quince Afios 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 | 228,322,730 246,974,446
Grados 126,000,000 | 136,605,661 | 147,755,725 | 159,825,911 172,882,112
Evento Empres | 144,000,000 | 156,120,755 | 168,863,686 | 182,658,184 197,579,557
Caterin
especial 120,000,000 | 130,100,629 | 140,719,738 | 152,215,154 164,649,631
Total 750,000,000 | 813,128,933 | 879,498,364 | 951,344,710 | 1,029,060,193
Fuente: esta investigacion.
5.4.2 Egresos
Rubro Total Fondo Emprendedor
emprender
Capital de Trabajo 45,883,750 | 45,883,750
Activos fijos 3,200,000 3,200,000
Diferidos 4,400,000 4,400,000
Total 53,483,750 | 53,483,750 0

Fuente: esta investigacion.
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Costos de puesta en marcha

Inversiones diferidas (Gastos Anticipados)

Descripcién Valor
Permisos v Licencias 100,000
Reqistro de libros contabilidad 100,000
Registro Mercantil 150,000
Bomberos 50,000
Evento de lanzamiento 4,000,000
Total 4,400,000

Fuente: esta investigacion.

Costos anualizados administrativos

Rubro Total Total Total Total Total
Afol Afio2 Afo3 Afo4 Afo5

Sueldos a 36,480,000 | 37,667,230 | 38,801,633 | 39,972,708 | 41,179,128
empleados
Honorarios 3,600,000 3,717,161 3,829,109 3,944,675 4,063,730
Contador
Arrendamientos 12,000,000 | 12,390,536 | 12,763,695 | 13,148,917 | 13,545,766
Servicios 2,400,000 2,478,107 2,552,739 2,629,783 2,709,153
Publicos
Teléfono, 720,000 743,432 765,822 788,935 812,746
internet, correo
Suministros de 600,000 619,527 638,185 657,446 677,288
oficina
Total 55,800,000 | 57,615,993 | 59,351,182 | 61,142,465 | 62,987,811

Fuente: esta investigacion.
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Gastos de Personal

Cargo Total Afio 1 | Total Afio 2 | Total Afio 3 | Total Afio 4 | Total Afio 5
GERENTE 36,480,000 | 37,667,230 | 38,801,633 | 39,972,708 |41,179,128
CHEF 27,360,000 | 28,250,422 | 29,101,225 | 29,979,531 | 30,884,346
ASISTENTE | 18,240,000 | 18,833,615 | 19,400,817 | 19,986,354 | 20,589,564
MESEROS 21,600,000 | 23,418,113 | 25,329,553 | 27,398,728 | 29,636,934
ASISTENTES | 8,640,000 9,367,245 10,131,821 10,959,491 11,854,773
DE COCINA

Total 112,320,000 | 117,536,625 | 122,765,049 | 128,296,812 | 134,144,745

Fuente: esta investigacion.

5.4.3 Capital de trabajo

Cuantificacion de las Inversiones en capital de trabajo.

Descripcién

Rotacion

Inversion

Concepto

Efectivo

5

10,105,000

Corresponde a los recursos en efectivo
necesarios para cubrir necesidades inmediatas
como caja menor e imprevistos. Su rotaciéon
se establece para un periodo muy corto

(inferior a 15 dias)

Cartera

Su rotacién promedio corresponde a las
condiciones de venta (fila 486), teniendo en
cuenta el porcentaje de ventas de contado, el
porcentaje de ventas a crédito y el plazo en

dias.

Inventario de

8,150,000

Su rotacion promedio se establece teniendo en
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Materia cuenta la perecibilidad de las materias primas

Prima e insumos, la localizacion de los proveedores
y/o el volumen minimo de pedido.

Inventario de 5 9,209,583 | Su rotacion corresponde exactamente a la

Productos duracién del proceso de produccion.

en Proceso

Inventario de 10 | 18,419,167 | Su rotacion Optima se establece teniendo en

Producto cuenta la necesidad de atender de manera

Terminado oportuna la demanda de los clientes del
negocio.

Total 45,883,750

Fuente: esta investigacion.

5.4.4 Punto de Equilibrio

Producto Cantidad Precio Ingresos

BODAS 12 10,000,000 | 121,029,851

QUINCE ANOS 12 10,000,000 | 121,029,851

GRADUACIONES 12 7,000,000 84,720,896

EVENTO EMPRESARIAL 16 6,000,000 96,823,881

CATERING PARA EVENTOS 20 4,000,000 80,686,567

Total 73 504,291,045
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Punto de equilibrio ($) = Costos Fijos totales

1 - (Costos variables / Ingresos por ventas)

Punto de equilibrio ($) = 108,120,000

1 - (589200000 / 750000000)

Punto de equilibrio ($) = 504,291,045
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5.4.5 Proyecciones

un. Ao 0 Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Variables
Macroeconémicas
Inflacion % 4.00% 3.25% 3.01% 3.02% 3.02%
Devaluacion % 8.00% 2.28% 4.55% -2.74% 0.87%
IPP % 4.00% 3.25% 3.01% 3.02% 3.02%
Crecimiento PIB % 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
DTF T.A. % 8.63% 7.94% 7.08% 6.33% 5.59%
Ventas, Costos y
Gastos
Precio Por Producto
Precio BODAS $ / unid. 10,000,000 | 10,325,447 | 10,636,413 | 10,957,431 11,288,138
Precio QUINCE ANOS $ / unid. 10,000,000 | 10,325,447 | 10,636,413 | 10,957,431 11,288,138
Precio GRADUACIONES | $/ unid. 7,000,000 7,227,813 7,445,489 7,670,202 7,901,697
Precio EVENTO $ / unid. 6,000,000 6,195,268 6,381,848 6,574,459 6,772,883
EMPRESARIAL
Precio CATERING PARA | $/ unid. 4,000,000 4,130,179 4,254,565 4,382,972 4,515,255

EVENTOS

Unidades Vendidas por

190




Producto

Unidades BODAS unid. 18 19 20 21 22
Unidades QUINCE unid. 18 19 20 21 22
ANOS
Unidades unid. 18 19 20 21 22
GRADUACIONES
Unidades EVENTO unid. 24 25 26 28 29
EMPRESARIAL
Unidades CATERING unid. 30 32 33 35 36
PARA EVENTOS
Total Ventas
Precio Promedio $ 6,944,444.4| 7,170,449.1 | 7,386,397.6 | 7,609,327.1 7,838,984.9
Ventas unid. 108 113 119 125 131
Ventas $ 750,000,000 | 813,128,933 | 879,498,364 | 951,344,710 | 1,029,060,193
Rebajas en Ventas
Rebaja % 0.0% 0.0% 0.0% 0.0% 0.0%
ventas

Pronto pago $ 0 0 0 0 0
Costos Unitarios
Materia Prima
Costo Materia Prima $ / unid. 7,550,000 7,795,712 8,030,491 8,272,860 8,522,544

BODAS
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Costo Materia Prima $ / unid. 7,800,000 8,053,848 8,296,402 8,546,796 8,804,748
QUINCE ANOS

Costo Materia Prima $ / unid. 5,700,000 5,885,505 6,062,755 6,245,736 6,434,239
GRADUACIONES

Costo Materia Prima $ / unid. 4,850,000 5,007,842 5,158,660 5,314,354 5,474,747
EVENTO EMPRESARIAL

Costo Materia Prima $ / unid. 3,050,000 3,149,261 3,244,106 3,342,016 3,442,882
CATERING PARA

EVENTOS

Costos Unitarios Mano

de Obra

Costo Mano de Obra $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
BODAS

Costo Mano de Obra $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
QUINCE ANOS

Costo Mano de Obra $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
GRADUACIONES

Costo Mano de Obra $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176
EVENTO EMPRESARIAL

Costo Mano de Obra $ / unid. 702,222 704,316 705,160 706,460 708,176

CATERING PARA
EVENTOS
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Costos Variables

Unitarios

Materia Prima (Costo $ / unid. 5,433,333.3 | 5,610,159.4 | 5,779,117.5| 5,953,537.5 6,133,221.8
Promedio)

Mano de Obra (Costo $ / unid. 702,222.2 704,315.7 705,160.1 706,460.0 708,176.3
Promedio)

Materia Prima 'y M.O. $ / unid. 6,135,555.6 | 6,314,475.1 | 6,484,277.6 | 6,659,997.6 6,841,398.1
Otros Costos de

Fabricacion

Otros Costos de $ 3,600,000 3,717,161 3,829,109 3,944,675 4,063,730
Fabricacion

Costos Produccion

Inventariables

Materia Prima $ 586,800,000 | 636,192,077 | 688,119,520 | 744,332,101 805,136,695
Mano de Obra $ 75,840,000 | 79,869,396 | 83,963,415 | 88,324,104 92,965,617
Materia Prima 'y M.O. $ 662,640,000 | 716,061,473 | 772,082,936 | 832,656,205 898,102,312
Depreciacion $ 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000
Agotamiento $ 0 0 0 0 0
Total $ 663,090,000 | 716,511,473 | 772,532,936 | 833,106,205 | 898,552,312
Margen Bruto $ 11.59% 11.88% 12.16% 12.43% 12.68%
Gastos Operacionales

Gastos de Ventas $ 5,520,000 5,699,647 5,871,300 6,048,502 6,231,052
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Gastos Administracion $ 55,800,000 | 57,615,993 | 59,351,182 | 61,142,465 62,987,811
Total Gastos $ 61,320,000 | 63,315,640 | 65,222,482 | 67,190,967 69,218,864
Capital de Trabajo

Cuentas por cobrar

Rotacion Cartera dias 0 0 0 0 0
Clientes

Cartera Clientes $ 0 0 0 0 0 0
Provisién Cuentas por % 0% 0% 0% 0% 0%
Cobrar

Inventarios

Invent. Prod. Final dias 10 10 10 10 10
Rotacion costo

Invent. Prod. Final $ 18,419,167 | 18,419,167 | 19,903,096 | 21,459,248 | 23,141,839 24,959,786
Invent. Prod. en Proceso | dias 5 5 5 5 5
Rotacion

Invent. Prod. Proceso $ 9,209,583 9,209,583 9,951,548 | 10,729,624 | 11,570,920 12,479,893
Invent. Materia Prima dias 5 5 5 5 5
Rotacion compras

Invent. Materia Prima $ 8,150,000 8,150,000 8,836,001 9,557,216 | 10,337,946 11,182,454
Total Inventario $ 35,778,750 | 38,690,646 | 41,746,088 | 45,050,704 48,622,134

Anticipos y Otras

Cuentas por Cobrar
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Anticipos y Otras $ 0 0 0 0 0 0
Cuentas por Cobrar

Gastos Anticipados

Gastos Anticipados $ 4,400,000 0 0 0 0 0
Cuentas por Pagar

Cuentas por Pagar dias 0 0 0 0 0
Proveedores

Cuentas por Pagar $ 0 0 0 0 0 0
Proveedores

Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
Acreedores Varios $ 0 0 0 0 0
(var.)

Otros Pasivos $ 0 0 0 0 0
Inversiones (Inicio

Periodo)

Terrenos $ 0 0 0 0 0
Construcciones y $ 0 0 0 0 0
Edificios

Maquinaria 'y Equipo $ 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres $ 1,900,000 0 0 0 0 0
Equipo de Transporte $ 0 0 0 0 0 0
Equipos de Oficina $ 1,300,000 0 0 0 0 0
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Semovientes pie de Cria | $ 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes $

Total Inversiones $

Otros Activos

Valor Ajustado $ 0 0 0 0 0 0
Estructura de Capital

Capital Socios $ 0 0 0 0 0 0
Capital Adicional Socios $ 0 0 0 0 0
Obligaciones Fondo $ 53,483,750 | 53,483,750 | 53,483,750 | 53,483,750 | 53,483,750 53,483,750
Emprender

Obligaciones $ 0 0 0 0 0 0
Financieras

Dividendos

Utilidades Repartibles $ 0| 14,143,700 | 26,303,972 | 41,500,583 60,063,564
Dividendos % 50% 50% 50% 50% 50%
Dividendos $ 0 7,071,850 9,616,061 | 12,406,336 15,484,659

Fuente: esta investigacion.
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5.4.6 Bases

PARAMETRO

VALOR

EXPLICACION

Nombre de los Productos

BODAS

QUINCE ANOS

GRADUACIONES

EVENTO EMPRESARIAL

CATERING PARA EVENTOS

Informacion del Proyecto

Tasa de Descuento

12%

Tasa Efectiva Anual

Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase

de implementacion).en meses

3 mes

Periodo en el cual se plantea la primera expansion

del negocio ( Indique el mes)

13 mes

Periodo en el cual se plantea la segunda expansion

del negocio ( Indique el mes)

25 mes

Condiciones de la Deuda

Gracia

Gracia a Capital (Afios)

Plazo

Plazo de la Deuda (Afios)

Tasa en pesos

10%

Puntos por encima del DTF

Depreciacion Activos Fijos
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Construcciones y Edificaciones

20 | Vida util (afios)

Maquinaria y Equipo de Operacion

10 | Vida util (afios)

Muebles y Enseres

10 | Vida util (afios)

Equipo de Transporte

5 | Vida util (afos)

Equipo de Oficina

5 | Vida util (afios)

Semovientes

10 | Agotamiento (afios)

Cultivos Permanentes

10 | Agotamiento (afios)

Otros

Gastos Anticipados

5 | Amortizacién (afios)

Fuente: esta investigacion.

5.4.7. Balance General

BALANCE GENERAL Afio O Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Activo

Efectivo 10,985,000 33,425,000 46,509,614 62,729,411 | 82,350,154 | 105,715,809
Cuentas X Cobrar 0 0 0 0 0 0
Provision Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Inventarios Materias Primas e Insumos 8,150,000 8,150,000 8,836,001 9,557,216 | 10,337,946 | 11,182,454
Inventarios de Producto en Proceso 9,209,583 9,209,583 9,951,548 10,729,624 | 11,570,920 | 12,479,893
Inventarios Producto Terminado 18,419,167 18,419,167 19,903,096 | 21,459,248 | 23,141,839 | 24,959,786
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
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Gastos Anticipados 3,520,000 2,640,000 1,760,000 880,000 0 0
Total Activo Corriente: 50,283,750 71,843,750 86,960,260 | 105,355,499 | 127,400,859 | 154,337,943
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios 0 0 0 0 0 0
Maquinaria y Equipo de Operacion 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres 1,900,000 1,710,000 1,520,000 1,330,000 1,140,000 950,000
Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina 1,300,000 1,040,000 780,000 520,000 260,000 0
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 3,200,000 2,750,000 2,300,000 1,850,000 1,400,000 950,000
Total Otros Activos Fijos 0 0 0 0 0 0
ACTIVO 53,483,750 74,593,750 89,260,260 | 107,205,499 | 128,800,859 | 155,287,943
Cuentas X Pagar Proveedores 0 0 0 0 0 0
Impuestos X Pagar 0 6,966,300 9,472,538 12,221,167 | 15,253,544 | 18,884,345
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 0 0 0 0 0
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender

(Contingente) 53,483,750 53,483,750 53,483,750 53,483,750 | 53,483,750 | 53,483,750
PASIVO 53,483,750 60,450,050 62,956,288 65,704,917 | 68,737,294 | 72,368,095
Capital Social 0 0 0 0 0 0
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Reserva Legal Acumulada 0 0 0 0 0 0
Utilidades Retenidas 0 0 7,071,850 16,687,911 | 29,094,247 | 44,578,906
Utilidades del Ejercicio 0 14,143,700 19,232,122 | 24,812,672 | 30,969,318 | 38,340,942
Revalorizacién patrimonio 0 0 0 0 0 0
PATRIMONIO 0 14,143,700 26,303,972 | 41,500,583 | 60,063,564 | 82,919,848
PASIVO + PATRIMONIO 53,483,750 74,593,750 89,260,260 | 107,205,499 | 128,800,859 | 155,287,943
5.4.8 Estado de Resultados.

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
ESTADO DE RESULTADOS
Ventas 750,000,000 813,128,933 879,498,364 951,344,710 1,029,060,193
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 662,640,000 716,061,473 772,082,936 832,656,205 898,102,312
Depreciacion 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 3,600,000 3,717,161 3,829,109 3,944,675 4,063,730
Utilidad Bruta 83,310,000 92,900,299 103,136,320 114,293,829 126,444,151
Gasto de Ventas 5,520,000 5,699,647 5,871,300 6,048,502 6,231,052
Gastos de Administracion 55,800,000 57,615,993 59,351,182 61,142,465 62,987,811
Provisiones 0 0 0 0 0
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Amortizacién Gastos 880,000 880,000 880,000 880,000 0
Utilidad Operativa 21,110,000 28,704,660 37,033,838 46,222,862 57,225,287
Otros ingresos
Intereses 0 0 0 0 0
Otros ingresos y egresos 0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos 21,110,000 28,704,660 37,033,838 46,222,862 57,225,287
Impuestos (35%) 6,966,300 9,472,538 12,221,167 15,253,544 18,884,345
Utilidad Neta Final 14,143,700 19,232,122 24,812,672 30,969,318 38,340,942
Fuente: esta investigacion.
5.4.9 Flujo de Caja.
FLUJO DE CAJA Afio O Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Flujo de Caja Operativo
Utilidad Operacional 21,110,000 | 28,704,660 | 37,033,838 | 46,222,862 | 57,225,287
Depreciaciones 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000
Amortizacion Gastos 880,000 880,000 880,000 880,000 0
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 0 0 0 0 0
Impuestos 0 -6,966,300 | -9,472,538 | -12,221,167 | -15,253,544
Neto Flujo de Caja Operativo 22,440,000 | 23,068,360 | 28,891,301 | 35,331,695 | 42,421,743
Flujo de Caja Inversién
Variacién Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
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Variacion Inv. Materias Primas e

insumos3 -686,001 -721,214 -780,730 -844,508
Variacion Inv. Prod. En Proceso -741,965 -778,076 -841,295 -908,974
Variacion Inv. Prod. Terminados -1,483,930 | -1,556,152 | -1,682,591 -1,817,947
Var. Anticipos y Otros Cuentas por
Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos 0 0 0 0 0
Variacion Cuentas por Pagar 0 0 0 0 0
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacién del Capital de Trabajo 0 0 -2,911,896 | -3,055,442 | -3,304,617 -3,571,429
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0 0
Inversién en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -1,900,000 0 0 0 0 0
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -1,300,000 0 0 0 0 0
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos 0 0 0 0 0 0
Inversién Activos Fijos -3,200,000 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Inversion -3,200,000 0 -2,911,896 | -3,055,442 | -3,304,617 -3,571,429
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Flujo de Caja Financiamiento
Desembolsos Fondo Emprender 53,483,750
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0 0 0 0 0 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 0 0 0
Intereses Pagados 0 0 0 0 0
Dividendos Pagados 0 -7,071,850 | -9,616,061 | -12,406,336 | -15,484,659
Capital 0 0 0 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 53,483,750 0 -7,071,850 | -9,616,061 | -12,406,336 | -15,484,659
Neto Periodo 50,283,750 | 22,440,000 | 13,084,614 | 16,219,798 | 19,620,743 | 23,365,655
Saldo anterior 10,985,000 | 33,425,000 | 46,509,614 | 62,729,411 | 82,350,154
Saldo siguiente 50,283,750 | 33,425,000 | 46,509,614 | 62,729,411 | 82,350,154 | 105,715,809
Fuente: esta investigacion.
5.4.10 Salidas.
Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5
Supuestos Macroecondmicos
Variacion Anual IPC 4.00% 3.25% 3.01% 3.02% 3.02%
Devaluacion 8.00% 2.28% 4.55% -2.74% 0.87%
Variacion PIB 5.00% 5.00% 5.00% 5.00% 5.00%
DTF ATA 8.63% 7.94% 7.08% 6.33% 5.59%
Supuestos Operativos

203




Variacién precios N.A. 3.3% 3.0% 3.0% 3.0%
Variacion Cantidades vendidas N.A. 5.0% 5.0% 5.0% 5.0%
Variacién costos de produccion N.A. 8.1% 7.8% 7.8% 7.9%
Variacion Gastos Administrativos N.A. 3.3% 3.0% 3.0% 3.0%
Rotacién Cartera (dias) 0 0 0 0 0
Rotacién Proveedores (dias) 0 0 0 0 0
Rotacién inventarios (dias) 19 19 19 19 19
Indicadores Financieros
Proyectados

Liguidez - Razén Corriente 10.31 9.18 8.62 8.35 8.17
Prueba Acida 5 5 5 5 6
Rotacion cartera (dias), 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Rotacion Inventarios (dias) 17.2 17.1 17.1 17.0 17.0
Rotacién Proveedores (dias) 0.0 0.0 0.0 0.0 0.0
Nivel de Endeudamiento Total 81.0% 70.5% 61.3% 53.4% 46.6%
Concentracion Corto Plazo 0 0 0 0 0
Ebitda / Gastos Financieros N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. N.A. N.A. N.A. N.A.
Rentabilidad Operacional 2.8% 3.5% 4.2% 4.9% 5.6%
Rentabilidad Neta 1.9% 2.4% 2.8% 3.3% 3.7%
Rentabilidad Patrimonio 100.0% 73.1% 59.8% 51.6% 46.2%
Rentabilidad del Activo 19.0% 21.5% 23.1% 24.0% 24.7%
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Flujo de Caja y Rentabilidad

Flujo de Operacion 22,440,000 | 23,068,360 | 28,891,301 | 35,331,695 | 42,421,743
Flujo de Inversién -53,483,750 0 -2,911,896 | -3,055,442 | -3,304,617 -3,571,429
Flujo de Financiacién 53,483,750 0 -7,071,850 | -9,616,061 | -12,406,336 | -15,484,659
Flujo de caja para evaluacion -53,483,750 | 22,440,000 | 20,156,464 | 25,835,859 | 32,027,079 | 38,850,313
Flujo de caja descontado -53,483,750 | 20,035,714 | 16,068,610 | 18,389,454 | 20,353,788 22,044,711
Criterios de Decision

Tasa minima de rendimiento a la que 12%

aspira el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 37.79%
VAN (Valor actual neto) 43,408,526
PRI (Periodo de recuperacion de la 1.92

inversion)
Duracion de la etapa improductiva del 3 mes

negocio ( fase de implementacion).en

meses
Nivel de endeudamiento inicial del 100.00%

negocio, teniendo en cuenta los

recursos del fondo emprender. (

AFE/AT)
Periodo en el cual se plantea la 13 mes

primera expansion del negocio (
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Indique el mes)
Periodo en el cual se plantea la 25 mes
segunda expansion del negocio (
Indique el mes)
5.5 Plan Operativo
5.5.1 Cronograma de Actividades
Mes1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Total
ite | Actividad Fondo Emprend | Fondo Fondo Fondo Fondo Fondo Fondo Empren
m edor dedor
Permisos y $100,000 $100,000
licencias
2 | Constitucion y
legalizacion $300,000 $300,000
empresa
Muebles y enseres | $1,900,000 $1,900,000
4 | Equipos de oficina | $1,300,000 $1,300,000
Evento $4,000,000 $4,000,000

Lanzamiento
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6 | Nomina
Administrativa $3,800,000 $3,800,000 | $3,800,000 | $3,800,000 | $3,800,000 | $3,800,000 | $22,800,000
7 | Mano de Obra
Operativa $2,520,000 $2,520,000 | $2,520,000 | $2,520,000 | $2,520,000 | $2,520,000 | $15.120,000
8 | Gastos
Administrativos $4,650,000 $4,650,000 | $4,650,000 | $4,650,000 | $4,650,000 | $4,650,000 | $27.900,000
9 | Gasto de Ventas $460,000 $460,000 $460,000 $460,000 $460,000 $460,000 $2.760,000
10 | Costos de
Fabricacion $300,000 $300,000 $300,000 $300,000 $300,000 $300,000 $1.800,000
11 | Materia prima $4,620,000 $4,620,000 | $4,620,000 | $4,620,000 | $4,620,000 | $4,620,000 | $27.720,000

Fuente: esta investigacion.
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5.5.2 Metas Sociales

Plan Nacional de Desarrollo

En construccion

Plan Regional de Desarrollo

En construccion

5.5.3 Empleo

Empleos Directos

Personal Calificado

Cargo Sueldo Jovenes con
Edad entre 18 y 30 afios

Gerente 2.000.000 X
Chef 1.500.000 X
Asistente de Protocolo 1.000.000 X

Mano de Obra Directa

Cargo Jévenes con
Jornal Edad entre 18 y 24 afios
Meseros (22) 20.000 X
Asistentes de Cocina 20.000 X
5.6 IMPACTO

El impacto del proyecto en su entorno es positivo, debido a la generacién de
empleo directo e indirecto en la region para la poblacion tanto urbana como real,

asi mismo el proyecto es un proyecto inclusorio puesto que adhiere en su
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estructura productores locales como proveedores de materia prima brindando asi
colaboracion al desarrollo regional desde el aspecto social

Econdmico

La puesta en marcha del proyecto colaborara en gran medida al desarrollo
econdmico agregado del entorno en el cual se piensa desenvolver la empresa.
Puesto que por una parte se generaran empleos capaces de inyectar capitales
como remuneracion a diferentes personas con lo cual se puede dinamizar los

niveles econdmicos mas cercanos a ellos.

De igual manera el proyecto al dinamizar el sector de organizacion de eventos,
aplicando nuevos conceptos de integracion de catering y protocolo, genera
también desarrollo social y dinamiza los aspectos de oferta y demanda,
garantizando la demanda de los servicios personalizados de caterin y protocolo.

Regional

El posicionamiento del catering y protocolo personalizado genera un impacto
regional bastante importante desde los niveles de un mayor glamour que impulse
socialmente el departamento de manera productiva, asi como también por el
hecho de crear empresa desde la region para la regién, impulsando diferente
niveles productivos, sociales, econdmicos que en un agregado se traduce en
bienestar y desarrollo para la region. Una regidn que ofrezca opciones adecuadas
a la sociedad y sobretodo que genere valor agregado es una regién que se puede
proyectar hacia el futuro y puede estar a la par de todos los cambios que se

vivencian en el mercado nacional e internacional.

Por tal razon la puesta en marcha de esta empresa se convierte en un paso
importante para la generacién de desarrollo regional desde la innovacion y el
desarrollo empresarial de valor agregado a los potenciales proveedores de la

region
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Social

Socialmente el proyecto como se ha venido explicando es un proyecto inclusorio
gue busca en primera instancia desarrollar unas relaciones bastante importantes
con diferentes productores del departamento de Nariio mediante un proceso
completo de seguimiento y acompafiamiento. Ya en niveles mas avanzados el
proyecto socialmente vela por brindar oportunidad de empleo a personas jovenes
en edades productivas. De manera que estas personas aprovechen sus
capacidades para incorporarse de manera importante dentro de los procesos
competitivos sostenibles y sustentables de crear empresa.

Por dltimo y en un nivel mucho mas alto, la empresa busca socialmente ofrecer
servicios diferenciales y personalizados, que cubran todos los requerimientos de
las personas que demandan estos servicios, todo en pro de una sociedad mucho
mas abierta y exigente a la hora de contratar sus eventos sociales y

empresariales.
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5.7. RESUMEN EJECUTIVO

5.7.1 Concepto del negocio. La empresa busca modernizar y actualizar la
realizacion de eventos, catering y protocolo en el mercado regional con servicios
novedosos para el consumo familiar y empresarial: Catering y protocolo de
acuerdo a las expectativas de nuestros clientes. Atenta a las necesidades del
mercado de encontrar servicios diferenciadores, novedosos y acordes a las
necesidades de cada cliente en particulas, por estas razones se crea nuevos
servicios que complementen el mercado. Se busca crear una empresa Narifiense
que desde la aplicacion de valor agregado con la aplicacién del catering y
protocolo llevar a las familias innovacion, diferenciacion y personalizacion de sus
eventos, generando asi desarrollo y progreso.

5.7.2 Potencial de Mercado. A continuacion se realiza una descripcion de

potencial del mercado y nicho detectado para la realizacion de cada evento social:

Mercado Clientes % de participacion | Consumo Anual
Hogares UND | Potenciales mercado objetivo Percapita
GRADOS 1 1.703 1.06% 0.4
15 ANOS 1 517 3.5% 0.1
BODAS 1 365 5% 0.1
BAUTIZOS 1 174 1.06% 0.1
OTROS 1 66 1.06% 0.1
Mercado Clientes % de participacién|Consumo  Anual
Empresas UND | Potenciales mercado objetivo Percapita
DESAYUNOS 1 1.703 1.07% 13
COMIDAS 1 1.834 1.07% 14
AGASAJOS 1 1.416 1.07% 12
COCKTAIL 1 5 1.07% 1
FIESTAS 1 34 1.07% 2
OTROS 1 42 1.07% 2

211




Crecimiento de Mercado UNIDAD Crecimiento Incremento Anual
Hogares del Sector de la Participacién
GRADOS 1 3.1% 1,5%
15 ANOS 1 3.1% 1,5%
BODAS 1 3.1% 1,5%
BAUTIZOS 1 3.1% 1,5%
OTROS 1 3.1% 1,5%
Crecimiento de Mercado UNIDAD Crecimiento Incremento Anual
Empresas del Sector de la Participacion
DESAYUNOS 1 3.1% 1,5%
COMIDAS 1 3.1% 1,5%
AGASAJOS 1 3.1% 1,5%
COCKTAIL 1 3.1% 1,5%
FIESTAS 1 3.1% 1,5%
OTROS 1 3.1% 1,5%
DESAYUNOS 1 3.1% 1,5%
Unidades Vendidas por | UND | 2013 2014 2015 2016 2017
Producto

BODAS 1 18 19 20 21 22
QUINCE ANOS 1 18 19 20 21 22
GRADUACIONES 1 18 19 20 21 22
EVENTO EMPRESARIAL 1 24 25 26 28 29
CATERING ESPECIALIZADO 1 30 32 33 35 36
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5.7.3 Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor.

Ventajas Competitivas y Propuesta de Valor.

Ventajas

Destacadas

Es la forma mas fécil y directa de adquirir un servicio de Calidad y

personalizado, de una manera accesible.

Comerciales

En la actualidad en el mercado objetivo no existe una marca que
ya tenga un posicionamiento de mercado, por lo cual la
oportunidad de posicionamiento de los servicios de nuestra
empresa es bastante grande. Ademas los productos son
novedosos para el mercado objetivo

Técnicas

Se tiene también todo el conocimiento técnico para el manejo de

catering y protocolo desde el punto de vista comercial y servicio.

Operacionales

Servicio personalizado e innovador es una fortaleza que tiene la

empresa.

Financieras

Desde el andlisis financiero del proyecto se da un parte positivo

para la viabilidad del mismo

De Producto

Novedoso, competitivo, personalizado y de calidad.

5.7.4 Resumen de las inversiones Requeridas

Rubro Valor
Efectivo 10,105,000
Inventario de materia prima 8,150,000
Inventario producto proceso 9,209,583
Inventario producto terminado 18,419,167
Muebles y enseres 1,900,000
Equipos de oficina 1,300,000
Diferidos (gastos de puesta en marcha) 4,400,000
Total 53,483,750
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5.7.5 Proyecciones de Ventas.

Producto Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Bodas 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 228,322,730 246,974,446
Quince Afos 180,000,000 | 195,150,944 | 211,079,607 228,322,730 246,974,446
Grados 126,000,000 | 136,605,661 | 147,755,725 159,825,911 172,882,112
Evento
Empresarial 144,000,000 | 156,120,755 | 168,863,686 | 182,658,184 | 197,579,557
Catering
especializado 120,000,000 | 130,100,629 | 140,719,738 152,215,154 164,649,631
Total 750,000,000 | 813,128,933 | 879,498,364 951,344,710 | 1,029,060,193

5.7.6 Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad.

Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 12%

TIR (Tasa Interna de Retorno) 37.79%

VAN (Valor actual neto) 43,408,526

PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 1.92

Duracién de la etapa improductiva del negocio ( fase de

implementacion) 3 mes
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los

recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) 100.00%
Periodo en el cual se plantea la primera expansion del negocio (

Indigque el mes) 13 mes
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del negocio (

Indique el mes) 25 mes
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6. CONCLUSIONES

El cumplimiento de las metas en ventas proyectadas, permitira asumir los
costos y gastos asociados a la operacion del proyecto para cada uno de los
cinco afios proyectados. Al primer afio se alcanza una utilidad neta de $
14.143.700

Al primer afio se obtiene un nivel de efectivo de $14.143.700, como reflejo del
alcance de las metas de ventas propuestas, lo cual permitira disponer de
recursos en caja suficientes para garantizar el movimiento operacional del

proyecto bajo condiciones adecuadas de liquidez.

El punto de equilibrio como indicador de los niveles minimos de operacion
requeridos para cubrir los costos y gastos operacionales, sin obtener utilidades,
permite concluir que al primer afio se requiere alcanzar un valor en las ventas
de $504.291.045.

La aplicacion de los criterios de evaluacion financiera, considerando un
horizonte de cinco afios, a una tasa minima aceptable de retorno del 12 %
anual, arroja una TIR del 37.79% y un Valor Presente Neto de $ 43408526.
Estos resultados permiten conceptuar que La Tasa Interna de Retorno supera

una rentabilidad aceptable.
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ANEXO 1.

ENCUESTA: CATERING Y PROTOCOLO PARA EVENTOS HOGARES

Gracias por su colaboracién, estamos realizando una encuesta para evaluar
donde prefieren hacer los eventos sociales o empresariales y cual es la capacidad
monetaria que esta en capacidad de pagar por un evento especial una persona de
la ciudad de Pasto, le agradecemos brindarnos un minuto de su tiempo y

responder las siguientes preguntas:

Marque con una X la opcién que aplique:

PERFIL DEL ENCUESTADO

ESTRATO BARRIO
SEXO  [m F EDAD ECIVIL [HOs Im  |r
SITUACION LABORAL|E pE  [Ino |peN  [oTRO |
INGRESOSSMLV ~ [3a5  [6a8  [9a11 |mAs |
SERVICIOS BASICOS
1 Conoce uested sobre catering y protocolo para reuniones sociales? Sl NO
2 Acostumbra usted realizar sus reuniones sociales en sitios especiales? Sl NO
3 DONDE?
4 considera que existe actualizacion en la organizacién en cuanto a catering y protocolo?
[si NO
5 Cuantos compromisos sociales estima usted debe realizar este afo? TOTAL
[GrADOS |15 AROS [BoDAS [BAuTIZOS [oTROS
6 Por que contraria una empresa especializada en catering y protocolo?
[TIEMPO [INNOvACION  |EXPERIENCIA  |OTROS |
7 Que tipo de sitio le gustaria para sus eventos:
[HOTEL [cLus [campesTRE  [sucasa |
8 El ultimo evento al que asistio que sencacion dejo acerca del servicio?
[EXCELENTE  [BUENA [maLA [PESIMA
9 Le gustaria disfrutar de una empresa que le brinde un servicio innovadory personaliz{SI NO
10 Le gustaria que la empresa preste un servicio integral a sus solicitudes? Sl NO
11 Le gustaria que Pasto se convirtiera en una ciudad organizadora de eventos importantSI NO

MIL GRACIAS POR LA ATENCION PRESTADA...
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ANEXO 2.

ENCUESTA: CATERING Y PROTOCOLO PARA EVENTOS EMPRESAS

Gracias por su colaboracién, estamos realizando una encuesta para evaluar
donde prefieren hacer los eventos sociales o empresariales y cual es la capacidad
monetaria que esta en capacidad de pagar por un evento especial una persona de

la ciudad de Pasto, le agradecemos brindarnos un minuto de su tiempo y

responder las siguientes preguntas:

Marque con una X la opcién que aplique:

PERFIL DEL ENTREVISTADO EMPRESA |
SECTOR | DIRECCION
CLASIFICACION P M G
EMPLEADOS 11a50 51a 200 mas 200 |
CONTACTO CARGO |
SERVICIOS BASICOS
1 Conoce usted sobre protoco y catering para eventos empresariales? S NO
2 Acostumbra usted realizar sus reuniones empresariales en sitios especiales? S NO
3 considera que existe actualizacion en cuanto a catering y protocolo? S NO
4 Cuantos compromisos estima debe realizar en el afio, entre las siguientes opciones? TOTAL
[DEsavuNos  [comipas [acasalos  |cockTAlL [FiEsTAS [oTROS
5 Por que contraria una empresa especializada en catring y protocolo para sus eventos?
[TIEMPO [INnovacion  |experienciA  [oTRos |
6 Que tipo de sitio le gustaria para sus eventos:
[HOTEL [cLus [campesTRE  [suEMPRESA |
7 El ultimo evento que organizo, que sensacion dejo acerca del servicio?
[EXCELENTE  |BUENA [mALA [PESIMA |
8 Con que empresa contrata los servicios para sus eventos?
I
9 Le gustaria disfrutar de un empresa que le brinde servicio innovador y personalizadoqSlI NO
10 Le gustaria que Pasto se convirtiera en una ciudad organizadora de eventos important|Sl NO

MUCHAS GRACIAS POR LA ATENCION PRESTADA...
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ANEXO 3.

ANALISIS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS HOGARES

1. Estrato

ESTRATOS Q %
ESTRATO 3 271 72%
ESTRATO 4 84 22%
ESTRATO 50 24 6%
mas
TOTAL 379 | 100%
2. Genero
GENERO Q %
MASCULINO 167 44%
FEMENINO 212 56%
TOTAL 379 | 100%
3. Edad
EDAD Q | %
20-25 afios 34 9%
26-30 afios 53| 14%
31-35 afios 73| 19%
36-40 afios 128 | 34%
mas 40 afios 91| 24%
TOTAL 379 | 100%
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4. Estado civil

ESTADO CIVIL Q %
SOLTERO 127 | 34%
CASADO 145 | 38%
DIVORCIADO 64| 17%
U LIBRE 43| 11%
TOTAL 379 | 100%
5. Hijos

HIJOS Q | %
0-5 afios 55| 14%
6-10 afios 85| 22%
11-15 afios 107 | 28%
16-20 afios 73| 19%
mas 20 afios 61| 16%
TOTAL 381 | 100%

6. Situacion laboral

S LABORAL Q %

EMPLEADO 201 53%
DESEMPLEADO 26 7%
INDEPENDIENTE 106 28%
PENSIONADO 38 10%
OTRO 8 2%
TOTAL 379 | 100%
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7. Ingresos SMLV

SMLV Q %

3-5 SMLV 266 | 70%
6-8 SMLV 95| 25%
9-11 SMLV 15 4%
mas de 11 3 1%
TOTAL 379 | 100%

8. Conoce usted sobre catering y protocolo?

Conoce el Q %
Servicio?

Sl 204 54%
NO 175 46%
TOTAL 379 | 100%

9. Acostumbra usted realizar sus reuniones sociales en sitios especiales?

Acostumbra | Q %

contratar?

Sl 274 2%

NO 105 28%

TOTAL 379 | 100%

10.Donde?

Donde? Q %

Club Colombia 24 12%
Club del Comercio 22 11%
Club de Abogados 6 3%
Salon Alcala 18 9%
Salon Calidad 2 1%
Casa Monaco 2 1%
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Hotel Bolivar 12 6%
Hotel Cuellar 18 9%
Hotel Agualongo 18 9%
Hotel Morasurco 14 7%
Hotel Don Saul 8 4%
Hotel Galerias 20 10%
Hotel Loft 10 5%
Hotel Fernando Plaza 6 3%
Hotel Chambu 2 1%
Mister pollo 4%
otros 11 5%
TOTAL 201 100%
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11.considera que existe actualizacion en la organizacién en cuanto a

catering y protocolo?

Actualizacién? | Q %

Sl 64| 17%
NO 315 | 83%
TOTAL 379 | 100%

12.Cuantos compromisos sociales estima usted debe realizar este afio?

Cuantos? Q %

GRADOS 165 | 53%
15 ANOS 54 | 17%
BODAS 45| 14%
BAUTIZOS 30| 10%
OTROS 20| 6%
TOTAL 314 | 100%

13.Porque contraria una empresa especializada en catering y protocolo?

Motivacion Q | %

Compra?

TIEMPO 117 | 31%

INNOVACION 155 | 41%

EXPERIENCIA 92| 24%

OTROS 15 4%

TOTAL 379 | 100%
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14.Que tipo de sitio le gustaria para sus eventos?

SITIO O Q | %
LUGAR?

HOTEL 101 | 27%
CLUB 48| 13%
CAMPESTRE | 188| 50%
CASA 42 11%
TOTAL 379 | 100%

15.El ultimo evento al que asistio que sensacion dejo acerca del servicio?

SERVICIO? [Q [%

EXCELENTE 29 8%

BUENO 125 | 33%
MALA 174 | 46%
PESIMA 51| 13%
TOTAL 379 | 100%

16.Le gustaria disfrutar de una empresa que le brinde un servicio innovador

y personalizado?

Gusto por | Q %
empresa?

Sl 346 | 91%
NO 33 9%
TOTAL 379 | 100%
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17.Le gustaria que la empresa preste un servicio integral a sus solicitudes?

Gusto Q %
Servicio?

Si 354 | 93%
NO 25 7%
TOTAL 379 | 100%

18.Le gustaria que Pasto se convirtiera en una ciudad organizadora de

eventos importantes?

Gusto Q %
Pasto?

Si 362 | 96%
NO 17 4%
TOTAL 379 | 100%
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ANEXO 4.

ANALISIS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS EMPRESAS

1. Sector

SECTOR Q %
Agricultura, Ganaderia 6 3%
Explotacion de Minas 1 0%
Industria Manufacturera 19 8%
Suministro de Electricidad, Gas y Agua 4 2%
Construccion 20 9%
Comercio y Reparacion de Vehiculos 108 47%
Hoteles y Restaurantes 9 4%
Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 18 8%
Servicios de Intermediacion Financiera 2 1%
Actividades Inmobiliarias y de Alquiler 19 8%
Administracion Publica y Defensa, Seguridad social 1 0%
Educacion 3 1%
Servicios Sociales y de Salud 14 6%
Otros Servicios 4 2%
Total 228 100%
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2. Clasificacion

CLASIFICACION | Q %

Pequeia 203 | 89%
Mediana 22| 10%
Grande 3 1%
Total 228 | 100%

3. Empleados

EMPLEADOS Q %

11 A50 203 | 89%
51 A 200 22| 10%
MAS DE 200 3 1%
Total 228 | 100%

4. Conoce su empresa sobre protocolo y catering para eventos

empresariales?

Conoceel |Q %
Servicio

Sl 103 | 45%
NO 125 | 55%
TOTAL 228 | 100%

5. Acostumbra su empresa realizar sus reuniones empresariales en sitios

especiales?
Acostumbra | Q %
contratar?
Sl 171 | 75%
NO 57 | 25%
TOTAL 228 | 100%
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6. considera que existe actualizacion en cuanto a catering y protocolo?

ACTUALIZACION | Q %

Sl 66 | 29%
NO 162 | 71%
TOTAL 228 | 100%

7. Cuantos compromisos estima debe realizar en el afo, entre las siguientes

opciones?

Cuantos? Q %

DESAYUNOS | 3.072 | 31%
COMIDAS 3.108 | 31%
AGASAJOS 2772 | 28%
COCKTAIL 134 1%
FIESTAS 355 4%
OTROS 458 5%
TOTAL 9.899 | 100%

8. Porque contraria una empresa especializada en catering y protocolo para

Sus eventos?

Motivacion Q %
Compra?

TIEMPO 102 | 45%
INNOVACION 81| 36%
EXPERIENCIA 39| 17%
OTROS 6 3%
TOTAL 228 | 100%
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9. Quetipo de sitio le gustaria para sus eventos?

SITIO O Q %
LUGAR?

HOTEL 34| 15%
CLUB 43 1 19%
CAMPESTRE 86| 38%
EMPRESA 65| 29%
TOTAL 228 | 100%

10.El ultimo evento que organizo, que sensacion dejo acerca del servicio?

SERVICIO? Q [%

EXCELENTE 16| 7%
BUENO 76 | 33%
MALA 93| 41%
PESIMA 43| 19%
TOTAL 228 | 100%

11.Con que empresa contrata los servicios para sus eventos?

Donde? Q %

Club Colombia 25| 11%
Club del Comercio 22 | 10%
Salon Alcala 12 5%
Hotel Bolivar 9 4%
Hotel Cuellar 8 4%
Hotel Agualongo 16 7%
Hotel Morasurco 14 6%
Hotel Galerias 17 7%
Hotel Loft 19 8%
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La Merced 32| 14%
Mister pollo 35| 15%
otros 19 8%
TOTAL 228 | 100%

12.Le gustaria disfrutar de un servicio innovador y personalizado?

Gusto Servicio? Q %

S 204 | 89%
NO 24| 11%
TOTAL 228 | 100%

13.Le gustaria que Pasto se convirtiera en una ciudad organizadora de

eventos importantes?

Pasto Eventos | Q %

Sl 219 | 96%
NO 9 4%
TOTAL 228 | 100%
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ANEXO 5.

BRANDING
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ANEXO 6.
FICHAS TECNICAS SERVICIOS

BODAS

Nombre del producto

Catering y protocolo para bodas Descripcion

Descripcién basica Organizacion de bodas con base en
los gustos y necesidades de los
clientes en cuanto a catering y

protocolo.

Elementos que contiene Arreglos florales
Vehiculos

Lugar

Ponqué
Fotografia
Invitaciones
Armonizacion
Vestuario
Decoracion
Licores

100 platos fuertes

Caracteristicas Eleccion al gusto del anfitrion:
Lugar

Detalles

Calidad del servicio

Catering para Comida
Protocolo para boda

Cocktail de bodas

Ceremonia
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BAUTIZOS

Nombre del producto Descripcion

Catering y Protocolo para Bautizos

Descripcién basica Organizacion de bautizos con base en
los gustos y necesidades de los
clientes en cuanto a catering y

protocolo.

Elementos que contiene Arreglos florales
Vehiculos
Lugar

Ponqué
Fotografia
Invitaciones
Armonizacion
Vestuario
Decoracion
Licores

100 Plato fuerte

Caracteristicas Eleccion al gusto del anfitrion:
Lugar

Detalles

Calidad del servicio

Catering para Comida
Protocolo

Ceremonia
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GRADOS

Nombre del producto Descripcion

Catering y Protocolo para Grados

Descripcion basica Organizacion de grados con base en
los gustos y necesidades de los
clientes en cuanto a catering y

protocolo.

Elementos que contiene Arreglos florales
Vehiculos
Lugar

Ponqué
Fotografia
Invitaciones
Armonizacion
Vestuario
Decoracion
Licores

100 Platos fuertes

Caracteristicas Eleccion al gusto del anfitrién:
Lugar

Detalles

Calidad del servicio

Catering para Comida
Protocolo

Ceremonia
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EVENTOS EMPRESARIALES

Nombre del producto
Catering y protocolo para Eventos

Empresariales

Descripcion
Desayunos, Almuerzos, cenas y

agasajos de trabajo

Descripcion basica

Organizacion de eventos
empresariales con base en los gustos
y necesidades de los clientes en

cuanto a catering y protocolo.

Elementos que contiene

Arreglos florales
Lugar
Fotografia
Invitaciones
Amenizacion
Decoracion
Licores

100 Platos fuertes

Caracteristicas

Eleccion al gusto del anfitrion:
Lugar

Detalles

Calidad del servicio

Catering para Comida

Protocolo

CATERING ESPECIALIZADO

Nombre del producto
Catering y Protocolo para eventos

especializados

Descripcién
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Catering aperitivo

Catering cocktail

Catering recepcion

Catering recepcidn buffet

Catering recepcion,

banquete

comida

(0]

Este servicio tiene una duracion de
entre 15 a 30 minutos. Se realiza un

célculo de dos bocados por persona.

El horario estimado de realizacion es
de 11 a 13 o de 19 a 21 horas. Se
calculan de quince a veinte bocados

por personas; salados 2/3 y dulce 1/3.

Dura aproximadamente tres horas y
frecuentemente se realiza a las 20
horas. Se calculan de dieciocho a
veinte bocadillos por persona; de los
cuales 2/3 son salados y 1/3 dulce.

Al igual que el anterior, su duracién es
de tres horas y el horario estimado es
a las 20 horas. Pero en este caso, se
ofrecen variedades de platos frios,

calientes y guarniciones.

Se contrata para eventos de larga
duracion, ya que se calculan entre
seis y ocho horas y su horario
estimado es de 22 horas. En este
catering se calculan seis bocados
para la recepcion y luego, en la cena,
encontramos la entrada, el plato

principal, el postre, un servicio de
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Catering desayuno de trabajo

Catering brunch

Catering vernissage

Catering vino de honor

Catering coffee break

café, el brindis, la mesa dulce y el
final de la fiesta.

Se calculan entre tres a cinco
bocados por hora por persona y se
puede elegir entre continental o

americano, entre otros.

Es la combinacién del desayuno y el
almuerzo (breakfast — lunch), su
horario estimado de servicio es a las
11 horas y su duracion aproximada es

de una hora y media.

Se ofrecen dos bocados por persona,
champagne y vino. Este catering se
realiza mayormente en
inauguraciones de muestras de

pinturas.

El horario de servicio de este catering
es aproximadamente de 11.30 a
12.30 o de 18 a 19 horas. Se calculan
dos bocados por persona y se sirven
también vinos, y dulces, como oporto

y jerez.

Se ofrece café, té, jugos y bocaditos

salados y dulces. Dura entre 15y 30
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minutos y es basicamente un corte o

recreo.

Descripcién basica

Organizacion de eventos de catering
especializado con base en los gustos
y necesidades de los clientes en

cuanto a catering y protocolo.

Elementos que contiene

Lugar
armonizacion
decoracién
Comida
Bebidas

Caracteristicas

e Eleccion de lo que quiere el
anfitrion

e Buen gusto

e Detalles

e Calidad
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FORMULARIO DE LA DESCRIPCION DE LA TESIS Y/O DEL TRABAJO

DEGRADO

TITULD COMPLETO CE LA TESIS O TRASAMD DE GRADD: PLAN DE MESOCIOS PARA LA
ENPORTACION DE HORTALEASDOMGELADAS BAMD EL SISTEMA K2F DE COLOMBA A

CAMADA ASD 2012,

SUSTITULD, 1 LD TIENE_ FLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UMA
EMFRESA ORGANIZADORA DE EVENTOS, CATERING ¥ PROTOCOLO EN LA

SAUTOR O AUTORES

CIUDAD DE PASTOD

ADSNIIE LOMES0E

NOMNas LOMpEios

DELGADD RODRIGUEZ
HUERTAS TORRES
CHAUX ARBELAEZ

MARID FERMANDO
JULKD CERAR
SANDRA CONBUELD

HRECTOR jEE!
X R THTOE

Nomres Compeios

REVELD WILSON
JURADD | 5]
X R THTOE Nomres Compeios

SARAETY LUIS ALSERTO
A5ES0R (ES) O CORECTOR

ADSNGTE OIS0 MOMDNSs LOMDEI0s
REVELD WILSON
ZARAMA RUTH ESTELA

TRABAM PARA OPTAR AL TITULO DE: ESPECIALISTA EWN GERENCIA DE MERCADED

FACULTALD: TIENCIAS E0ONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

PROGRAMA: Camera _ Ucanciawra _ Espaciaizackn X Massvia Dociradg
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HOMBRE DEL PROGRAMA: ESPECIALIZACION EN GERENCLA DEMERCADED.

CIUDAD: PASTO AMD DE PRESENTACION DEL TRASBAMD DE GRADOC 2012

HUMERD DE PAGINAS 233

TIRD DE ILUSTRACKINES: marqua con una XREracanss

»  Mapas M

«  Raras -

»  Tadlas L

»  ETANcos y dagramas X

» PEns M
Laminas _
Folgraflas x|

MATERIAL AHNEXD (\Vidaa, 3udia, muiimadia 0 produccidn alacindnica):

DWracian dal udiovisuar mimngs.

MOMmaro de ciesles de widao Formatg: VHE __ Bata Max _ 36 _ Bata Cam_ M
DV DuCam DVC  Pra Vidaa 3 H 8 __owg Ll Sislama
Amaricana MTEC Ewrgpag PAL SECAM

Humars da casstas de awdio:

MUmerz de archivee dentro del CD (En c3s0 de Incuirs2 un CO-ROM diferams 3 wango
dagrad):

PREMIO O DMSTINCKIN [EN c350 o8 520 LAUREADAS o fEner ung mencian esnecial):

DESCRIFTORES O PALAERAS CLAVES EN ESPAMOL E INGLES: Son lostermings
que definen los temas gue identifican el contenido. (En caso de duds pargdesignar esfos
descnpfores. se recomiends conswlfar con [z Unidsd de ProgesgsTesmnicos de [z
Bibliofeca General en &f comeo glonz abando@ufzdes edu co, dondese les anenfars)

ESPAROL INGLES
INMOWACION
EVENTO INNOWATIVE
MEGOC IS EVENTS
SERVICIOS BUSINESS
SERVICES
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A nivel financiers 2l provecto es visble, necesita una inversion Inicisl de 353 483,750, v 52
provectan ventas para el primer Ao por un valor de 3750.000.000. Despuss de § ahos de
funcionamisnto y con una tendencia creciente de ingresos se tiens una TIR de 37, 75% v

un Yalor Presente Neto de 343 408 526,

El proyecto cusnts con extensas posibilidades de expansion v amplis aceptacion en 2l
mercado. La principsl estrategis de posicionamiento sta en relscion de la calidad de los
productos ofrecidos v campanas publicitarias de alto impacto.

ABSTRACT

The company sesks customzse Laksmi catering and event protocol, submit to the regionsl
market innovative services for family and business events: Degress, weddings, fiftesn
years, Baptisms for town homes and Braakfasts, Food, Hospitality, Cocktails for business
=yents tzking place dsily, under the brand Lsksmi, these services are 3 propossl for 3
creative and innowvative can be customized according to the nesds and tastes of the clisnt.
Attentive to the nesds of the market to find exclusive services, innovative and customized,
develops these proposals, drawing on social and business potential of owr region.

It s==ks fo creste 3 company Wanienss that since the implementation of regionsl valus
sdded s=mwvices, keading to families and businesses in the city innovation and glamor to
=3ch of your socisl and business svents, generating options to collaborate disgrams given
far esch event particularly for our region and contributing to the development and progress
of the same.

The project positively impacts different regional points, socislly generated strategies that
include producers of Pasto and suppliers of the company wndsr the principles of fair trads
and mutuslly beneficial business relstionships. At Eco-Envirenmental advocacy is driven
indigenous cultures of ouwr region, preserving the biediversity of the Andes. Economically,
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RESUMEN DEL CONTENIDO EN ESPANCL E INGLES: (Maximo 250 palabras -
1530 caracteras):

RESUMEN EJECUTIVO

Lz empresa  L3ksmi busca personsizar los servicios de catening v protocole para
sventos, presentar 3l mercado regional senvicios novedosos para 2l kos sventos familiares
v empresarisles: Grados, Bodas, Cuince afos, Bautizos para bos hogares de s cisdad v
Deszyunos, Comidss, Agssspps, Cockigles para los sventos empresansles gue s=
desarrollan diariamente, bajo 3 marca LAKSMI, estos servicios son una propusests para
qus d= mansra orestiva = innovadora se pusds personsizsr de oscusrdo 3 las
necesidades v gustos del contratante. Atenta a3 las necesidades del mercado d= encontrar
servicios exclusivos, innovadorss v personslzsdos, se desamolls =stss propusstss,

aprovechando los potencizles socisles v empresaniales de nuestira region.

Se busca crear una empresa Naritense que desde la aplicacion de valor agregado a
servicios regionales, lleve a las familias v empresas de la civdad innovacion v glamour a
cads uno de sus eventos socisles v empresarizles, generando asi opoiones gue
colsboren 3 esguemas indicados para cada evento en particular para nuestra region ¥
aportande sl desarrolle y progreso de la misma.

El proyecto impacts d= mansra positiva diferentes puntos regionsles, 3 nivel social s=
genseran estrategias gue incluysn 3 productores de |3 civdad de Pasto como provesdores
de |3 empresa bsjo principics de comercio justo y relsciones comearcisles mutuaments
beneficiosas. A nivel Ecoligico-Ambizntal se impulsa la defensa de cultivos autdctonas de
nUEstra regicn, preservando la biodiversidad de los Andes. Econdmicamente el provecto
impulsa el creciente sector de organizacion de eventos generando posibilidades de
empleo v fluctuscion de capital entre los diferentes actores gue participan del proyecto. Se
fortalece &l desarolle desde &l compromiso resl de oresr empress Que ores ¥ construys
regicn, una regicn capar de provectarse nacional & internacionalmente
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the project promotes the growing svent management sector genersting employmeant
opportunitizs and capital fluctustion betwesn the different actors involeed in the project. It
strengthens the development from the real commiiment to create and buikd company that

creates region, capable of projecting a region nationally and internationalhy

Financially the project is visble, reguires an initisl investment of & 53,483,780, and
projected sales for the first year for a valus of 3 750 milion. After 5 years of operation and
with a growing trend of income has an IRR of 37.75% and a3 net present valee of 3
43,408 525

The project has extensive scalsbility, and brosd markst acoceptance. The main strategy of
positioming this on the guality of preducts offered and high impact advertising campaigns.
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