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INTRODUCCION

VIP Eventos y Logistica es una empresa de eventos que brindara acompafiamiento en cada
celebracion que necesites, apoyando toda la parte logistica y organizacion del evento, ademas
de prestar servicios de desayunos sorpresa y detalles. Queremos que cada persona celebre
sus fechas especiales con la mejor decoracion, animacion, comida, instalaciones, musica y

diversion.

Contamos con un maravilloso sistema calendario que se basa en elegir las fechas celebradas
durante el afio en el momento de la adquisicion del plan, para los eventos que deseas llevar a
cabo como, aniversarios, cumpleafios, dia de la mujer, dia del amor y la amistad, entre otros.
El cliente decidira con qué insumos, servicios y adecuaciones debe ir su fiesta y nosotros nos
encargaremos de organizar, planear y ejecutarlas con tiempo y la mejor metodologia. Este
sistema calendario ademas te permitird pagar a cuotas los eventos proyectados y programados
que elegiste durante el afo.

Para que vivas una experiencia inigualable al lado de los seres que amas y no tengas que
preocuparte por preparativos sobre el tiempo, o por no contar con el dinero suficiente para

realizarle algo a esa persona que amas en ese dia especial.

14



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Para aquellas personas que desean sorprender a alguien y celebrar una fecha importante o
especial pero, que no cuentan con el tiempo para organizar, tampoco con la creatividad para
realizar algo diferente, ni las herramientas o dedicacion para llevar a cabo dicha reunion,
celebracion, fiesta y demas. Estas personas que estan en busca de ayuda, que les brinden
buenos precios, excelente calidad de servicio y compromiso a la hora de adquirir el servicio

que llevaré a cabo el evento que quieren realizar.

La mayoria de las empresas de eventos cuentan con una linea de servicio de preferencia ya
sea, casa de banquetes, eventos de recreacion, eventos de logistica, casas decorativas,
servicios de catering, entre otros. Solo se basan en un producto y no ofrecen total cubrimiento

para llevar a cabo la celebracion que desee el cliente.

Estas casas de eventos no cuentan con un sistema de pagos personalizados y flexibles, por
ende es dificil que sean contratadas. Tampoco cuentan con un servicio al cliente
personalizado que les aporte ideas creativas a la hora de planear su reunion, saliendo de lo

convencional y coman.
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1. IDEA DEL PRODUCTO O SERVICIO
1.1. MOTIVACION Y SENSIBILIZACION HACIA LA IDEA EMPRESA
1.1.1. Conocimiento y experiencia

Tengo conocimiento en empresas de eventos puesto que trabajé tres afios en diferentes, he
realizado eventos por mi cuenta donde he innovado en la planeacion y desarrollo del
mismo. Llevo dos afios en la parte de construccion de empresa y estudio de la misma para

Ilevar a cabo mi propio emprendimiento.
1.1.2. Antecedentes en general de la idea de negocio

Las empresas de eventos son organizaciones que se dedican al sector de servicios, de ocio
y recreativo. Hay tres grandes bloques de servicios de organizacion de eventos. El primero
son eventos sociales particulares, como lo son bodas, cumpleafios y otros. El segundo hace
referencia a los eventos corporativos para empresas como congresos. Y el tercero los eventos
publicos o logisticos como conciertos y demas actividades similares.

Los eventos en Colombia son populares porque es uno de los paises con mayores fechas de
festividad y reconocido por la cultura fiestera, la alegria y el ambiente social que nos
representa. Existen casas de eventos pequerias o familiares que se especializa en cierto tipo
de eventos para su permanencia y sostenibilidad propia, hay otras que brindan trabajo a otros
y que manejan una mayor cantidad de eventos y estan aquellas empresas profesionales que
Ilevan a cabo eventos con mayor flujo de caja y a personas del sector de la farandula y demas.
1.1.3. FODA Personal

Fortalezas: Responsabilidad, creatividad, toma de decisiones, trabajo en equipo, tolerancia,

respeto, autonomia.

Oportunidades: Tiene un plus especial, estamos en la era de lo digital, brinda confianza,

facil de pagar, personalizado.
Debilidades: Manejo de estrés, manejo del tiempo y recursos, administracion.

Amenazas: Clima, aspectos sociales, politicos y economicos del pais, oferta y demanda.
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1.2. EL PROMOTOR O PROMOTORES
1.2.1. Factores personales que orientan la busqueda de la actividad a desarrollar

Se evidencia en la sociedad la ocupacion permanente por el trabajo, estudio y rutina cotidiana
que en ocasiones no deja lugar para organizar y celebrar fechas especiales con nuestros seres
amados. Hablo desde mi punto de vista soy un poco despistada para las fechas y no tenia
muy en cuenta el aniversario con mi pareja, por ello pensé en disefiar un sistema calendario
para mi empresa de eventos en donde se recuerde, organice y ejecute evento y detalles, con
el proposito de que no se pierdan las tradiciones de reunir a la familia en estas fechas
importantes, queremos brindar un servicio completo con flexibilidad de pagos.

1.2.2. Factores sociales

Me gusta toda la parte organizacional de una empresa, considero que es importante
hacer sentir a cada trabajador especial y no solo eso también a nuestros familiares y
amigos. Por ello, desarrolle esta idea de negocio que permite que una persona celebre
junto a sus familiares cada fecha especial con detalles précticos, el plus es el sistema
calendario que brinda comodidad al cliente para realizar los pagos mensuales de los eventos

y seguridad de planear sus reuniones de forma responsable e innovadora.

1.2.3. Factores econdmicos
La empresa se iniciara con recursos propios de ahorros en anteriores trabajos. Podemos
contar con un capital de diez millones para comprar el material inicial esencial que se suele

utilizar en la mayoria de eventos.
1.2.4. Factores tecnoldgicos

Nuestra empresa requiere de tecnologia basica a la hora de la organizacion de eventos a nivel
nacional, se requiere el marketing digital que permita reconocimiento virtual, que es la nueva
tendencia. Para ello, contrataremos un experto que aparte de manejar esta area de la empresa

no brinda capacitacion y ensefie el adecuado uso tecnolégico en eventos que lo requiera.
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1.3. ANALISIS DE LAS IDEAS PRELIMINARES
1.3.1. Ventajas

e Se generan nuevos métodos de evaluacion diferentes a los tradicionales para alcanzar
un objetivo comun.

e Permite una cercania con los empleados para buscar beneficios tanto para ellos
como para la empresa en la logistica de cada evento.

e Desarrolla el pensamiento creativo y productivo, en el caso de VIP esto permite

optimizar el desarrollo de actividades en los eventos.

1.3.2. Inconvenientes

e Desautorizacién en ordenes de caracter urgentes, debido al grado de confianza
depositado en las habilidades, autonomia y corresponsabilidad brindada a los
recreadores.

e Poca optimizacion en el tiempo para desarrollar las labores productivas.

e No hay evidencias cuantitativas suficientes de la evolucion de los empleados.
1.3.3. Conocimiento y experiencia frente a la idea empresa

VIP Eventos y Logistica actualmente se encuentra buscando nuevos mercados virtuales
donde queremos alcanzar un publico moderno el cual realiza compras por medio de internet
y redes sociales, queremos implementar una pagina de compra en la cual puedan cancelar sus
pedidos con tarjeta de crédito y contra entrega si asi lo desean. La competencia de mercado
por este medio es bastante grande, pero tenemos a nuestro favor el sistema calendario y el

acogimiento exclusivo de la organizacion para cada celebracion.
1.3.4. Justificacion de la idea

VIP es una empresa de eventos, que no se conforma con eventos ocasionales sino que busca
la fidelizacion del cliente a través de su sistema calendario que recuerda sus celebraciones y

se encarga de ellas durante todo el afio. Busca mejorar las tematicas especialmente para toda
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ocasion, crear estrategias creativas para que las personas en un 100% nos elijan. Se manejan
herramientas digitales para empezar lo cual reduce el costo de inversion y a partir de esto,
podemos concluir que viable es para que otras personas realicen inversiones en nuestra

empresa y ampliar un espacio presencial de trabajo, como local o bodega.

1.4. IDENTIFICACION DEL BIEN, DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS QUE
SERAN EL OBJETO DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA A DESARROLLAR

Nuestros eventos se dividen en dos sectores y diferentes planes.
Sistema Calendario:

e Cumpleafios

e Aniversarios

e Diade la mujer

e Diade lamadre

e Dia del padre

e Amory amistad

e Fiestas de Halloween
e Navidad

Eventos Ocasionales:

e Chicotea

e Viejoteca

e Matrimonios

e Cumpleafos

e Eventos Empresariales
e Eventos Logisticos

e Eventos Estatales

e Picnic

e FEventos de Sonido

19



1.5. IDENTIFICACION DE LAS IDEAS O PROYECTOS ALTERNATIVOS O
COMPLEMENTARIOS

Se pueden ofrecer planes de eventos con salidas de paseos, organizando toda la parte de
transporte, alojamiento, comida y por supuesto incluyendo el objetivo principal del paquete

que es la celebracion del evento ya sea fiesta de cumplearios en la piscina y demas.
1.6. ANTECEDENTES

Estas son algunas empresas nacionales que manejan un servicio similar al nuestro y llevan

afios operando en el mercado.

° Yagood eventos: Es una empresa en la cual trabaje que se mueve con eventos de
promocion de marca, eventos recreativos, eventos de sonido y banquetes. Lleva
aproximadamente diez afios en el mercado y continda creciendo.

° Agugu: Es una empresa que maneja diferentes franquicias con nombres diferentes
que busca que el cliente siempre la elija, maneja eventos infantiles principalmente.

° Picardias: Es una empresa de eventos infantiles muy reconocida en Bogota y fuera
de Bogoté lleva afios en el mercado y se mueven a través de su pagina web y

franquicias.
1.7. ANALISIS FODA
1.7.1. Anélisis FODA empresarial
Fortalezas:

e Alianzas estratégicas.

e Experiencia laboral personal.

e Contactos para capacitar al personal.
e Conocimiento del portafolio.

Oportunidades:

e Exclusividad en el servicio.

e Capacidad de adaptacion.
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e Acogida en el mercado gracias a la excelencia del servicio.
Debilidades:

e No contar con una base de datos de clientes.

e No tener un capital de trabajo alto inicial.

e Falta de conocimiento financiero.
Amenazas:

e Cuarentenas, toque de queda, politicas de aislamiento.

e Temor de las personas por la aglomeracion.

e Demasiada competencia en el mercado.

1.7.2. FODA estratégico

Fortalezas:

+ Sistema calendario los 12 meses del afio, 360 dias, 24 horas para recordar y preparar
una sorpresa grata en esa fecha tan especial e importante.

» Sorprender a nuestro publico con tematicas que se ajusten a sus personalidades.

» Excelente servicio y atencion al cliente con creativos procesos de diversion,

acompafamiento y acoplamiento.

Oportunidades:

» Recordar las fechas importantes para que estas no se conviertan en un problema.
* Realizar la mejor fiesta a la que hayan asistido para callar la boca de aquellos que no
nos agradan.

» Desarrollar una tabla de precios que se respete.

Debilidades:
» Lacompetencia es innovadora.
» Las diferencias ya no retnen a todas las personas en una reunion.

» No valorar correctamente nuestro trabajo.
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Amenazas:
* No poder abarcar la demanda solicitada.
* Que el publico solicite algo que no se ajuste a nuestros valores como empresa.

» Abuso por parte del cliente debido a la magnitud del servicio.

1.8. RESENA DE SU EVOLUCION: ORIGEN, USOS, COMPETENCIA,
SUSTITUCION Y COMPLEMENTARIEDAD

1.8.1. Origen

VIP eventos y logistica lograra organizar el evento de cualquier ocasion para que no te
preocupes por las fechas especiales, quitando el dolor de cabeza o lo tedioso que
puede llegar hacer estas fechas. Puesto que nuestro sistema calendario estard

recordandote las y asi mismo supliendo cada fecha importante con sus maravillosos servicios.

1.8.2. Usos
El plus de VIP eventos y logistica es un sistema calendario, el cual consiste en estipular las
fechas que se quieren celebrar. Tu solo deberas registrarte con la casa que se convertira en tu
familia y a partir de ese momento nos encargaremos de recordar y organizar tus fechas
importantes, con tu calendario.
1.8.3. Competencias

e Competencia Interna: Los empleados que aprendan técnicas en nuestra

empresa y quieran independizarse llevandose nuestros clientes.
e Competencia Externa: Todas las empresas de eventos, casas de banquetes a nivel

nacional que tengan sistema de abono y pagos.
1.8.4. Complementariedad

Se realizaran eventos regalo por los puntos acumulativos en los diferentes paquetes

comprados para disfrutar de una fecha agradable y gratis, celebrando con los que amas. El
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proceso de compra es diferente al ofrecer nuestro maravilloso sistema calendario en el cual

se podran seleccionar las fechas a celebrar durante el afio de forma personalizada.

1.9. EVALUACION NATURAL DEL ENTORNO

1.9.1. Factores politicos y legales

Realmente desde que se cumpla con los documentos legales de empresa que son, Rut, cAmara
de comercio, en este caso curso de manipulacion de alimentos, y toda la reglamentacién legal.
Los factores politicos nos afectarian de acuerdo a postulacién de leyes o decretos que impidan
la aglomeracion de personas como lo vivimos en este momento, o nos limite como

empresa de prestacion de servicios recreativos.

1.9.2. Factores econdémicos, sociales y demogréaficos

1.9.2.1. Factores econdmicos (Macroambiente)

Un ejemplo claro de estos factores es la crisis mundial que se estd presentando en este
momento por el coronavirus. El cierre de empresas, crisis econdémica a causa de la suspension
de las labores de trabajo, desempleo, calamidades como terremotos, todos estos factores
afectan nuestra empresa, puesto que nos regimos en los eventos del dia a dia y la

organizacion de los mismos depende del bienestar de nuestros clientes en el factor econémico

1.9.2.2. Factores sociales (Macroambiente)

Los aspectos sociales que afectan nuestra empresa es la seguridad ciudadana, conductas de
consumo que no permitan la adquisicion de planes recreativos, distribucién geogréafica a
causa de situaciones de violencia o desplazamiento social, que nos impida llegar algun

territorio para realizar el evento.
1.9.2.3. Factores demograficos (Macroambiente)

El Unico aspecto demografico que puede afectar nuestro mercado es el estado laboral de

desempleo, porque no permite el recurso monetario para adquirir el producto.
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1.9.3. Andlisis de riesgos

e Riesgos patrimoniales: Perder la inversion realizada por alguna catastrofe,
hurto o fuerza ajena.

e Riesgos Laborales: Que los empleados lleguen tarde a los eventos Y realicen
los procesos correctamente de acuerdo a las indicaciones sugeridas por el cliente
y el empleador.

e Riesgos de otras responsabilidades: Que los clientes no realicen el pago del servicio
o0 suspendan el plan cuando ya se ha comprado material para realizarlo.

1.9.4. Cambios tecnolégicos

Que los implementos de sonido tecnol6gicos avanzan a tal punto que los comprados

no sean Utiles para la realizacion de los eventos.
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2. EL MERCADO
2.1. ESTUDIO DEL MERCADO

Determinar cuales son las fechas celebradas en nuestro pais con mayor impacto social que
no pueden pasar en alto, para que de tal forma se pueda conocer el enfoque principal de los
detalles planteados, ideas, estructura de eventos y manejo de logistica para dichas fechas.

2.1.1. Objetivo general del estudio de mercado

Queremos desarrollar una investigacion de mercados profunda en la cual podamos
identificar las principales necesidades del consumidor y asi mismo suplir, saber cuéles
el publico que consume o invierte su dinero en eventos familiares, detalles o en ocasiones
especiales. Cudles son las fechas mas celebradas y que realizan en ellas. Identificar
en qué campos comerciales podemos involucrarnos, cuales son nuestras armas vy

ventajas frente a la competencia.

2.1.2. Objetivos especificos del estudio de mercado

e Identificar porque medio comercial las personas suelen comprar los elementos para
realizar un evento, como por ejemplo; el centro, centros comerciales, tiendas de
barrio, o dicho punto de la ciudad.

e Conocer cuales son las zonas de Bogota con mayores empresas y casas de eventos e
identificar cudles mercados no se han abarcado aun.

e Descubrir qué paginas de internet los clientes visitan para escoger su corredor de

eventos y qué puntos tienen en cuenta a la hora de contratarlo.

2.2. DEFINICION DEL PRODUCTO, BIENES O SERVICIOS QUE SE
DESARROLLARAN

Es un servicio que se presta a los clientes el cual consiste en planear, organizar y ejecutar
todo tipo de eventos. Se ofrecera un sistema calendario que permitira agendar los eventos a
celebrar durante el afio y también por medio del cual podran pagar a cuotas sus paquetes.
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2.3. NOMBRES, MARCAS, LOGOTIPOS, EMBLEMAS SLOGAN
2.3.1. Nombre

VIP Eventos y Logistica

2.3.2. Marca

VIP EVENTOS Y LOGISTICA

2.3.3. Logotipo

Imagen 1. Logo de la empresa VIP Elaborado por Profesional Rfid Cards
2.3.4. Emblemas

No aplica

2.3.5. Slogan

“Control total para el descontrol”

2.3.6. Etiqueta

No aplica
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2.3.7. Empaque

No aplica puesto que es un servicio

2.4. DEFINICION Y DESCRIPCION
2.4.1. Investigacion de mercado

e Producto: Vendemos paquetes de eventos pueden ser empresariales, recreativos,
de sonido, entre otros. Ofrecemos un sistema calendario que cubre las  fechas
importantes que quieras estipular durante el afio, en ellas organizaremos tu
fiesta 0 enviaremos un detalle a tu persona favorita.

e Precio: Eventos desde $100.000, en adelante, Se gana en promedio el 50% del evento.

e Plaza: Nos moveremos a través de paginas web, redes sociales por ahora. Se
organizaron los eventos desde la empresa y se busca abrir un punto de venta de
paquetes en la carrera 30.

e Promocién: Se realizardn eventos regalo por los puntos acumulativos en los

diferentes paquetes comprados para disfrutar una fecha agradable y gratis.

2.4.2. Determinacién de la muestra de mercado

El estudio se realizara en el barrio Bosa Laureles 3 sector que es donde esta ubicada la
empresa. Se hard entre hombres y mujeres de 18 a 70 afios, nifios de 5 a 12 afios y
adolescentes de 12 a 18 afios. De la clase 2 en adelante, que sean detallistas, alegres,
rumberos, extrovertidos, especulativos, ingeniosos, distraidos, con espiritu de celebracion,
que les guste realizar y probar cosas nuevas para salir de la rutina. El tamafio de la muestra
gue se va a tomar segun la formula es de 246 personas

2.4.3. Herramienta y/o herramientas de recoleccion

Se utilizaran técnicas proyectivas para el disefio de encuestas virtuales, también se realizaran

entrevistas a profundidad que nos permitird conocer mejor los gustos del cliente.

27



2.4.4. Conclusion del analisis de resultados

El material recolectado fue muy claro y veraz a la hora de optimizar el objetivo de la
investigacion, las personas nos cuentan claramente la preferencia porque una persona les
ayude para poder estar en la fiesta disfrutando del ambiente y la compafia de sus seres
queridos. Puesto que anteriormente la organizacion ocupaba todo su tiempo y era muy poco
lo que las personas podian compartir en su propia fiesta, las cuales varian bastante
dependiendo de la edad, ocupacion y prioridades.

2.5. USOS Y USUARIOS: DEFINICION DE LA CLIENTELA POTENCIAL
2.5.1. Usos

Se espera principalmente que todos los clientes adquieran el plan calendario puesto que,
tendremos fijo un cliente durante todo el afio para la organizacion de sus eventos. También
el acogimiento de la empresa en el mercado al brindar variedad de servicios y flexibilidad de
pago.

2.5.2. Usuarios

Nuestros usuarios abarcan todo tipo de edades, estratos y culturas puesto que, nos
encargamos de organizar el evento de cada uno de acuerdo a su gusto y preferencias. Se
puede identificar como clientes potenciales a personas con las caracteristicas de la muestra

de mercado, personas muy rumberas, familiares, detallistas, entre otros.

2.5.3. Poder de negociacion con los clientes

Gracias al sistema calendario se podran separar varios eventos para diferentes fechas durante
el afio, la comunicacion con el cliente es directa y personalizada puesto que, estas fechas, el
estilo y todo lo relacionado a la realizacion del evento lo escoge el mismo. Se ofreceran
descuentos por la mayor cantidad de eventos que decidan adquirir por medio de nuestro plus.
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2.6. FACTORES DE COMPETENCIA

Capacidad directiva: Tenemos una capacidad puesto que, hay experiencia en las
habilidades de integracién y conocimientos basicos de administracion.

Recursos tecnologicos: Se utilizaran recursos propios sin deuda, lo cual optimiza
la economia para seguir adquiriendo material tecnologico para la realizacion de
eventos.

Capacidad innovadora: Nuestro sistema calendario, nos permite tener
innovacion ayudandonos de marketing digital para ser competitivos frente al
mercado.

2.7. APROVISIONAMIENTO DE INSUMOS O APOYO TECNOLOGICO

Cadena de distribucion: VIP es una empresa que presta un servicio, esta seria la cadena

de distribucion, enfocandose a la cadena de valor. La estrategia comercial es nuestra

negociacion inteligente, la compra de materiales y almacenamiento de inventarios se

realiza en el momento en que se organiza el evento, para que cuando llegue la distribucion

de material sea preciso.
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Estrategia Organizacion Contacto istribucion ﬁgiﬁtica en el ﬁjecucion del
comercial del evento Comercial de material evento evento

Cierre de Innowvacion y
o Manager
wventas creatividad
Disefios

Personalizados

Sistema | . Cadena de
Calendario wvalor

Plan de pagos

Grafico 1. Cadena de distribucion
2.8. PROVEEDORES INTERNOS Y EXTERNOS
2.8.1. Proveedores internos

Nuestros proveedores internos son los empleados, los cuales son contratados de acuerdo a la
necesidad del evento.

2.8.2. Proveedores externos

e Suministros Castro: Seran nuestros proveedores de todo el material de pifiateria
y decoracion necesario para los eventos.
e Yagood Eventos: Seran nuestros proveedores de todo tipo de mufiecones y

disfraces, como también proveedores de la comida para los banquetes.
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e Grupo empresarial Didakti-k: Sera nuestro proveedor para lenceria, dulceria y otros
articulos solicitados de pifateria.

e Ideas Publicidad: Proveedores de sonido y estructura para eventos grandes,
herramientas tecnologicas como mezcladores y demas.

2.8.3. Poder de negociacion con los proveedores

Nuestros proveedores varian de acuerdo con la actitud y costo del servicio, producto
que nos ofrecen en el mercado. Se llegara acuerdos o trueques para la adquisicion de los

mismos.
2.9. ESTACIONALIDAD DEL MERCADEO

Algunas de las épocas del afio con mayor fluidez de eventos son el dia de la madre, dia del

nifio, Halloween, mes del amor y la amistad y navidad.

2.10. PODER DE COMPRA

Segun los estudios realizados los usuarios de la clase 2 y 3 estan dispuestos a pagar por un
evento hasta 5 millones de pesos. Estratos entre 4 y 5 hasta 10 millones de pesos y del estrato
5 en adelante suelen ser organizados eventos empresariales y sociales como conciertos que
superan los 10 millones de pesos. El poder de compra del paquete es segln los beneficios

que se brinden y que se realice lo solicitado por el cliente.
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2.11. RANGO DE PRECIOS O TARIFAS

Marco de referencia compefitivo

ANALISIS DIMENSIONES

SUMARCA

COMPETENCIA 1

COMPETENCIA 2

Definicion detallada

Definicion detallada

Definicion detallada

CORAZON

Beneficio central

Beneficio principal:
Beneficios secundarios:

Beneficio principal:
Beneficios secundarios:

Beneficio principal:
Beneficios secundarios:

DIMENSION DE MARCA

Marca y elementos de marca

Su nombre fue estructurado
pensando en que el cliente siempre
merace lo mejor, estar en VIP. El
disefio de las letras son negras
puesto que &s un color elegante
neutro, acompafiado de colores de
nedn que hacen referencia a la
rumba, diversion y alegria que
representa una fiesta.

YAGOOQD Eventos y logistica, tiene un
estilo divertido enfocado a los nifios
con letras dingmicas y bastantes
figuras de colores,

Picardias es una empresa de
recreacion enfocada en eventos
recreativos en campos abiertos, con
unlogotipo diddctico y colorida.

Caracteristicas y estilo

Es divertida, amigahle, familiar, con
una promesa de valor clara enfocada
a recordar fechas especiales, alegre,
organizada que ahorra tiempo y
permite disfrutar cada momento.

Esta enfocada a los nifios, es
amigable, alegre, familiar, divertida y
rentable.

Es alegre, espontanea, extrovertida,
natural, divertida,

Empaque

Es un Servicio que beneficia a cada
cliente y deja un sello recordara que
hard de tus momentos los mas
especiales.

Precio

Desde $100.000 en adelante

Desde $60.000 en adelante

Desde $150.000 en adelante

DIMENSION AUMENTADA

Servicios complementarios

Asesaria en decoracion y aplicacion
de tematicas.

En el momento indicado, para
celebrar esa fecha especial

Eventos infantiles.

Recreacidn deportiva.

(alendario todo el afio.

Tematicas Innovadoras

FPS 25

FP5 15

Tabla 1. Rango de precios o tarifas

2.12. COMPORTAMIENTO DE LA CLIENTELA

Los hallazgos del comportamiento del consumidor segun el estudio de mercado son:

e Para la mayoria de las personas la fecha mas importante en el afio es su cumplearios.

e Lafecha que mas celebran es el dia de la madre.

e Una de las fechas mas importantes para celebrar con su familia es navidad.
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e No les gustan las fiestas en las cuales no pueden bailar o tomar.

e Se puede deducir que la mayor parte de la poblacion prefieren contratar a una
persona para que les ayude con la organizacion de su fiesta para poder estar en
ella disfrutando.

e No les gusta que realicen siempre las mismas actividades.

e Les gustan las fiestas tematicas.

e Les encanta las sorpresas como peluches, dulces, decoraciones.

e Laforma de contratar empresas de eventos es a través de conocidos, lo que llamamos

referidos.

2.13. CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

° Introduccion: Esta se da en el momento de iniciar con la idea de negocio y al ser
implantada tiempo propuesto, dos afios.

° Crecimiento: Este se tiene proyectado a cinco afios donde tengamos mas de
cincuenta empleados en diferentes areas.

° Madurez: Esta se alcanza segun nuestra proyeccion a diez afios es donde la
empresa esta estable en todas sus areas y brinda reconocimientos evidentes.

° Declive: Esto sucede si no se innova en la forma de realizar los eventos o si por

cuestiones fuera de alcance no se puede continuar con la empresa.

2.14. ZONAS O AREAS POTENCIALES DEL MERCADO

e Bosa centro se encuentra varias empresas de recreacion
e Carrera de 30 estan todas las casas de banquetes

e Av. Roma estan ubicados varias empresas de eventos
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2.15. TIPOLOGIA DEL MERCADO

VIP Eventos y Logistica hace parte del tipo de mercado de bienes y servicios.

El tipo de competencia es Monopolista, porque hay muchas empresas en el mercado,
tienes facilidad de entrada y salida del sector, pero nuestro producto en comparacion con el
resto de empresas tiene una diferenciacion apoyada en marcas y publicidad. Tiene cierta
influencia sobre el precio, porque los establecemos nosotros de acuerdo al servicio.

2.16. DIFERENCIACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

El servicio diferenciador de VIP es nuestro sistema calendario, es un mecanismo disefiado
para planear todas las actividades especiales durante el afio. El cliente digamos puede separar
el paquete de tres fechas, entonces un ejemplo, escoge celebrar; Dia de la madre, aniversario
con la esposa y el cumpleafios del hijo. El ira pagando estos tres eventos durante el afio a
cuotas y asi mismo, nosotros nos encargaremos de planear y ejecutar los eventos acordados
y adicionales de recordar las fechas importantes que el cliente establezca en el plan.

2.16.1. Ficha técnica del producto

Nombre: VIP Eventos y Logistica

Tipo: Empresa de Servicios

Nombre Comercial: |VIP EVENTOS Y LOGISTICA
Origen: Empresa de Eventos

Es una empresa que presta servicios de

eventos y logistica con wun sistema

Descripcion:
calendario que permite facilidad de pago y
recordacion de la fecha a celebrar.
Es innovadora, tiene un plus dnico y
diferenciador, tiene facilidad de pago, los
Caracteristicas: eventos son realizados con creatividad,

buscamos la satisfaccion del cliente, nos

basamos en los referidos.
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Identificacion de los servicios que seran el objeto de la actividad econdmica a desarrollar:

Se ofrecerdn paquetes con los
siguientes  servicios para  esta
celebracion; pinturitas, desayunos
Cumpleafios sorpresa globoflexia, payasos, titeres,
zumba, sonido, dj, recreacion nifios y
adultos, bufete, tematica, juegos

recreativos, animador, inflable, snack.

Se ofrecerdn paquetes con los
siguientes servicios incluidos; detalles
Aniversarios 0 desayunos sorpresa hasta la puerta de
la casa, cena romantica, serenata, fiesta

decorativa, sonido, rumba.

Se ofrecerdn paquetes con los
siguientes servicios; serenata, dj,
) . sonido, decoracion, detalles,
Dia de la mujer
desayunos sorpresa, rumba,
actividades ladicas, zumba, bufete

(desayunos, almuerzo, snack, cena).

Se ofreceran servicios de buffet,

decoracién,  detalles,  desayunos

Dia de la madre sorpresa, serenata, sonido, dj, zumba,
rumba, actividades ludicas,
decoracion.

Se ofreceran servicios de buffet,
decoracion,  detalles,  desayunos

Dia del padre sorpresa, serenata, sonido, dj, zumba,
rumba, actividades ludicas,
decoracion.
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Amor y amistad

Se ofreceran servicios de snack,
detalles, decoracion, cenas, desayunos
sorpresa, sonido, serenata, rumba,

zumba.

Fiestas de Halloween

Se ofreceran servicios de pinturita,
decoracion, sonido, dj, rumba, zumba,

snack, animador, recreacion.

Navidad

Se ofreceran servicios decorativos,
sonido, dj, recreacion, animacion,
presentaciones, zumba, rumba, cenas,

snack.

Chicotea

Estas se llevardan a cabo en colegios
principalmente y  llevaran  los
siguientes  servicios;  decoracion
tematica, sonido, dj, animacion, snack,

zumba, rumba.

Viejoteca

Se ofrecerdn los siguientes servicios;
rumba, zumba, animacion, decoracion

tematica, snack, sonido, dj, bufete.

Matrimonios

Se ofrecerdn los siguientes servicios
para este tipo de paquete; buffet,
snack, sonido, dj, decoracion,
animacién, maestro de ceremonia,

zumba, rumba, vestidos, tematicas,

inflables, actividades acordes,
mariachis, parranda vallenato,
serenata.
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Eventos Empresariales

Se ofreceran los siguientes servicios
para este tipo de eventos; actividades
ludicas, bingo, inflables, animacion,
rumba, zumba, sonido, dj, buffet,

snack.

Eventos Logisticos

Son eventos que requieren Gnicamente
de nuestros agentes logisticos para
trabajar dentro del evento, se brindan
convenios para dirigir la decoracion,

montaje, snack, organizacion.

Picnic

Para este evento se brinda los servicios
de detalle sorpresa, snack, decoracion,

montaje.

Eventos de Sonido

Son eventos que requieren del alquiler
de nuestro sonido que incluye; cabina,
estructura, luces, microfono, consola,
memoria USB con masica y la
disposicién de dj para el mismo, en
ocasiones animador o maestro de

ceremonia.

15 Arfios

Para este evento se prestara el servicio
de decoracion, buffet, snack, vestidos,
animacioén, maestro de ceremonia, dj,
sonido, rumba, mariachis, serenata,
parranda vallenato, desayunos

sorpresa.

Decoraciones con globos

Son eventos en donde se realizara la
decoracion con globos Unicamente y

esta es la prestacion del servicio.
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2.17. POLITICAS DE PRECIOS O TARIFAS
Como tal es un servicio que maneja paquetes desde $100.000 pesos en adelante lo cual se

rige en comparacion a todo el auge de empresas similares.

2.18. ESTRATEGIAS DE VENTAS

2.18.1. Promocion

La promocion se hard por medio de Net Marketing a través de los puntos acumulados
que tenga cada cliente obtenido por compras de paquetes de eventos anteriores.
2.18.2. Ventas Directas

En el caso de VIP las ventas se haran a través de la pagina de internet y del asesor de ventas
directamente.

2.18.3. Ventas Indirectas

En el caso de ventas indirectas son aquellas que se realizan por referidos o en el momento en

que se esta realizando otro evento y la persona solicita nuestros servicios.

2.19. DISTRIBUCION Y MERCADEO
Nuestra estrategia de desarrollo serd doble porque necesitaremos de agentes, mayoristas y
detallistas que nos permitan tener a disposicion los materiales necesarios para la

elaboracion de cada evento.

2.20. PROMOCION Y PUBLICIDAD

Nuestro servicio tendra publicidad a través de redes sociales y péaginas de internet,
como también volanteo y voz a voz. La promocion se realizara a traves de eventos locales
gratuitos para darnos a conocer como también, por medio de los clientes potenciales con los

puntos regalo acumulados.
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2.21. ESTRATEGIAS DE COMUNICACION

La estrategia de lanzamiento serd a traves de eventos gratis en los diferentes puntos y
clientes potenciales por segmentos. Para los nifios, en los parques potenciales de la
zona, para los adultos en las empresas donde nos permitan promover la marca y nuestros
servicios. Y para los ancianos realizaremos actividades IGdicas en los salones

comunales. Se enviardan correos e informacion através de nuestras plataformas digitales.
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3. ASPECTOS TECNICOS Y FINANCIEROS

3.1. ESTUDIO TECNICO DEL PROYECTO
3.1.1. Estructura organizacional

Organigrama de la empresa o de idea de negocio.

Area Comerial | Area de Marketing| Area de Logisticia

Asesor Comercial | Publicista | Gestores Organizaivos

Esquema 1. Estructura organizacional

3.1.2. Cargos y funciones del personal

Disefiar, controlar, organizar, promover, establecer
todo lo relacionado a la empresa y asegurar su
Gerente general: excelente funcionamiento tanto en la parte de los
empleados como en la de los eventos de los

respectivos clientes.

Asesor comercial: Vender los paquetes de eventos de VIP
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Publicista:

Es la persona encargada de realizar todas las piezas

publicitarias necesarias para la empresa.

Gestores organizativos:

Son los agentes logisticos encargados de vigilar,
controlar toda la seguridad y organizacion en los

eventos.

Contador:

Es el encargado de llevar las finanzas de la empresa y

pagar a los proveedores y trabajadores.

Animadores:

Son las personas contratadas para recrear las fiestas,
por medio de payasos, titeres, juegos, actividades
ludicas, baile y todas las actividades que requieran de

carisma.

DJ:

Es la persona encargada de animar las fiestas que

requieren sonido a través de las mezclas musicales.

Decoradores:

Son los encargados de decorar los lugares en los que

se van a realizar los eventos.

3.1.3. Direccionamiento estratégico

3.1.3.1. Vision

En el 2025 seremos una empresa reconocida a nivel nacional por medio de, nuestro sistema

calendario que permitird una acogida en el mercado favorable gracias a su politica de compra

y la excelencia del servicio brindando por parte de nuestros agentes logisticos.

3.1.3.2. Misién

La empresa VIP Eventos y Logistica se dedicara a la planeacion, organizacién y ejecucion

de cada uno de los eventos establecidos por las fechas al inicio del plan, poniendo en marcha

41




toda nuestra creatividad, innovacion y colaboracion para que cada fecha especial tenga una
propuesta de desarrollo diferente y sea desarrollada bajo nuestro sistema calendario.
3.1.3.3. Objetivos

3.1.3.3.1. Objetivo general

Por medio de la aplicacion del sistema calendario lograr impactar en el mercado y el &rea de
entretenimiento, para ser grandes cambios en las tendencias organizacionales de empresas

relevantes al sector.

3.1.3.3.2. Objetivos especificos
e Promover al area de entretenimiento y recreacion brindando nuevos métodos de
logistica.
e Generar nuevas formas de empleo para adolescentes y jovenes a través de actividades
que desarrollen sus habilidades.
e Planificar los eventos y fechas especiales para nuestros clientes, de tal modo que se
sientan cémodos y satisfechos con nuestro trabajo.

3.1.4. TAMANO DEL PRODUCTO O TAMANO OPTIMO
No aplica
3.2. REQUERIMIENTOS TECNICOS, TECNOLOGICOS Y CIENTIFICOS

Se necesitard cabinas de sonido, estructura para las mismas y para las luces PNG, se
necesitara una consola mezcladora de sonido audio pro DJ, computador portéatil e internet
como herramienta de trabajo. Estos son los requerimientos técnicos basicos para iniciar
con la empresa y necesarios para la mayoria de eventos.

3.3. PLANES GENERALES

° Realizar la compra del material tecnoldgico
° Realizar la compra del material inicial

° Hacer la creacion de pagina de internet

° Pagar por el uso de medios por internet
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° Creacion de redes sociales de la empresa

° Constitucion legal de la empresa (Solicitar el Rut, la cAmara de comercio y
documentos necesarios)

° Promocién virtual de los servicios de la empresa

° Publicidad fisica como volantes, tarjetas, entre otros medios.

3.4. MANO DE OBRA DIRECTA

Gerente general: Es el duefio de la empresa directamente.

Asesor comercial: Persona eficiente en el proceso de venta directa con el cliente. El
tipo de contrato seré& por prestacion de servicios y su remuneracién seré por comisiones

basadas en la venta de paquetes de eventos.

Publicista: Persona experta en marketing digital, y publicidad por redes sociales. Tipo

de contrato por prestacién de servicios.

Gestores organizativos: Personas con el siguiente perfil, excelente presentacion
personal, manejo de pablico, paciencia, organizacion. Tipo de contrato por prestacion

de servicios.

Contador: Persona profesional en contabilidad con experiencia en pequefias empresas.

Tipo de contrato por prestacion de servicios.

Animadores: Personas con carisma, pro actividad, habilidades de comunicacion e

integracion. Tipo de contrato por prestacion de servicios. Se paga por evento realizado.

DJ: Conocimiento como DJ y experiencia con tal. Tipo de contrato por prestacion de
servicio. Se paga por evento.

Decoradores: Personas con creatividad e innovacion en sus ideas, que sepan de

globoflexia. Tipo de contrato por prestacion de servicios.
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3.5. LOCALIZACION DE LA PLANTA O ACTIVIDAD ECONOMICA

La empresa se iniciara desde el espacio de mi casa y se movera por internet de forma digital
por la contingencia presentada. A futuro se busca arrendar un local en la carrera 30 que cuesta
el arriendo un promedio de $700.000 a $1.000.000. No se necesita planta puesto que, es un

servicio.
3.6. PRECISION DE INVERSIONES Y GASTOS INICIALES

Maquinaria (Sonido, luces, estructura) $3.000.000

Equipo de Computo $2.000.000

Inventario Inicial (Globoflexia, teatrino, payasos,

pintucaritas, mufiecones, inflable) $2.500.000
Efectivo de Reserva (Decoracion especifica) $500.000
Otros (Transporte) $500.000
Contratos de Servicios $500.000
Gastos de Constitucion $1.000.000
TOTAL $10.000.000

Tabla 2. Gastos iniciales
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3.7. GASTOS PRE OPERATIVOS

Gastos pre operativos
Concepto Valor
Bodega $ 500,000
Agua $ 50,000
Luz $ 30,000
Internet y telefonia $ 105,0000

3.8. GASTOS GENERALES

Gastos Generales

Concepto Valor Unitario

Transporte $ 30,000
Globoflexia $ 15.000
Pintucaritas $ 5.000
Collares $ 5.000
Explosion de papel $ 10.000
Lluvia de nieve $ 10.000
Sombreros $ 5.000
Manillas de Ne6n $ 10.000
Pitos $ 5.000
Snack $ 5.000
Buffet $ 15.000
Globos $ 15.000
Detalles $ 30.000
Desayuno $ 15.000
Domicilio $ 5.000
Serenata $ 300.000
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Parranda vallenato $ 300.000
Mariachis $ 300.000
Manteleria $ 2.000
Icopor $ 50.000
Flores $ 50.000
Utensilios $ 2.000

3.9. INVERSIONES INICIALES

Valor Inicial

$ 10.000.000

Undedes] Sepietofremesde [ coso  Precio Vena
| cumpleafios 5 145000 % 300000
1| Diade la mujer 5 165000 & 200000
| Diade la madre 3 1665000 § 200000
1| nia del padrs 3 155000 5 200000
1|.Aamor y amistad 5 155000 % 200.000
1| Fiestas de Halloween 3 160000 § 200000
1| Mavidad 5 160 000 % 200000
N chicotea 5 80000 % 100000
1| viejo teca 5 80000 % 100000
1| Matrimomnios b 200000 % 3C0_000
| Eventos Empresariales o 150.000 35 300.000
1| Eventos Logisticos 5 135000 % 300000
1| Picnic 5 120000 % 120000
1| Eventos de Sonidao 5 100000 % 220,000
115 AROs 5 200000 & 3C0_000
1] Decoraciones con glcbos | § 60000 5 100000
1| Baby Skower 5 150000 % 200.000
1| BaLtizos 5 150000 & 200000
N Aaniversarios 5 90000 % 110000
1] Sneck 5 200000 % 200.000
1| Buffet 5 700000 & TCO 000
1| Decoracion 5 100000 % 100000
1| Grupo Musical 5 300000 % 3C0_000
1| Sorido 5 90000 % 120000

24| Totales % 3990 000 % 5300000
Suma de eventos ro
relacionadcs en todo el 5 940000 5 1.200.000
afo
Total menos eventos no
relacicnados er todo el 5 3.050.000 % 4.1C0.000
afio

Tabla 3. Inversiones iniciales
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3.10. COSTOS DIRECTOS

Empresa de Servicios

Costos Indirectos

Mano de Obra Valor Valor
de Fabricacion

Gerente $ 100.000 [Publicista $  400.000
Contador $ 20.000 |Adecuaciones $  500.000
Asesor Comercial $ 10.000

Conductor $ 30.000

Recreadores $ 35.000

DJ $ 50.000

Maestros de Ceremonia $ 50.000

Gestores Organizativos $ 50.000

Decoradores $ 50.000
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3.10.1. Plan financiero

Costo Unitario del servicio

Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad Cantidad
Concepto de Valor de Valor de Valor de Valor de Valor
Personas Personas Personas Personas Personas
Cumpleafios 20/50 $ 300.000 [50/100 |S 500.000 |100/150 700,000 | 150/200 | § 900.000 |200/250 $1.100.000
Dia de la mujer 20/50 $ 200.000 [50/100 |5 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $  800.000
Dia de la madre 20/50 $ 200.000 [50/100 | S 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $ 800.000
Dia del padre 20/50 $ 200.000 [50/100 | S 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $ 800.000
Amor y amistad 20/50 $ 200.000 [50/100 | S 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $ 800.000
Fiestas de Halloween  20/50 $ 200.000 [50/100 |5 400.000 |100/150 600.000 {150/200 | § 800.000 |200/250 $ 1.000.000
Navidad 20/50 $ 200.000 [50/100 |5 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $  800.000
Chicotea 20/50 $ 100.000 [50/100 | S 200.000 |100/150 300.000 {150/200 | § 400.000 |200/250 $  500.000
Viejo teca 20/50 $ 100.000 [50/100 | S 200.000 |100/150 300.000 {150/200 | § 400.000 |200/250 $  500.000
Matrimonios 20/50 $ 300.000 [50/100 | S 600.000 |100/150 900.000 {150/200 | $1.200.000 |200/250 § 1.500.000
Eventos Empresariales  (50/100 | § 300.000 {100/150 | $ 500.000 |150/200 700.000 {150/200 | § 900.000 |200/250 § 1.100.000
Eventos Logisticos 100/200 | § 300.000 |200/300 | $ 500.000 |300/400 700.000 |400/500 | § 900.000 |500/600 $ 1.100.000
Picnic 510 § 150.000 (1015 § 175.000 | 1520 200.000 | 20/25 § 225.000 (25/30 §  250.000
Eventos de Sonido 20/50 § 220.000 [50/100 | S 250.000 |100/150 300.000 {150/200 | § 350.000 |200/250 $  400.000
15 Afios 20/50 $ 300.000 [50/100 | S 600.000 |100/150 900.000 {150/200 | $1.200.000 |200/250 § 1.500.000
Decoraciones con globos [20/50 $ 100.000 [50/100 | S 150.000 |100/150 200.000 {150/200 | § 250.000 |200/250 $ 300.000
Baby Shower 20/50 $ 200.000 [50/100 | S 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $ 800.000
Bautizos 20/50 $ 200.000 [50/100 | S 350.000 |100/150 500.000 {150/200 | § 650.000 |200/250 $ 800.000
Aniversarios 12 $ 110.000 |2/4 $ 170.000 |4/6 200.000 |6/8 § 260.000 (810 $ 300.000
Snack 20/50 § 200.000 [50/100 | S 400.000 |100/150 600.000 {150/200 | § 800.000 |200/250 § 1.000.000
Buffet 20/50 § 700.000 [50/100 | S 1.400.000 |100/150 2.100.000 {150/200 | §2.800.000 |200/250 $ 3.500.000
Decoracion 20/50 $ 100.000 [50/100 | S 200.000 |100/150 300.000 {150/200 | § 400.000 |200/250 $  500.000
Grupo Musical 20/50 $ 300.000 [50/100 | S 300.000 |100/150 300.000 {150/200 | § 400.000 |200/250 $  400.000
Sonido 20/50 $ 120.000 [50/100 | S 150.000 |100/150 200.000 {150/200 | § 250.000 |200/250 $ 300.000

Tabla 4. Plan financiero
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3.10.2. Tesoreria previsional y flujo de caja
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3.10.3. Estado financiero
VIP Eventos y Logistica S.A.S
Estado financiero

Del 1 de Enero al 31 de Diciembre

Ventas Totales = $604.468.400
(-) Devoluciones ventas =0

(-) Rebajas sobre ventas =0

Ventas netas = $604.468.400
(-)Costo de ventas = ($515.640.000)
(-)Utilidad (pérdida) bruta = $88.828.400
Gastos de venta = ($26.220.000)
Gastos de administracion = ($9.500.016)

(-) Utilidad (pérdida) antes del impuesto a la utilidad = $53.108.384

(-) Impuesto a la utilidad (33%) = ($17.525.767)
(-) Reserva Legal (10%) = ($5.310.838)
(-) Utilidad (pérdida) neta = $30.271.779
Propietario Contador

Leany Sanchez Lorena Cardenaz
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1. ASPECTOS LEGALES Y ORGANIZATIVOS
4.1. FACTORES PARA DETERMINAR EL TIPO DE PERSONA JURIDICA
4.1.1. Definicion de SAS

La sociedad por acciones simplificadas fue creada por la ley 1258 de 2008, ademés
del decreto 2020 de junio de 2009, basandose en la antigua ley de emprendimiento
1014 de 2006. Con el fin de facilitar la apertura de compafiias en Colombia a traves de la
eliminacién de procesos y multiples tramites. Su constitucion, transformacion y disolucion
es a través de escritura publica ante el notario o a través de documento privado. El numero
de accionistas 0 socios es de 5 y no tiene limite de maxima cantidad. El capital se divide entre
la cantidad de accionistas. Algunas caracteristicas es que es una sociedad de naturaleza
comercial y de capitales, cada accionista responde de acuerdo al monto de sus aportes,
manejan una estructura de gobierno y capitalizacion flexibles, son simples los tramites de
constitucion.

4.2. ESTIMULOS, SUBVENCIONES, APOYOS A LA CREACION DE EMPRESA Y
EL EMPLEO REGIMEN FISCAL Y REGLAMENTACION DE LA ACTIVIDAD

Para que sea efectiva la constitucion de VIP Eventos y Logistica primero se requiere buscar
el nombre en el RUES, donde se registré que no habia ninguna otra empresa con el mismo
nombre. La reglamentacion existente para mi actividad econémica exige el PRE RUT se
diligencia en la pagina web de la DIAN, seleccionando la opcion Inscripcion RUT y luego
camara de comercio. El sistema le informara que si ya habia realizado el proceso y guardo
un borrador del documento, puede escribir el namero del formulario para continuar con la
edicion. Para la creacion, solo hay que dar clic en continuar dejando el campo de formulario
en blanco, el documento privado de constitucion que son los estatutos de la compariia donde

se define la estructura de la organizacion.

Con la cédula y el RUT se dirige a la Camara de comercio cobraran los derechos de
inscripcion junto con los demaés costos de constitucion. Se entregara una version preliminar

de la matricula mercantil la cual servira para crear la cuenta de ahorros. También le daran
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una segunda version del PRE-RUT. Para terminar le hardn entrega una carta dirigida a la
DIAN, donde certifican y detallan la existencia de la cuenta y como tal la empresa.

4.3. FORMACION DE CAPITAL

VIP Eventos y Logistica S.A.8 COMPROBANTE DE APERTURA 001
NIT: 9805268121
FECHA DIA MES SEPTIEMBRE 14 DE 2020
CODIGO CUENTA DEBITO CREDITO
11050501 CAJA GEMERAL 510,000,000
31150501 APORTES SOCIALES 510,000,000
POR REVISADO POR: APROVADO CONTABILIZADO
Contabilidad Sas Jose Luis Contador Ramirez Contabilidad Sas

Tabla 6. Formacién de capital
4.4, RIESGO PATRIMONIAL

Uno de los principales riesgos actualmente es la contingencia debido a la pandemia y la
limitacidn por las fiestas y reuniones con muchas personas. Otro riesgo es la alta cantidad de

competencia que hay en los mercados basados en la planeacion de eventos.
4.5. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO

Se pueden realizar alianzas estratégicas con las cajas de compensacion de CAFAM vy

Compensar, las cuales se dedican también al area de entretenimiento de las familias
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Colombianas. Se puede crear un convenio directo con estas entidades para realizar todos los
eventos que ellos manejan durante todo el afio.

4.6. PROCEDIMIENTO PARA LA LEGALIZACION

Registros pablicos | Solucién de controversias | Servicios empresariales | Competitividad y valor compartido | Gobernanza y conocimiento empresarial

Conzulte n
Empresarios Circule de Afiliades CCB Inversionistas C Pri C Sala de prensa virtual

Sigancs en: o o fin @ @ rss 6D

Soporte y ayuda en Linea: | Linea de Respuesta Inmediata 3830330 Chat Llamada virtual Ayuda

Registro Mercantil - Homonimia nacional
_ Por identificacion

Clase: | Cédula de Ciuda v | No. | 1007100666

® Por nombre o razén social*

Escriba los primeros caracteres del nombre VIP EVENTOS Y LOGISTICA

Busqueda por palabra clave

I Por palabra clave VIP

_ Registro mercantil

Digite el mimero de matricula
Buscar

. ) . Ultimo afio .
Razdn Social Organizacion Juridica Estado
renovado

Camara de

Matricula
Comercio ‘

llustracion 1. Procedimiento para la legalizacién
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Saporte y ayuda en linea Descripcion actividades econdmicas (Cadigo ClIU)

* Linea de Respuesta
Inmediata
3830330

* Chat

Bungqueda actividad econdmica

» Llamada virtual

Consulte Consulte la Clasificacion de Acthidades Econdmicas CHU Revision 4 adaptada para Colombia,
¥ Instructivos y Apudas Encusntre |a dewripeidn detallsds de su sctividad scondmiza ingredands una palabra clave o du eddige CIIU. Una vez
Solicite su Clave de digitada la informacian, haga clic en el botdn Buscar.

Servicios en Linea CCB
»  Ver Ordenes de Compra rem—
pisaschasiagy For cddgo CHIU
*  Consulta de Formularios

R CﬂﬁSI:‘t?. del Estado de Bisqueda por codige CITU
su Tramite

-------------------------------------------- Seleccione ¢ método de basqueda:

0 W por codigo CHU () Estructura detallada

Digite el codigo: (9329 Camuttar
@) vsa @2
Tarjetas o CrRéding
h CSradencial
ad0 SECCION >3
Pago en fances | _ St E Seleccionar Codigo CIIU SHD Descripeian Mota Explicativa
= Selecchonar 9115 Otras actividades recreativas y de esparcimiento n.c.p. Ver Hata
Solicite su clave |
para disfrutar estos senvicios
Benowacion gig | oo aqui] | [ CE———— M Eamoeds

Transacciones seguras

llustracion 2. Cédigo CIIU
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4.6.1. Algunos requisitos y documentos
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4.7. RECURSOS FINANCIEROS

4.7.1. Recursos propios

Acciones
Accionista Suscritas Valor Accion |% | Valor Suscrito
Leany Sanchez 500 10| 505,000,000
Hildary Sanchez 500 10| 505,000,000
Totales 1000 100 | 10,000,000

Tabla 7. Recursos
4.7.2. CREDITOS Y PRESTAMOS
No aplica

4.7.3. FUENTES DE SUBVENCIONES, AYUDAS Y FONDOS CONCURSALES

No aplica
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5. PLAN PREOPERATORIO, PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA

5.1. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

° Formalizacion tributaria: Se llevara a cabo desde marzo hasta junio. Hace referencia

a toda la documentacion necesaria para la constitucion de la empresa.

° Formalizacion comercial: Se llevara a cabo desde junio hasta septiembre. Hace

referencia a toda la parte comercial compra de implementos y adecuacién del lugar

de la bodega.

° Plan de mercadeo: Se llevara a cabo desde septiembre hasta diciembre para iniciar

tareas en enero del siguiente afio. Hace referencia a la elaboracion de merchandising

para la promocion de la empresa, por medio digital y de redes sociales.

5.2. RECURSOS FISICOS, HUMANOS, TECNICOS Y FINANCIEROS

INICIALES.
EFECTIVO $  1.500.000
BANCO 5 8.500.000
COMPROBANTE DE CONTABILIDAD
N® 002
VIP Eventos y Logistica S.A.S
NIT: 9805268121
FECHA AGOSTO 01 DE 2020
CODIGO CUENTA DEEITO CREDITO
1 5140 GASTOS LEGALES 5 500.000
1105 CAJA 500.000
2 11100501 BANCO BANCOLOMBIA 5 1.000.000
1105 CAJA 1.000.000
1528 EQUIPOS DE COMPUTO S 2.000.000
3 11100501 BANCO BANCOLOMBIA 2.000.000
4 1520 MAQUINARIA Y EQUIPO 5 3.000.000
11100501 BANCO BANCOLOMBILA 3.000.000
5 1405 MATERIA PRIMA 5 3.000.000
11100501 BANCO BANCOLOMBIA 3.000.000
6 523560 PUBLICIDAD 5 500.000
11100501 BANCO BANCOLOMBIA 500.000
$ 10.000.000 10.000.000

Tabla 8. Recursos Fisicos
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5.3. POLITICAS DE LA EMPRESA
5.3.1. Politicas internas

e Confidencialidad por parte de los empleados hacia las actividades desarrolladas
dentro de la empresa y en cada evento.

e Cumplimiento de los eventos en la, puntualidad, presentacion personal y actividades
a desarrollar.

e Diligenciar de forma honesta y asertiva la hoja de comentarios realizados por los

clientes y firmada por los mismos.
5.3.2. Politicas externas

e No se hara devolucion de dinero por incumplimiento del contrato a menos que;
fallecimiento de alguna de las dos partes, calamidad doméstica del cliente que se
pueda sustentar.

e La acumulacion de puntos es por medio de la cantidad y el valor de los eventos
realizados durante el afio.

e Pago de la primera cuota del plan para cerrar el contrato por ambas partes.
5.3.3. Politicas del sistema calendario

e Pagos mensuales continuados y respecto a la suma pactada.

e Cumplimiento de las fechas establecidas.

e Para cambios de fechas, adecuaciones e instalaciones, debe realizarse con un mes de
anticipacion a la fecha establecida inicialmente.

e Debe tener un mes antes de la fecha de ejecucion del evento la totalidad del mismo

paga.
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CONCLUSION

A través de este proyecto pude aclarar mi idea de negocio, calcular presupuestos, costos
y gastos de la empresa y poder conocer por medio de ello su viabilidad. Aprendi mas

acerca del manejo empresarial y su aplicacion a nivel de constitucion reglamentaria.

Se realizé el estudio de mercados que me dio una vision clara del publico objetivo, de las
zonas de enfoque y de las fechas con mayor importancia y asi mismo gran cantidad de
celebraciones. Identifique las necesidades del mercado y los puntos a mejorar para ofrecer

un servicio completo y de calidad.

Por ultimo, pude plasmar una idea innovadora a comparacion del resto de las empresas
de eventos, este es un sistema calendario que a diferencia de un calendario de celular
normal, ademas de recordarte planea y ejecuta en control ese evento a realizar ese dia

especial.
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