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RESUMEN

TITULO: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA CASA DE BANQUETES EN EL
MUNICIPIO DE SAN GIL

AUTORES: CARRENO RIBERO, Jelly Karina
DIAZ JOYA, Carlos Arturo

PALABRAS CLAVES: Banquetes, planes, eventos, organizacidon, ejecucidn, subcontratacion,
servicios.

DESCRIPCION:

El proyecto para la creacion de una empresa especializada en la organizacion de eventos sociales
en la ciudad de San Gil, esta fundamentada por la importancia del mejoramiento de la calidad de
vida de la poblacién adulta laboralmente activa que gusta de la diversion y entretenimiento pero
debido a la rutina, el trabajo y la falta de tiempo representan algunos impedimentos para que los
adultos puedan disfrutar de eventos sociales basicas en el desarrollo emocional y social de toda
persona.

La presenta investigacién inicia con repaso por los conceptos basicos que fundamentaron la idea
de negocio haciendo especial énfasis en que en el municipio no se encuentra ni se ha encontrado
una empresa con el objetivo especifico de una casa de banquetes, s6lo se han venido
desarrollando algunas especialidades de elementos especificos para la realizacion de eventos
sociales, pero, sélo en forma independiente (comida, alquiler de salén, decoracién, etc.) un estudio
de mercados que identific6 un mercado potencial del 94% equivalente 11960 familias de San Gil,
de los estratos 3, 4, y 5 para la realizacion de eventos sociales.

Teniendo en cuenta la evaluacion econdmica, social y financiera se puede concluir que los
rendimientos del proyecto durante los 5 afios del horizonte son positivos, viables y atractivos desde
el punto de vista econdmico, ya que se obtiene una relacidn beneficio — costo de 1.2 con una tasa
de oportunidad del 15% y con una inversion inicial de $15.000.000; ademas el proyecto esta en
capacidad de incurrir en los gastos financieros necesarios para desarrollar su actividad y satisfacer
la demanda inicial, vinculando directamente 5 personas especializados en su oficio para realizar las
actividades basicas que proporcionen un 6ptimo rendimiento en la empresa.

’ Proyecto de Grado
Instituto de Educacion a Distancia. Gestion Empresarial. Director: Gerardo Alberto Norato
Hernandez.



SUMMARY

TITLE: FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA CASA DE BANQUETES EN EL MUNICIPIO
DE SAN GIL

AUTHORS: CARRENO RIBERO, Jelly Karina
DIAZ JOYA, Carlos Arturo

KEY WORDS: Banquets, plans, events, organization, execution, subhiring, services.

DESCRIPTION:

The project for the creation of a company specialized in the organization of social events in the city
of San Gil, is based by the importance of the improvement of the quality of life of labor active the
adult population that pleases of the diversion and entertainment but due to the routine, the work and
the lack of time represents some impediments so that the adults can enjoy basic social events in
the emotional and social development of all person.

It presents/displays investigation initiates with review by the basic concepts that based the business
idea doing special emphasis in which in the municipality is not nor has been a company with the
specific objective of a house of banquets, have only come developing some specialties from
specific elements for the accomplishment of social events, but, only in independent form (eaten,
rent of hall, decoration, etc.) a study of markets that identified a potential market of equivalent 94%
11960 families of San Gil, of layers 3, 4, and 5 for the accomplishment of social events.

Considering the economic, social and financial evaluation it is possible to be concluded that the
yields of the project during the 5 years of the horizon are positive, viable and attractive from the
economic point of view, since a relation is obtained benefit - cost of 1,2 with a rate of opportunity of
15% and with an initial investment of $15.000.000; in addition the project is in capacity to incur the
financial expenses necessary to develop its activity and to satisfy the initial demand, directly tying 5
people specialized in its office to make the basic activities that provide an optimal yield in the
company.

:*Project of Degree
Education Institute at Distance. Managerial Administration. Director. Gerardo Alberto Norato
Hernandez.



INTRODUCCION

El municipio de San Gil, ha sido nombrado “Capital Turistica de Santander” situacion que
le ha permitido abrir sus puertas a un gran desarrollo empresarial y comercial, pues no
s6lo ha generado una gran afluencia de turistas sino que ha permitido que los
empresarios y la ciudadania en general experimenten la necesidad de estar mas a la

vanguardia de los cambios en las condiciones de vida de las personas.

Esto unido ademas de que la congestion de la vida moderna, las residencias cada dia
mas pequefias y otros aspectos impiden que la gente disponga de un lugar apropiado y
del tiempo necesario para la organizacion de eventos sociales que proporcionen
momentos integracion y recreacion y que les permiten fortalecer los lazos familiares; al
igual que por sus atractivos turisticos se ha convertido en uno de los sitios preferidos para
la realizacion de actividades de integracion y celebracion para los turistas; al igual que el
acelerado desarrollo que viene experimentando el municipio en la parte comercial,
empresarial, turistica, de inversion y educativa junto al gran nimero de cooperativas con
las que cuenta la regidon por ser la cuna del sector cooperativo, ha generado la necesidad
de realizar grandes eventos como asambleas, congresos, seminarios, charlas,

conversatorios, que también brindan la posibilidad de encuentros entre propios y extrafios.

El desarrollo de este proyecto tiene como finalidad determinar la factibilidad para la
creacion de una empresa especializada en la organizacién de eventos sociales en el
Municipio de San Gil, fundamentada en la oportunidad de satisfacer las nuevas
necesidades de la poblacion adulta y laboralmente activa para la organizacién y ejecucion
de eventos sociales béasicos en el contexto emocional, social y comercial de todas las
personas que debido a la rutina, el trabajo y la falta de tiempo no pueden hacerlo

personalmente.

El proyecto inicia con un repaso por las generalidades del mismo donde se presentan las
principales caracteristicas del problema u oportunidad de negocio y los antecedentes o

evolucion de este sector comercial en la region.

18



En el segundo capitulo se encuentra el estudio de mercados que se constituye en la
herramienta fundamental para la toma de decisiones y el desarrollo de los demas aparte
dado la poca o nula existencia de nformacién secundaria. En este estudio se abarcan
temas desde la toma de informacién, pasando por el andlisis de los cuatro aspectos
fundamentales del marketing (producto, plaza, precio, promocién) y el andlisis de la
competencia, para concluir con una proyeccion de la demanda.

Con base en la informacion anterior, se desarrollan los siguientes estudios; en el estudio
técnico se presenta la evaluacion de los procesos y los recursos tanto materiales como
humanos que se requieren para la puesta en marcha y fuincionamiento de la casa de
banquetes. Luego se encuentra el estudio administrativo que hace referencia a lo
correspondiente a la legalizacion y organizacion de la casa de banquetes y el papel que

desempefiaran cada uno de los actores del proceso.
Finalmente se expone el estudio financiero en el cual se organizan los ingresos, gastos y
costos, todo proyectado de la informacidén anterior para terminar con el flujo de caja,

estado de resultados y balance general igualmente proyectados a cinco afios.

De todo lo anterior se concluye con la evaluacién financiera que ratifica la viabilidad del

proyecto, las conclusiones y recomendaciones generales para el mismo.

La idea del presente documentos es mostrar la informacion necesaria, pertinente y veraz

gue motive y sustente la toma de decisién a cualquier inversionista.

19



1. ASPECTOS GENERALES

1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION

El municipio de San Gil, ha sido nombrado “Capital Turistica de Santander” situacion que
le ha permitido abrir sus puertas a un gran desarrollo empresarial y comercial, pues no
sb6lo ha generado una gran afluencia de turistas sino que ha permitido que los
empresarios y la ciudadania en general experimenten la necesidad de estar mas a la

vanguardia de los cambios en las condiciones de vida de las personas.

De igual manera como se viene presentando en todo el sector econdmico del pais,
cualquier empresa, sea de tipo comercial, industrial o de servicios, se enfrenta a algunas
circunstancias estructurales y/o coyunturales que las exponen en cualquier nivel a los

siguientes fenébmenos:

En primer lugar se estd experimentando un gran cambio en el comportamiento del
consumidor debido a la aparicion de nuevas necesidades, manifestadas en deseos,
habitos y gustos lo que conlleva a variaciones en la estructura de consumo y por ende en

el mercado que deben estar en capacidad de satisfacerlas.

De otra parte el proceso de globalizacion ha llevado a que en cualquier campo de la
economia, la competencia sea cada vez mayor, lo cual hace que los servicios sean
sustituidos por otros que han desarrollado mayor aceptacion, generando la pérdida del
mercado para quienes no quieren ajustarse a estos cambios y por tanto no estan en
condiciones de competir.

Todo lo anterior unido al acelerado crecimiento poblacional que paso de 35.123
habitantes en 1993en un total de viviendas censadas de 7683 que producen un promedio
general de 4.57 personas por vivienda y un total de 7903 hogares que corresponden a
4.44 personas por hogar, a una poblacién total del municipio de 41975 habitantes (datos
segun proyeccion DANE 2003) de los cuales el 78.66% se concentra en la cabecera

20



municipal y el 21.34% habita la zona rural; es decir que el total de habitantes del area
urbana es de 33.017 y el de la zona rural es de 8.958. En cuanto a la distribucion por
sexos la poblacion se divide en 19.669 hombres que representan el 47.19% y 22.007
muijeres que representan el 52.80% del total de la poblacion®.

Ya haciendo referencia al sector econémico de prestacion de servicios para suplir un
gusto que se ha convertido en necesidad, es apreciable en el municipio de San Gil, que la
congestion de la vida moderna, las residencias cada dia mas pequefias y otros aspectos
impiden que la gente disponga de un lugar apropiado y del tiempo necesario para la
organizacion de eventos sociales que proporcionen momentos integracion y recreacion y
gue les permiten fortalecer los lazos familiares; al igual que por sus atractivos turisticos se
ha convertido en uno de los sitios preferidos para la realizacién de actividades de
integracion y celebracion para los turistas; al igual que el acelerado desarrollo que viene
experimentando el municipio en la parte comercial, empresarial, turistica, de inversion y
educativa junto al gran nimero de cooperativas con las que cuenta la regién por ser la
cuna del sector cooperativo, ha generado la necesidad de realizar grandes eventos como
asambleas, congresos, seminarios, charlas, conversatorios, que también brindan la
posibilidad de encuentros entre propios y extrafios.

Asi las cosas, es facil pedecir en las actuales circunstancias, que cada vez que una
persona tenga un motivo que quiera compartir y celebrar no sera una razén mas de
felicidad y orgullo si no un problema a solucionar sin el suficiente tiempo, conocimiento,
creatividad y elementos para hacerlos; de igual forma para los visitantes no es
conveniente que deban disponer de mucho tiempo e iniciativa propia para organizar todo

lo correspondiente a cualquier evento.

1.2 ANTECEDENTES Y EVOLUCION DEL SERVICIO CASA DE BANQUETES EN EL
MUNICIPIO DE SAN GIL

El municipio de San Gil siempre ha contado con los servicios y elementos necesarios para
cualquier celebracion y para todos los gustos y condiciones (comida, fotografia,

! coLOMBIA. Departamento Administrativo Nacional de Estadistica - DANE. Censo, 1993.
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decoracion, animacion, etc.), sin embargo, son personas que durante mucho tiempo se
han dedicado a estas actividades pero que no cuentan con la vision empresarial que les
permita preocuparse no soélo por el producto en si, sino por todo lo que conlleva llegar y

satisfacer un mercado.

De una casa de banquetes propiamente dicha, no se tiene referencia alguna, los
habitantes del municipio siempre se han visto enfrentados a la dificil situacion de
organizar sus eventos sociales en forma individual, buscando dentro de la oferta
comercial del municipio los elementos que consideran necesarios para llevar a cabo sus

reuniones.

Dentro del mercado comercial de San Gil, sélo existen cuatro lugares que podrian
considerarse como opciones a la hora de escoger y decidir sobre la organizacion de un
evento ya sea social o familiar, pero que carecen de la complejidad que encuentra en una
casa de banquetes, dado que su objetivo comercial no estd enfocado a este servicio

exclusivo.

Bella Isla Aventura Resort.” Nuestro prop6sito es hacer del Hotel Bella Isla Aventura
Resort ante todo, un punto de partida para disfrutar San Gil y un lugar estratégico para
sus viajes de negocios y sus reuniones sociales. Contamos con todos los servicios y
soluciones necesarias para que usted tenga una agradable estancia. Un complejo
hotelero de cinco hectareas, ubicado a dos horas de Bucaramanga y acinco horas de
Bogota. Alli encontrard a su disposicion un concepto diferente de descanso y diversion
en pleno contacto con la naturaleza, haciendo de sus vacaciones Una Gran Aventura.

Dentro de nuestros servicios ofrecidos encontrara:
- Cancha de tenis

- Cancha de voleyplaya

- Cancha de microfutbol

- Mesa de billa

- Mesa de ping pong

2 HOTEL BELLA ISLA AVENTURA RESORT. Santander - San Gil. [Julio 9 de 2008] Available from
Internet: http://www.bellaislaaventura.com
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- Mesa de minipool

- Piscina para nifios

- Piscina para adultos
- Minigimnasio

- Masajes corporales

- Turco

- Parqueadero

- Servicio de internet

- Salon para eventos

- Disco bar

- Ayudas audiovisuales
- Recreacion para nifios
- Restaurante lenkerke
- Kiosco el trapiche

- Areas de piscina

- Disco bar virolin

Restaurante la Esteras No. 3 El Trapiche®. Es un confortable sitio ubicado a 3
kilbmetros via San Gil — Charala. Cuenta con los servicios de:

- Restaurante

- Salon de Eventos

- Taberna bar del recuerdo

- Parqueadero

- Discoteca.

El Mesén del Cuchicute®. un lugar que revive la historia de un territorio placentero y
natural, se deleita con las bondades de la tierra, aprovecha sus aromas y sentires
reflejados en los materiales de la regién; y hace de su espacio, un ambiente confortable

que recrea imagenes acogedoras y sabores refinados.

® RESTAURANTE LAS ESTERAS NO. 3. EL TRAPICHE. Santander — San Gil. Available from
Internet: http://www.sangildigital.com

EL MESON DEL CUCHICUTE. Santander — San Gil. Available from Internet:
http://www.potencialimite.com/index.php?option=com_alberghi&task=detail&ltemid=58&id=1
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Ubicado en la carretera entre San Gil y Socorro, ofrece servicios y escenarios para b

realizacion de eventos sociales y familiares.

Saldn de Lectura. Diferentes areas de lectura que permiten tener un momento de

relajacion y tranquilidad.

- Salon Social. Salén de conferencias y eventos sociales especialmente disefiado para
realizar una rumba inolvidable.

- Mini bar. Todas las habitaciones del Hotel cuentan con mini bars totalmente equipadas y
cuidadosamente organizadas por productos.

- Parqueadero Amplio. Parqueadero para todas las motocicletas del Principal.

- Piscina. Dos espectaculares piscinas situadas de manera estratégica y que permiten
disfrutar del clima sin igual de San Gil.

- Salon de Conferencias. Amplio novedoso y acogedor salén de conferencias con
capacidad para mas de 300 personas.

- Jacuzzi. Atractivo Jacuzzi, ideal para tomar un rato de sol o simplemente disfrutar del
momento.

- Snack bar. Excelente Snak Bar al alcance de todos.

- Recepcion. Recepcién con servicio las 24 horas, donde siempre sera atendido con
gusto y agrado por los funcionarios del Hotel.

- Restaurante. Amplio y acogedor restaurante donde podra disfrutar de la mejor comida
de la region.

- Servicio Telefénico. Servicio telefonico para llamadas locales, nacionales e

internacionales

- TV. Todas las habitaciones y cabafias cuentan con servicio de television por Cable.

San Gil Country Club®. Ubicado en la via a Charala a 200 mts. del puente principal se
encuentra nuestra sede para disfrutar de las actividades de deportes de aventura, salones
de juegos y espacio de entretenimiento como bolo americano, juegos de mesa, cancha
multiple, zona de camping; igual mente tenemos a su disposicion amplios salones para

conferencia recepciones, eventos y celebraciones inolvidables, experimente un nuevo

® SAN GIL COUNTRY CLUB. Santander — San Gil. Available from Internet:
http://www.sangilcountryclub.com/Instalaciones.html
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entorno en sus reuniones sociales y de negocios disfrutando del aire puro y fresco en
unas de las mejores zonas verdes de San Gil frente al historico parque natural el

gallineral.

Esta situacion que hasta el momento no se puede catalogar como un problema en el
entorno sino como una oportunidad de mercado, idea que surge de experiencias propias y
de personas cercanas a los autores, hace pensar en la posibilidad de crear una empresa
con la suficiente capacidad de prestar el servicio de organizacion de eventos sociales y
realizar las tareas adecuadas para una excelente reunion en torno a un motivo o un triunfo

que involucre a todo un grupo familiar.

La oportunidad de empresa que se observa, se enfoca directamente en suplir la
necesidad de una casa de banquetes que conjugue todos los requerimientos para la
prestacion de servicios en reuniones sociales, eventos privados y demés actividades que

generen atencion de los servicios especificados para recepciones.

1.3 DELIMITACION DEL PROBLEMA

1.3.1 Delimitacion espacial. El proyecto de la creacion de una casa de banquetes se
desarrollard en el municipio de San Gil y una zona de influencia establecida en los
municipios aledafios distantes en un promedio de 20 minutos de viaje, (pinchote, curiti,

Valle de San José y Paramo), de acuerdo a las expectativas planteadas para la empresa

Municipio de San Gil: pertenece a la Provincia de Guanentd, forma parte del

Departamento de Santander y se encuentra ubicado segun el diccionario geografico de
Colombia (IGAC) version 1996, a los 060 33" 34” de Latitud Norte y 730 06’ 10” de
Longitud Oeste.

Es el nucleo de la provincia de Guanentd de la cual forman parte los municipios de:
Aratoca, Barichara, Cabrera, Cepit4, Coromoro, Curiti, Charala, Encino, Jordan, Mogotes,
Ocamonte, Onzaga, Paramo, Pinchote, San Gil, San Joaquin, Valle de San José y

Villanueva.
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Los limites del municipio de San Gil son los siguientes®: Al Norte con Villanueva y Curiti, al
Este con Curiti y Mogotes, al Sur con Valle de San José, Paramo y Pinchote, al Oeste con
Pinchote, Cabrera, Barichara y Villanueva

San Gil, municipio colombiano del departamento de Santander. Se localiza a una altitud
de 1.114 m y tiene una temperatura de 22 C de promedio. Se encuentra a 98 Km. de
Bucaramanga, capital departamental. Se cree que la poblacion fue fundada por licencia
de Gil de Cabrera y Dabalos el 17 de marzo de 1689, con el nombre de Villa de Santa
Cruz y San Gil de la Nueva Baeza, aunque probablemente el poblado existia desde 1620;
sin embargo, la ratificacion de la licencia pedida a Carlos Il no fue hecha hasta 1689 y
correspondida hasta 1694. Las actividades econ6micas de mayor importancia son la
agricultura, la ganaderia, el comercio y la artesania. EI municipio alberga el Parque
natural El Gallineral, y otros atractivos turisticos y de deporte de aventura, lo que ha
permitido que en los Ultimos tiempos se haya visto un rapido desarrollo en la empresa

turistica’.

Municipio de Valle de San José: la pintoresca y proverbial monotonia del gran valle se
vio interrumpida en 1741 con la llegada del rico sefior don Juan de Mier y Theran, quien
acompafado de su esposa dofia Maria Isabel Ardila y una interminable servidumbre,
llevaba entre sus pertenencias varias mulas cargadas de oro. Su riqueza fabulosa le
permiti6 adquirir en poco tiempo estancia y alquerias que lo convirtieron en duefio de
extensiones incalculables, circunstancia que le dio el poder necesario para iniciar la
costosa tarea de crear su propia parroquia independizandose de la jurisdiccion del

Socorro.

Llamado inicialmente Valle de San Juan de Joseph. Su area municipal actualmente es de
99 kilébmetros aproximadamente. En 1762 empez6 a denominarsele Valle del sefior San

Joseph.

® COLOMBIA. INSTITUTO GEOGRAFICO AGUSTIN CODAZZI. Ordenanza N°. 33 de noviembre
18 de 1968 articulo 40.
" MUNICIPIO DE SAN GIL. Plan Basico de Ordenamiento Territorial, 2003.
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El municipio Valle de San José es muy famoso por la chicha y los chorizos. Asi mismo
podemos sefialar que cruciales acontecimientos historicos tuvieron como escenario esta
localidad, fueron tan fugaces que tal vez por eso no fueron profundamente investigados
por los historiadores. Fue nada menos que sede de la presidencia de la Republica por
algunos dias, cuando Antonio Narifio después de apoderarse de Tunja establecio
momentaneamente su centro de operaciones militares y actividades administrativas

El area rural dedicada en su totalidad a la agricultura y a la ganaderia; la actividad agraria
ha recibido el beneficio de la técnica, lo que le permite ser un importante productor de
maiz, café, cafia de azucar, frijol y tabaco®.

Municipio de Curiti: lamada la ciudad de las brumas y los atardeceres, estéa situada a 91
kilbmetros de Bucaramanga por la via a San Gil “recostado muellemente en plano
inclinado cerca de una pequefia colina y a lo largo de un angosto valle, por el cual corren
tumultuosas aguas de la quebrada de su nombre”. Su origen esta muy distante, pero se
sabe, sin embargo, que en este lugar existi6 un caserio llamado “pueblo viejo” sede del
cacique Curi, uno de los jefes guanes de esa regién y que el 13 de enero de 1540 la
poblacién fue trasladada al sitio donde esta actualmente.

En Curiti se cultiva una planta llamada joroba, de la que se extrae aceite tan fino como el
de la ballena. Es también llamado un pueblo de tejedores, porque sus artesanos hacen
maravillas trabajando el fique; hay también en la zona una gran mina de piedra caliza y
una importante explotacion del marmol negro; completan su economia la agricultura cuyos
frutos principales son la cafia de azlcar, el café, el tabaco y las legumbres.

Los principales sitios de atraccion turistica son Pescaderito y la Cueva del Yeso®.

Municipio del Paramo: es tal vez, el municipio de Santander que cuenta con una de las
obras mas potentosas de la naturaleza. Se denomina precisamente la Cueva o Caverna
de Paramo. La gruta principal tiene algo mas de un kilbmetro con dos portadas
impresionantes. La mas importante localizada hacia el accidente y mide 20 metros de

zAvaiIabIe from Internet: http://personales.com/Colombia/Bucaramanga/SanGil/index.htm/
Ibid.
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ancho por 10 metros de alto y tiene forma de arco. Su interior, rico en cristal de roca y
fosfato de calcio esta conformado por un primer salon de 50m de largo, por 20m de
ancho, que se va estrechando paulatinamente hasta conformar la entrada a un segundo
salén un poco mas pequefio pero no menos impresionante y asi se van sucediendo los
compartimiento como si se tratara de una casa gigantesca hecha con los minimos detalles
de una extrafia ingenieria. Los muros estan constituidos por enormes bloques de piedra,
superpuestas y de uniformidad tan sorprendente como si hubieran sido labradas y
colocadas alli por el més delicado artista. Por el centro corre un riachuelo, verdadero
manantial de agua pura y en algunos sitios de la concavidad habitan unos hermosos
pajaros llamados guanos.

No es pues de extrafiar que con semejante espectaculo un grupo de habitantes del
Socorro decidiera fundar alli el nuevo pueblo en 1768; su area actual es de 81 kilometros

y se encuentra a 124 kilometros de Bucaramanga.

Sus habitantes sienten profunda veneracion por la patrona del pueblo, la Virgen de la
Salud, cuya imagen esta en una bellisima catedral de tres naves, estilo espafiol, donde es
visitada en romeria por millones de fieles. En el mes de febrero se celebra la fiesta de la
Virgen de la Salud, quien segin cuenta la historia, se le presenté a una nifia que se
encontraba lavando ropa en una quebrada. Constantemente en el lugar sale de la roca
agua cristalina fuente que no se seca ni siquiera en verano™.

Municipio de Pinchote™: ubicado a 10 minutos de San Gil, via a Tunja. Es un pueblo
pequefio de casas de paredes blancas y calles empedradas que su administracién se ha

encargado de preservar.

Su principal actividad econdmica es la agricultura y la ganaderia y su poblacion se
caracteriza por ser muy tradicionalista en los apegos a las relaciones familiares y a la

celebracién de fechas importantes.

10 1.1

Ibid.
1 COLOMBIA. ALCALDIA MUNICIPAL DE PINCHOTE. Available from Internet: http://pinchote-
santander.gov.co/sitio.shtml?apc=11----&x=9889
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1.3.2 Delimitacién cronolégica. Con el fin de contar con el tiempo suficiente para
desarrollar todo el proyecto y recopilar, analizar y evaluar la informacion pertinente, se
plantea, realizar el Anteproyecto durante el primer semestre académico del calendario B
de 2007 y la ejecucion del proyecto durante el segundo semestre académico del
calendario B de 2007.

1.4 JUSTIFICACION

El desarrollo de este proyecto tiene cmmo finalidad determinar la factibilidad para la
creacion de una empresa especializada en la organizacién de eventos sociales en el
Municipio de San Gil, fundamentada en la oportunidad de satisfacer las nuevas
necesidades de la poblacion adulta y laboralmente activa para la organizacion y ejecucion
de eventos sociales béasicos en el contexto emocional, social y comercial de todas las
personas que debido a la rutina, el trabajo y la falta de tiempo no pueden hacerlo

personalmente.

La idea esencial es rescatar la unidad familiar en torno a una alegria o triunfo compartido
gue beneficia directa o indirectamente a todo el nacleo familiar y llegar a organizar una
empresa que genere posibilidades de empleo para profesionales y especialmente trabajo
para personas que se han dedicado durante bastante tiempo a un arte, sin haber tenido la

oportunidad de una preparacion técnica en su oficio.

Asi mismo ofrecer un servicio oportuno y eficaz a las empresas de todos y cada uno de
los sectores econémicos (educacion, comercio, produccion, servicios, politicos, turismo,
etc.), que no cuentan con el conocimiento suficiente para la preparacion de actividades

sociales como congresos, charlas, reuniones, conversatorios, seminarios, y demas.

De igual forma la creacion de esta empresa le brindara al municipio de San Gil, no sélo
una nueva fuente de generacién de empleo sino, un servicio mas para ofrecerle a propios
y visitantes y le abrira nuevas puertas y campos de accion en un sector comercial hasta
ahora inexplorado, desarrollando nuevas actividades comerciales que generaran

mejoramiento en la calidad de vida de los ciudadanos.
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Todo lo anterior sin olvidar que a través del desarrollo metodologico de este proyecto se
pondran en practica todos los conocimientos basicos y conceptuales de cada uno de los
aspectos que giran en torno a una idea de negocio como aprovechamiento de una
oportunidad que brinda el mercado; desde el estudio de pre - factibilidad (disefio del
anteproyecto) hasta su fase de ejecucion y porque no, puesta en marcha de la empresa
ya que la elaboracion y presentacion del documento final servira de base para que
cualquier inversionista obtenga informacién precisa, clara y confiable en el momento de

tomar una decision de inversion en este sector econémico.

1.5 DESCRIPCION DEL NEGOCIO

La casa de banquetes prestara los servicios de planificacion, estructuracion, logistica y
atencién de los eventos sociales, politicos, econémicos, administrativos y de caracter

privado; que requieran la asistencia de profesionales y expertos en la organizacion.

Este servicio puede ser contratado de manera global, es decir los servicios completos, al
igual que servicios especificos o detallados.

La contratacion de los servicios se hara directamente con la casa de banquetes, de
acuerdo las condiciones y requerimientos del cliente, pues su principal objetivo es suplir la
necesidad de atencion completa de un evento, sin tener que ocuparse de buscar
individualmente cada uno de los elementos que intervienen en la organizacién y ejecucion
de cualquier evento social.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 General. Determinar la factibilidad y la conveniencia de crear una Casa de
Banquetes con la estructura empresarial necesaria para el Municipio de San Gil, que
ofrezca todos los servicios y requerimientos para la organizacion y ejecucion de cualquier
evento social de integracion y festejo.
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1.6.2 Especificos

Determinar el mercado potencial y las caracteristicas del servicio, calidad y precio que

garanticen el rapido posicionamiento y permanencia de la empresa en el mercado.

Conocer mediante un estudio financiero las proyecciones de ingresos y egresos que
nos permitan establecer razones financiera, puntos de equilibrio y sostenibilidad del

proyecto.

Establecer las mejores condiciones técnicas y fisicas que debe tener la empresa para

cumplir con la satisfaccion plena de los usuarios.

Realizar todas las evaluaciones administrativas necesarias para establecer el

procedimiento mas conveniente para la creacion de la empresa.

Conocer la normatividad ambiental a la cual debe ajustarse la empresa

1.7 MARCO CONTEXTUAL

El municipio de San Gil define uno de los centros de actividad mas importantes de la
Regién Andina Santandereana, conforma conjuntamente con el municipio de Barbosa dos
nodos conurbanos y uno de los ejes de actividad (la via 45A) con mayor densidad de

casco urbanos, densidad poblacional y de actividades.

Concentra en su casco urbano una serie de instituciones de nivel nacional departamental
y provincial, que lo hacen un centro administrativo comercial prestador de servicios a la

Region.

Su poblacién se caracteriza por ser gente tradicionalista en sus costumbres de vida y
religiosas; consideran de gran importancia todos los acontecimientos familiares que les
permite reunirse en torno a un motivo de alegria, satisfaccion y orgullo, por esta razén,
son muy relevantes las celebraciones de los bautizos, primeras comuniones, matrimonios,

grados, cumpleafios, dia de la madres, etc., con este mismo pensamiento, las empresas
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hacen eventos en los cuales conmemoran el dia del amor y la amistad, el dia del nifio, el
dia de la mujer y todos los hechos que les permita compartir momentos de sano

esparcimiento e integracion.

Es tan importante para los habitantes de San Gil efectuar actividades de reunion familiar y
social, que incluso, la administracion municipal desarrolla eventos de recreacion y
esparcimiento en cada una de las fechas que se han institucionalizado para la
conmemoracion de acontecimientos como el dia de la Santandereanidad, Semana Santa,

Ferias y Fiestas Municipales, dia del trabajo, etc.

La naturaleza ha dotado a San Gil y sus alrededores con bellos y exéticos parajes propios
para la practica del ecoturismo y turismo de aventura; ademas, se puede disfrutar del
turismo histérico y religioso, recorriendo los senderos primitivos de los Guanes o
reviviendo la Revolucion de los comuneros, uno de los primeros pasos que se dieron en la

bldsqueda de la Independencia de Colombia.

La religiosidad de propios y extrafios se refleja en las muchas iglesias y santuarios que
representan sus costumbres y tradiciones. Todo esto acompafiado del gran desarrollo
turistico del municipio al ser designado en Julio de 2004 como Capital turistica del

departamento de Santander.

1.7.1 Dotacién cultural. EI Municipio cuenta con | Casa de la Cultura, el auditorio de
Coopcentral y el auditorio del Centro de convivencia y el recinto de la biblioteca del
Colegio Luis Camacho Rueda para actividades culturales.

La antigua casona de la carrera 10 con calle 12 esquina, propiedad del Departamento se
encuentra en un estado de alto deterioro y peligrosidad; aunque se ha avanzado
progresivamente en su recuperacion con miras a establecer alli un sitio de encuentros

culturales.

La biblioteca se debe reubicar en un sitio adecuado con las condiciones especiales que su
actividad requiere ofreciendo ademés el servicio tan util actualmente como lo es el

sistema de biblioteca virtual.
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No existen programas estructurados, de manera que es necesario la creacion de
Escuelas de dotacion artistica en las diferentes areas, (musica, danzas, artes plasticas,
dramaturgia, cinematografia, talleres experimentales, de letras, de artes y oficios.),
Programa de la Banda Municipal, Organizacion de eventos tales como Festival de Musica
andina colombiana y musica sacra de Semana Santa, Festival de mitos, cuento y
leyendas, Festival de danzas folcléricas colombianas, Festival de danzas folcloricas
internacionales, Festival de danzas contemporaneas, Festival de cuenteros, Festival de
piano, Creacion del café tertulia, Reinado campesino, Festival gastronémico, La feria del
libro y del disco, Festival de villancicos, Festival de Pablo VI (Carrancios), Festival de
teatro, Festival de poesia, Festival de declamacion, Festival de musica y canto, Festival
de la hormiga, Festival de orquestas, entre otros.

La infraestructura fisica de la cultura se congrega al rededor de la casa de la cultura
ubicada en la calle 12 No. 10-18, una biblioteca (Carlos Martinez Silva) y un aula taller

(Casa de la Cultura), con una capacidad de 100 personas.

1.7.2 Alternativa turistica. El municipio de San Gil esta ubicado en una posicion,
geografica, ecoldgica y de patrimonio natural privilegiada, por lo cual le es favorable el

desarrollo de la industria turistica en sus diferentes modalidades.

En este renglon, San Gil cuenta con un incipiente reconocimiento en el ambito nacional
debido a su reciente oferta de actividades relacionadas con el ecoturismo, como el
canotaje, la espeleologia, senderismo y turismo rural. Por lo anterior, se ofrece la
posibilidad de generar nuevas fuentes econdmicas que involucran diversos sectores de
servicios, con lo cual se incrementara la demanda de empleo urbano y rural en este sector

de servicios.

1.7.3 Demanda turistica. Segun los datos encontrados en el PBOT del municipio de San
Gil, para el afio 2003 el turismo en San Gil atendia una poblaciéon aproximada de 81.500
turistas al afio de los cuales el 80%, aproximadamente 68.500 turistas, se encuentra en la
alta temporada. Los restantes 13.000 turistas son visitantes en épocas de baja
temporada. Sin embargo es de notar que el desarrollo acelerado del turismo como

consecuencia del nombramiento de San Gil, como capital Turistica de Santander hacia
33



julio de 2004, y la puesta en marcha del Parque Nacional Chicamocha que se encuentra

dentro de su area de influencia, ha hecho que estas cifras se eleven en gran proporcion.

La poblacion turistica proviene especialmente de Bogota, Boyaca y el area metropolitana

de la ciudad de Bucaramanga, incluyendo la misma.

1.7.4 Principales atractivos turisticos. Los principales sitios, que ademas tienen el
mayor potencial turistico, arquitectonico cultural y de atraccion natural son: El Parque

Natural El Gallineral, el balneario Pozo azul y el Parque Ragonessi.

Cuenta con una extensa red de caminos de herradura en la zona veredal y algunos

trayectos del rio Fonce.

Se puede disfrutar de los sitios de interés historicos como la Catedral de San Gil, el
Parque de La Libertad, La Casa de la Cultura, el Museo de Arte Religioso, la Iglesia de
San Francisco, el Cementerio, la Casa de Nacimiento de Don Carlos Martinez S, Cerro
de la Cruz, la Casa Carlos Parra y el paseo de El Caracol de las calles 12 y 15. Entre

otros.

1.7.5 Planes y eventos turisticos. En la oferta de planes se tienen el turismo de
aventura, canotaje, rapel, espeleologia, caminatas ecoldgicas y cabalgatas. Los eventos
principales son el Ecodesafio (competencia deportiva), el campeonato de canotaje,
encuentro de colonias, festival de Pablo VI, el Guane de Oro, ecoturismo de aventura,
ferias y fiestas de San Gil y el Festival de Carrancios.

El potencial turistico de San Gil y de la Provincia de Guanent4 radica en la conexion del
corredor turistico que se vislumbra con la adecuacién de la via Duitama—Charala-SanGill,
gue acerca aun mas a los turistas de las regiones cundiboyacense, y la Orinoquia
Colombiana. Asi mismo, se ofrece el atractivo del Canotaje, la espeleologia y la practica
del parapente en sitios nuevos como Villanueva, al igual que el senderismo, el turismo de
aventura, y el turismo veredal, mediante la adecuacion de algunas haciendas.

34



1.7.6 Dotacion fisica turistica. EI municipio de San Gil cuenta en la actualidad con una
aceptable infraestructura hotelera y de servicios, de la cual se enuncian a continuacion los
principales:

Hoteles
- Hotel Bella Isla Aventura Resort.
- Hostal Agua Luna
- Hotel Abril
- Hotel Alcantuz
- Hotel Antares
- Hotel Cacigue Guanenta.
- Hotel Campestre Dos Quebradas.
- Hotel Capri.
- Hotel El Aguila
- Hotel El Viajero
- Hotel Isla Sefiorial
- Hotel Mansion Perla Del Fonce
- Hotel Victoria
- LaPosada Familiar

- Meson de Cuchicute

Restaurantes
- Cenadero Tony Sangilefio N° 1.
- Cenadero Tony Sangilefio N° 2.
- Carnes &Carnes
- Jo’ Jo’s Sevicheria
- Parque EIl Gallineral
- Restaurante El Hoyo
- Restaurante Las Esteras N2 1
- Restaurante Las Esteras N° 3.
- Restaurante Mateguadua
- Restaurante Mi Viejo Pozo Azul.

- Restaurante Monte Carlo.
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Restaurante Pefa Flor
Restaurante Monserrate
Restaurante Puerto Mar

Museos

Museo de Arte Religioso.

1.7.7 Proyeccidn turistica. Teniendo en cuenta, las raices histéricas evocadas de siglos
pasados, San Gil podra proyectar turisticamente esa evolucién en su propia realidad. De
esta forma, se hace necesario que en la planeacion turistica municipal, se promueva el
conocimiento de su evolucién histérica municipal como herramienta clave para la
elaboracion de planes - programas - rutas turisticas y recreativas sustentadas en criterios

gue enlacen la historia y potencial del municipio a una cadena regional.

1.7.8 Eventos de promocion turistica

Campeonato nacional de canotaje (noviembre 4)

Tercer encuentro de ecoturismo aventura y segundo de Ecodesafio. (julio 20 — 22)

Festival del dulce (semana santa)

Concurso de Danza Folclérica (Noviembre 4)

Guane de Oro (Diciembre 8)

Festival de cometas (Agosto 20)

Festival de musica latinoamericana

Encuentro cultural campesino y reinado del campo
Festival de verano (junio 9 — 11)

Encuentro de bandas papayeros (Marzo)

Muestra de copla, trova y verso (Programacion independiente)
Café concierto — al parque-(programacion independiente
Rock al parque (Programacion independiente)

Cine al parque (Programacion independiente)

Encuentro de periodismo turistico

Festival Gastronémico Santandereano

Ferias y fiestas de San Gil (Noviembre 2 — 6)
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1.7.9 Eventos sociales

- Seminarios de capacitacion comercial

- Conferencias de tipo comercial, educativo y social

- Encuentro de lideres comunitarios

- Reuniones politicas

- Reuniones empresariales de ventas por catélogo (Yanbal, Avon, Esika, Novaventa,
etc.)

- Asambleas de Cooperativas

- Reuniones sociales de las empresas

- Celebraciones familiares (bautizos, matrimonios, cumpleafios, primeras comuniones,
grados, etc.)

- Celebraciones empresariales (dia del trabajo, dia del amor y la amistad, dia de los

nifos, navidad, de la secretaria, etc.)
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

“Un estudio de mercados permite estimar la cuantia de los bienes o servicios provenientes
de una nueva unidad de produccion o de servicios que la comunidad estaria dispuesta a
adquirir por determinado precio para satisfacer sus necesidades. Esta cuantia se

especifica para un periodo determinado de tiempo™?.

En consecuencia, se trata de la recopilacion y analisis de antecedentes que permitan
determinar la conveniencia o no de ofrecer un bien o servicio para atender una necesidad,
ya sea que esta se manifieste a través de la disposicion de la comunidad a cubrir los
precios o tarifas, 0 que se detecte a través de presiones sociales ejercidas por la

comunidad.

Esta finalidad conlleva la necesidad de estudiar en detalle seis aspectos: el producto, la
demanda, la oferta, el precio, la comercializacion o canales de distribucion y la publicidad
0 propaganda, los cuales constituyen los llamados componentes del mercado.

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General. Identificar en el cliente potencial la necesidad de utilizar los servicios
brindados en una casa de festejos para la organizacion y celebracion de las diversas
actividades sociales y empresariales, indispensables para el mejoramiento de la calidad
de vida, basado en las caracteristicas propias del servicio.

2.1.2 Especificos
Establecer la demanda potencial de este servicio para conocer una proyeccion del
grado de utilizacion.
Caracterizar el servicio de acuerdo a las expectativas y necesidades de los usuarios.
Determinar las estrategias de publicidad para la estrategia de marketing del servicio

ofrecido.

12 MIRANDA, Juan José. Gestion de Proyectos. 4ed. Bogota: MM Editores. 2003
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Conocer el presupuesto que los clientes potenciales estarian dispuestos a invertir en la
realizacion de los eventos sociales y sus eventos mas importantes

Decidir el tamafio y localizacién 6ptimos del proyecto.

Determinar el nivel de participacion de los oferentes y sus correspondientes
caracteristicas.

Caracterizar los competidores directos e indirectos.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.2.1 Definicién. La casa de banquetes es una empresa especializada en los servicios
de planificacion, estructuracion, logistica y atencion de eventos sociales, politicos,
economicos, administrativos y de caracter privado; que requieran la asistencia de
profesionales y expertos en la organizacion; comprendiendo todo lo concerniente a

cocina, bar., musica, lenceria, decoracién y demas servicios acordes con cada ocasion.

2.2.1.1 Especificaciones del servicio. Esta empresa contara con gran variedad de
estilos y propuestas para las diferentes etapas y con excelente talento humano en cada
una de ellas, con el fin de que el ofrecer la posibilidad de contratar los servicios de la
empresa en forma global o cada etapa en forma independiente; lo que garantizara que se
hara de todo evento una celebracién Unica y con sello personal.

2.2.1.2 Servicios ofrecidos

Decoracion: “Amueblamiento y decoracion de interiores domeésticos y laborales,
normalmente desde una perspectiva tanto practica como estética. La decoracion se aplica
a interiores privados, como edificios o viviendas unifamiliares, y publicos, como salas de

conciertos, bancos, oficinas, teatros, restaurantes, hoteles y lugares de culto™.

El decorador dispone de una amplia gama de elementos decorativos para crear diferentes

efectos, cuyo conjunto debe armonizarse en un esquema coherente y agradable. Entre

¥ MICROSOFT CORPORATION. Enciclopedia Encarta 2007. © 1993-2006 Reservados todos los
derechos.
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estos elementos decorativos se encuentran los puntos de luz, los colores, las telas, los

acabados de suelos (pisos) y paredes, los accesorios y el mobiliario.

Comida y bebida: constituyen el alimento que el ser humano habitualmente toma en
horas determinadas para satisfacer el apetito. La comida bien preparada a partir de
ingredientes de buena calidad, es la mejor carta en el éxito de un evento donde de
acuerdo a los requerimientos se hara gala de sus mejores especialidades. La bebida es
el mejor acompafiante para la hora de la comida y para toda la reunion en general

ofreciendo lo mejor en aperitivos y bebidas fuertes.

Entretenimiento: actividad que enmarca diversas artes con el fin principal de
representar ideas o eventos como mecanismos de integracion social de acuerdo a las
tradiciones clasicas, folcloricas y populares de una region que suelen estar relacionadas
entre si y son facilmente reconocibles como parte de un mismo sistema. La musica sirve
como herramienta principal de entretenimiento en muchas sociedades con el estilo
conveniente de acuerdo a las caracteristicas del momento.

Fotografia y filmacion: medios audiovisuales que permiten registrar acontecimientos
presentes con un alto grado de conservacion de la calidad del material. En la sociedad
actual, la fotografia y la filmacion desempefian un papel importante como medios de
informacion, como instrumento de la ciencia y la tecnologia, como forma de arte y como

una aficion popular que permite conservar los recuerdos de cualquier momento.

Proyecto especial Todo Incluido: este tipo de servicio, ofrece la posibilidad de
contratar todo el servicio completo para cada uno de los aspectos que tienen que ver con
la organizacion, disefio, y ejecucion de cualquier evento social familiar y comercial dentro
del municipio o en cualquiera de los municipios establecidos como area de influencia.

2.2.2 Productos sustitutos. En el municipio de San Gil, existe gran nimero de hoteles
gue ofrecen el servicio de alquiler de salones y comida para reuniones sociales; los
restaurantes de la region ofrecen el servicio de preparacion de comida de acuerdo a los

requerimientos de los clientes; los estudios fotograficos ponen a disposicion de la
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ciudadania el servicio de fotografia y en algunos casos, complementados con la filmacion;

en las floristerias se encuentra la opcion de decoracion en flores.

Asi mismo, existen personas que por su experiencia y conocimiento ofrecen el servicio de
preparacion de comidas y decoracion. Sin embargo, no se encuentra en San Gil, un sitio
gue ofrezca un servicio integral con todo incluido. Los sitios que ofrecen servicios de

eventos son los siguientes:

Hoteles
- Hotel Bella Isla Aventura Resort.
- Sede campestre Hostal Agua Luna
- Hotel Campestre Dos Quebradas.
- Hotel Mansion Perla Del Fonce
- Meson de Cuchicute - Comfenalco

Restaurantes
- Carnes &Carnes
- Parque EIl Gallineral
- Restaurante El Hoyo
- Restaurante Las Esteras N@ 1
- Restaurante Las Esteras N° 2
- Restaurante Mi Viejo Pozo Azul.
- Restaurante Monte Carlo.

Salones
- Centro recreacional Guarigua
- Trapiche Disco bar
- Country Club

- Hotel Bella Isla
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2.2.3 Productos complementarios. Adicional a los anteriores establecimientos,
también podemos encontrar en San Gil, con la mismas caracteristicas que los anteriores,
pequefios y medianos empresarios que ofrecen productos complementarios para la
realizacion de eventos como son:

Floristerias
- Floristeria Andrea
- Floristeria Jael
- Floristeria Florquidea
- Floristeria Detalles

Fotografia
- Omega Color
- Foto Pefaloza
- Retratos
- Foto Film*s

Sonido Y Grupos Musicales
- Piero Mix
- Maxiteca Sound Light Master
- Maxiteca Swin Stereo

- Grupo Sonata

Sin embargo podemos notar que son empresas que se dedican a un servicio especifico y,

complementario a ello, cubren eventos sociales.

Actualmente se ha instaurado en el municipio una sucursal de la empresa “Picardias”
empresa nacional que ofrece un servicio muy similar al ofrecido en una casa de
banquetes, pero con el inconveniente que no tienen el conocimiento pleno de la region,
las costumbres y el estilo de vida que son los principales atractivos para propios y
visitantes y que necesariamente debe estar presentes en un evento para garantizar su

éxito con el toque personal de los Sangilefios.

42



2.2.4 Atributos diferenciadores. Los principales atributos que haran de esta casa de

banquetes una empresa Unica en su ramo son:

Calidad: todos los servicios ofrecidos contaran con un alto grado y sentido de calidad

total, garantizando la utilizacion de excelentes insumos y actualizacion constante de cada

uno de ellos.

Precio: los precios ofrecidos, determinados a partir de los estudios realizados, seran

los mas atractivos para el cliente ofreciendo un perfecto equilibrio en economia y calidad.

Exclusividad: la casa de banquetes sera la Unica empresa propia de la region, que

ofrezca una gran variedad de opciones para cada uno de los servicios ofrecidos, lo que
dara a los clientes la oportunidad de escoger y poner su sello personal a todos los
componentes del evento bajo la plena supervision y asesoria de los especialistas.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado mtencial. El mercado potencial esta constituido por las personas y

empresas que tienen la necesidad de realizar diversos eventos sociales y que al lograr
satisfacer determinadas condiciones los pueden realizar.

El municipio de San Gil, en su area urbana conforma a la vez, el mas importante mercado

receptor de la provincia y de las poblaciones vecinas, en busca de recreacion y deporte.

Por una parte, se pretende abarcar un mercado potencial constituidos por todos los
hogares de los municipios de San Gil y pueblos circunvecinos localizados a 20 minutos en
promedio, Pinchote, Valle de San José, Paramo y Curiti; la idea es crear una empresa
gue pueda satisfacer las necesidades de realizacion de eventos de cualquier familia sin

importar sus condiciones.
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De otro lado la empresa también pretende servir a todas las empresas, instituciones
educativas, y demas personas laboralmente activas que deseen y requieran realizar un

evento social.

Los siguientes son los resultados del Censo General del 2005, poblacion censada
después de compensada por omisiones de cobertura geografica y contingencia de

transferencia para cada uno de los municipios en mencion.

Cuadro 1. Resultados del censo general 2005

VALLE DE SAN CURITI PARAMO PINCHOTE SAN GIL
JOSE

Poblacion  5.082 | Poblacion 11.343 | Poblacion  3.643 | Poblacion 4.365 | Poblacion 42.988

Cabecera 1778 | Cabecera 3325 | Cabecera 1129 | Cabecera 1132 | Cabecera 36748

Resto 3304 | Resto 8018 | Resto 2514 | Resto 3233 | Resto 6240
Hogares 1314 | Hogares 2774 Hogares 822 | Hogares 1086 | Hogares 11660
Viviendas 1464 | Viviendas 3080 Viviendas 811 | Viviendas 1581 Viviendas 12184
Unidades Unidades Unidades Unidades Unidades

Econémicas 266 Econémicas 137 Econémicas 42 Econémicas 168 Econémicas 3092

Fuente: Proyecciones del censo general del 2005. Hogares (constituidos por padre, madre e hijos).
Viviendas (edificaciones que se utilizan para residencia). Unidades econdmicas (empresas, Yy
pequefas organizaciones comerciales).

2.3.2 Mercado objetivo. La investigacion se dirigird a cubrir los hogares que pertenecen
a los estratos 3, 4, 5, del municipio de San Gil, por considerarse™ que son familias que
ademés de gustarles el entretenimiento tienen la capacidad de invertir en un evento
especial y particular, asi como las medianas y pequefias empresas y grupos de personas
gue necesitan de escenarios para festejar momentos especiales e importantes para su

desarrollo y progreso econémico.

* RINCON, Claudia Liliana y BAUTISTA, Maria Nelly. Estudio de factibilidad y viabilidad para la
creacion de una casa de festejos en la Ciudad de San Gil, para el afio 2004. Tesis de grado. San
Gil: Unisangil, Facultad de Contaduria, Administracion y Economia. 2004.
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El Plan de Ordenamiento Basico Territorial del Municipio de San Gil, establece que los
hogares se distribuyen asi: El 85% pertenece a estrato medio (estrato 3), un 5.15%
pertenece a estrato medio alto (4) y un 1.85% a un estrato alto (5) y un 8% pertenece al
estrato bajo (estrato 1y 2).

En cuanto al nivel empresarial y social se contempla un mercado objetivo constituido por
empresas, registradas en la camara de comercio, clasificadas por actividad econémica de

acuerdo a la informacién encontrada en el Plan Basico de Ordenamiento Territorial.

Cuadro 2. Empresas inscritas en la Camara de Comercio

ACTIVIDAD EMPRESAS % EMPLEADOS %
Agricultura, caza, silvicultura y 6 0.75 16 1.14
pesca
Explotacién minas y canteras 9 1.12 59 4.23
Ind. Manufacturera 72 9.03 249 17.8
Electricidad gas y vapor 6 0.75 2 0.14
Contratistas generales y 16 2.0 7 0.50
especializados
Comercio al por mayor y al por 437 55.3 732 525
menor, restaurantes y hoteles
Transporte almacenamiento y 33 414 36 2.58
comunicaciones
Establecimientos financieros 76 9.53 167 11.9
Servicios comunales sociales y 138 17.3 124 8.96
personales
TOTAL 793 1392

Fuente: Camara de Comercio Registro Mercantil
Asi las cosas, el mercado objetivo, constituido por los hogares del municipio de San Gil

gue pertenecen a los estrato 3, 4 y 5 y las organizaciones comerciales legalmente
inscritas a la Camara de Comercio se presenta en la siguiente Cuadro
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Cuadro 3. Mercado objetivo

GRUPO DE SELECCION NUMERO
ESTRATO 3 9911
ESTRATO 4 600
ESTRATO 5 216
EMPRESAS 793
TOTAL MERCADO OBJETIVO (POBLACION) 11520

Fuente: Autor del autor

2.4 LADEMANDA

“La demanda es la expresion de la forma en la cual una comunidad desea utilizar sus
recursos con el objeto de satisfacer sus necesidades, buscando maximizar su utilidad,

bienestar y satisfaccion™.

La casa de banquetes mas que un producto pretende ofrecer un servicio sin embargo el

proceso de estudio de mercados es tan relevante como para el caso de los productos.

Los servicios a diferencia de los productos, son bienes intangibles. Un servicio incluye la
realizacion de un trabajo para el cliente. Este paga por obtener un servicio al igual que por
adquirir un articulo. En las economias mas industrializadas la mayor parte de la poblacion
trabaja en el sector servicios y todo apunta a que esta tendencia seguira asi en el futuro.
Los servicios mas comunes son el mantenimiento y reparacion de electrodomésticos, los
transportes, las agencias de viajes, el turismo, el tiempo libre, la educacion y la sanidad.
Entre los servicios destinados a las empresas esta la programacion informatica, la
asesoria juridica y contable, la banca, la contabilidad y la compraventa de acciones, asi
como la publicidad.

Los servicios, al igual que los productos, utilizan el marketing para aumentar sus ventas,

con la salvedad de que no existe una transferencia fisica. Los servicios deben disefiarse y

> COLOMBIA. Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA. Formulacién de proyectos. Curso Virtual.
Available from Internet: http://www,senavirtual.edu.co
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ofrecerse de forma que satisfagan las necesidades de los clientes. Por ejemplo, las
agencias que ofrecen trabajadores temporales deben estudiar con cuidado las
necesidades de los empresarios en distintos lugares y en los diferentes sectores
productivos. Dado que es mas dificil vender un bien intangible que un bien material, las
campafas publicitarias de los servicios son alun mas agresivas que las de los bienes
tangibles. A través de fuertes campafias de promocion, las agencias de personal temporal
han convencido a muchas empresas de que resulta mas rentable contratar a trabajadores,

en base a necesidades, que contratarlos por tiempo indefinido™.

2.4.1 Investigacion de mercados. La investigacion de mercados abarca desde la
encuesta y el estudio pormenorizado del mismo hasta la elaboracién de estadisticas para
poder analizar las tendencias en el consumo, y poder prever asi la cantidad de productos
y la localizacion de los mercados mas rentables para un determinado tipo de bien o

servicio.

La investigacion de mercados'’ es la recoleccion, registro y andlisis de manera ordenada
y objetiva, vdlida y precisa de los datos que se refiere al problema o situaciones
relacionadas con el mercadeo de bienes y servicios.

La importancia de la investigacion de mercados en todos estos procesos es muy alta, ya
gue sirve como instrumento de acopio de informacion, previene y limita los riesgos y

ayuda a que la toma de decisiones se dé en condiciones de menor incertidumbre.

De acuerdo con la finalidad la investigacion se clasifica en:

Exploratoria: identificacién de problemas y/o alternativas. Se disefia para obtener una
investigacion preliminar sobre la situacion. También es apropiada cuando la gerencia
esta pendiente de identificar los problemas o ks oportunidades potenciales de nuevos
enfoques de ideas o de hipotesis relacionados con la situacion.

® MICROSOFT CORPORATION. Enciclopedia Encarta 2007. © 1993-2006. Reservados todos los
derechos.

" JANY CASTRO, José Nicolas. Investigacién integral de mercados. 3ed. México: Mc Graw Hill.
2005.
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Concluyente: definicion y/o seleccion de alternativas. Suministra informacién que
ayuda al gerente a seleccionar y evaluar una linea de accion. Se caracteriza por sus
procedimientos formales encaminadas hacia objetivos especificos, necesidades definidas
o0 a la obtencion de informacion especifica.

De monitoria y desempefio: implementacion, seguimiento de alternativas. La
monitoria del desempefio es el elemento especial para controlar los programas de
marketing, de acuerdo con los planes, debe incluir las variables de la mezcla de marketing
con las variables de situacion y medidas tradicionales de desempefio, como los valores de
las ventas, la participacién en el mercado, etc.

De acuerdo con los resultados deseados la investigacion se clasifica en:

Cuantitativa: trata de medir y cuantificar todas y cada una de las variables
comprendidas en un formato de recoleccion de informacion. Su comprobacion se lleva a
cabo empleando las estadisticas paramétricas, como la media, la mediana, la moda, las

desviaciones, la varianza, los percentiles, cuartiles y deciles.

Cualitativa: trata de volver mensurable cada una de las respuestas dadas en un
entrevista o en una encuesta, midiendo la calidad de las mismas, ya sean caracteristicas
socioeconoémicas, gustos, preferencias u opiniones. Su comprobacién se lleva a cabo al
aplicar la estadistica no paramétrica: prueba Z, prueba T, prueba F, prueba Shi cuadrado,

regresion y correlacion.

Dual: es una de las formas mas empleadas actualmente para llevar a cabo un
investigacion de mercados, ya que combina de los dos métodos anteriores y aparece el

método cuanticualitativo.

Motivacional: trata de volver medible en forma cuantitativa las respuestas de los

compradores, usuarios o consumidores de bienes y servicios acerca del por qué de su
compra y por qué se compra un producto en vez de otro. Para ello se trabaja con las
diferentes teorias motivacionales.
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Experimental: se emplea especialmente para productos que hasta ahora esta
conociendo el mercado, para productos que se piensa lanzar o para productos que tengan
problemas de stock en un punto de venta. Se emplea entrevistas en profundidad,
pruebas de audio, video o maquinas acondicionadas para medir reacciones fisiologicas

ante productos y spot publicitarios.

2.4.1.1 Planteamiento del problema. Los grandes adelantos en las condiciones de vida
de los habitantes del municipio de San Gil y sus alrededores que se han fundamentado
principalmente en el desarrollo turistico, educativo y del sector cooperativo han traido
consigo la realizacion de diferentes clases de eventos sociales como reuniones, foros,
seminarios, congresos, asambleas, entre otros, asi como la creacion de la necesidad en
el ciudadano, de realizar todas las celebraciones familiares en diversos ambientes y con
una variacion total en su metodologia de organizacion y desarrollo. Esta evolucién en la
frecuencia y forma de efectuar los diferentes encuentros, ha generado que el sector
comercial busque la mejor manera para ofrecer todos los productos que se requieren para
lograr el éxito de cualquier evento, asi las cosas se ha visto una acelerada creacion de
empresas, instituciones e incluso personas de trabajo independiente que buscan
prepararse cada vez mas para ofrecer un avanzado desarrollo en los productos
empleados para tal fin. Este aumento de competencia en este sector les ha dado

beneficios a los consumidores principalmente en calidad y precio.

Sin embargo, empiricamente se han visto estos cambios pues ninguno de estos pequefios
y grandes empresarios se han preocupado por establecer cuales son las reales
necesidades, expectativas y aceptacién que estos cambios en la forma de realizar las
celebraciones familiares o las normatividades comerciales que han condicionado la
obligatoriedad de hacer reuniones comerciales y sociales ha creado en la ciudadania en
general, lo que es muy util en el momento de decidir las principales caracteristicas del
producto a ofrecer.

Ademas es importante mencionar que no solo la calidad, caracteristicas, y el precio de los
productos nos pueden garantizar en cierta forma, el éxito y permanencia de una empresa
en el sector comercial sino que es indispensable manejar un buen proceso de promocion

y los mejores canales de distribucion para llegar realmente a todo el mercado potencial
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gue inicialmente se puede plantear. Este aspecto se considera como una gran falencia en
los actuales “empresarios” de este sector pues no se ve la motivacion y la preocupacion
por dar a conocer su producto sino por el contrario, por tradicion, conocidos, amigos o
recomendados ofrecen sus servicios.

2.4.1.2 Necesidades de informacién. Con el fin de poder establecer claramente cual es
la mejor mezcla de mercadotecnia que se debe utilizar es imprescindible conocer

claramente lo siguiente:

Qué tanto saben las personas de los servicios que ofrece una casa de eventos y que
expectativas les crea la idea de la creacién de una casa de eventos en San Gil.

Qué caracteristicas consideran importantes y primordiales a la hora de escoger un
producto.

En qué medida los ciudadanos y empresarios estan dispuestos a aceptar un nivel de
precios a cambio de una excelente calidad, esto con el fin de establecer los precios

gue beneficien a la empresa y a los usuarios sin sacrificar calidad de los mismos.
Se requiere estadisticas de comportamiento de inversion en la realizacién de reuniones
sociales y eventos familiares que permitan proyectar con cierta certeza los ingresos y

gastos que tendria la casa de banquetes.

Conocer cuales son las mejores condiciones técnicas y de ubicacion para determinar
claramente la mejor ubicacién y tamafio de la empresa.

Se hace necesario revisar y analizar las condiciones, caracteristicas y requisitos para

la creacion de una empresa prestadora de servicios.
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2.4.1.3 Fichatécnica

Cuadro 4. Ficha técnica

Tipo de
investigacion

Método de
investigacion

Fuentes de
informacion

Técnicas de
recoleccion de
informacion

Instrumento

Modo de
aplicacion

Para desarrollar esta investigacibn se aplicaran tres tipos.
Inicialmente se aplica un tipo de investigacién exploratoria para la
prueba piloto tan sélo para clasificar las oportunidades del mercado;
esto teniendo en cuenta que existe muy poca informacion secundaria
sobre el tema que nos sirva de base para plantear una hipétesis.

Para recolectar la informacion primaria, se aplica una investigacion
descriptiva con el fin de poder establecer claramente las actitudes,
intenciones, preferencias, hébitos de compra, evaluaciones de
estrategias en la mezcla del marketing.

Finalmente se desarrolla una investigacion concluyente en
consideracion a que a partir de la informacion tomada en las dos
primeras investigaciones se toman conclusiones y se determina la
viabilidad o no del proyecto.

El método de investigacion es el analitico y descriptivo que permiten
capturar toda la informacién necesaria para determinar la factibilidad
de la casa de eventos. Ademas permite conocer la realidad a partir
de la identificacion de caracteristicas propias del servicio y los
competidores indirectos del mercado.

Para el desarrollo de este proyecto es muy poca la informacién
secundaria que existe pues este campo comercial es poco explotado,
basicamente sdélo se cuenta con un proyecto de grado desarrollado en
la facultad de Contaduria, Administracion y Economia de UNISANGIL,
y alguno que otro boletin sobre el incremento del turismo y las
actividades sociales y educativas desarrolladas y proyectas en el
Municipio.

La informacién primaria que se recolectara directamente sera base
para el desarrollo de la investigacion

La informacion requerida se recolectara a través de encuestas
aplicadas a una poblacion bastante homogénea, con niveles similares
y problematica semejante, tanto en la prueba piloto como en el
proceso de investigacion propiamente dicho. Se aplicara
personalmente a cada uno de los elementos de la muestra que se
defina

El modelo de los instrumentos utilizados se encuentra adjunto este
documento.

Los cuestionarios se aplicaran directamente a través de personal
altamente capacitado que formulara preguntas concretas a las
personas y copiara fielmente sus respuestas o0 garantizaran que
efectivamente fue resuelto el cuestionario con la seriedad y veracidad
gue se requiere. Los cuestionarios son contestados por la(s)
persona(s) cabeza de hogar o por el representante legal de las
unidades comerciales, o por la persona encargada de desarrollar las
actividades que se esta buscando servir.
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Definicién de la
poblacion

Proceso de
muestreo

Marco muestral

La poblacion esta constituida por todos los hogares de los estratos 3,
4, y 5 del municipio de San Gil y por las empresas legalmente
registradas en la camara de comercio.

Cuadro 5 Mercado Objetivo

GRUPO DE SELECCION NUMERO
ESTRATO 3 9911
ESTRATO 4 600
ESTRATO 5 216
EMPRESAS 793
TOTAL MERCADO OBJETIVO 11520
(POBLACION)

El proceso de muestreo planteado es un muestreo aleatorio
estratificado puesto que la poblacion definida se tiene ya clasificada
por estratos y con este método garantizamos que dentro de la
muestra existan representacion importante de cada uno de los
estratos, partiendo del supuesto que cada estrato es Io
suficientemente homogéneo.

El tamafio de la muestra se obtiene mediante la aplicacion de la
formula matematica para estimar proporciones poblacionales, a
continuacién se presenta:

Z(pxq)N
n:
(Z%) (pxqg)+e® (N-1)
En donde:

N = Tamafio de la poblacion — 11520 unidades de investigacion.
10797 personas de los estratos 3, 4 y 5y 793 empresas comerciales
y de servicios

Z = Nivel de confiabilidad 95%. 1.96

p — g = Proporcion 0.5%

e = Valor estimacion (margen de error) 5%

(1.96)? (0.5 x 0.5) 11520

n:
(1.96% (0.5x 0.5) + (0.05)* ( 11520 — 1)
(3.8416) (0.25) 11520
n=
(3.8416) (0.25) + (0.0025) (11519)
11063.8
n="—"—"
29.76
n= 371

El tamafio de la muestra para este proyecto son 371 unidades.

El marco muestral estara constituido por los hogares de San Gill,
perteneciente a los estratos 3, 4 y 5 y a las unidades comerciales
adscritas a la camara de comercio. Con el fin de garantizar una
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muestra representativa, se elegira un numero proporcional de
elementos de cada estrato para que conformen la muestra. De esta

forma el marco muestral estaria constituido por

TAMANO DEL % PROPORCIONAL | ELEMENTOS PARA
GRUPO A LA POBLACION LA MUESTRA

Estrato 3 86 319

9911 hogares

Estrato 4 5 19

600 hogares

Estrato 5 2 7

216 hogares

Empresas 793 7 26
Alcance La cobertura geografica definida para la investigacion esta dada por el

Municipio de San Gil.

Tiempo de El tiempo de aplicacion del cuestionario se estima en un mes,
aplicacién aproximadamente, condicionado a la consecucion del personal y los

recursos suficientes para la agilidad en la recoleccion de la

informacion.
Fuente: Autor del proyecto

2.4.1.4 Tabulacion, presentacion y analisis de resultados. Los resultados obtenidos

fueron:

1. ¢Qué lo motiva a usted a hacer una reunién social?

Cuadro 5. Motivacioén para realizar eventos

Respuesta Encuestados
Tradicion 263
Integracion 89
Deber legal 19
TOTAL 371

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 1. Motivacion para realizar eventos

O tradicion

a Integracién

O peber legal

Con esta pregunta podemos comprobar que auin sigue estando entre la gente el deseo y el

gusto por realizar eventos sociales y reuniones de integracion. Es importante mencionar que

incluso los empresarios las realizan mas por gusto que por obligacion aun considerando que

las instituciones de acuerdo a su tipologia estan obligadas a realizar ciertas reuniones.

2. ¢Como organiza actualmente sus eventos?

Cuadro 6. Sistemas de organizacion actual

Respuesta Encuestados Porcentaje
Personalmente 238 64
Por encargo 74 20
Por comité 59 16
TOTAL 371 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores

Figura 2. Sistemas de organizacion

O Personalmente
B Porencargo

O Por comité
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Es claro que la mayoria de las personas se encargan de organizar sus reuniones
personalmente, sin desestimar que estd tomando fuerza la organizacion a cargo de

terceros o con la conformacién de comités.

3. ¢Por qué cree usted que se ha perdido el gusto por la realizacion de eventos

sociales?

Cuadro 7. Causas de la no celebracion de eventos

Respuesta Encuestados Porcentaje
Falta de Tiempo 238 64
Altos costos 85 23
Por la organizacion 48 13
TOTAL 371 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores

Figura 3. Causas de la no celebracion de eventos

B Tiempo
8 Costos

O Organizacion

Es evidente el hecho de que a pesar de la situacion econdmica, el deseo y la tradicion por
realizar actividades de integracion familiar y social siguen teniendo una influencia
considerable sobre las personas, de ahi que los altos costos sean la causa de menor
incidencia para la no realizacion de los mismos. La falta de tiempo y todo lo que conlleva
la organizacion de un evento son en participaciones relativamente iguales, lo que hace
gue la gente pierda la intencion de reunirse.
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4. ¢;Sabe usted qué es una casa de eventos?

Cuadro 8. Conocimiento del servicio

Respuesta Encuestados Porcentaje
SI 315 85
NO 56 15
TOTAL 371 100
Fuente: Encuesta realizada por los autores
Figura 4. Conocimiento del servicio
Og
@ \o
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Esta pregunta nos permite ver que aunque no existe en el municipio una casa de Eventos

como tal si se sabe qué es y de qué trata

5. ¢Utilizaria usted una casa de eventos para la realizar sus celebraciones

familiares o reuniones sociales?

Cuadro 9. Intencién de uso

Respuesta Encuestados Porcentaje
SI 327 88
NO 44 12
TOTAL 371 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 5. Intension de uso

g
B no

Esta pregunta nos hace ver que aunque se conoce lo que es una casa de eventos no es
igual su intencion de uso. Este aspecto es importante tener en cuenta para descubrir en
gue temas se debe ahondar para mejorar esta intencion de uso; las preguntas siguientes
de la encuesta fueron tabuladas en razén a los 327 encuestados que contestaron que Si
utilizarian la casa de banquetes dado que son los datos mas relevantes para obtener

conclusiones.

6. ¢Qué servicios desearia utilizar de una casa de banquetes y eventos?

Cuadro 10. Servicios que desearia utilizar

Respuesta Encuestados Porcentaje
Salon 285 87
Bar 138 42
Decoracion 154 47
Animacion 190 58
Menu 282 86
Buffet 33 10
Filmacion y fotografia 131 40
Publicidad 128 39

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 6. Servicios que desearia utilizar
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Esta pregunta nos arroja una idea de que lo que mas le interesa a la gente es el servicio
de salén y menu, seguido en igualdad de proporcion por los demas servicios excepto el
servicio de buffet.

7. ¢Cuanto estaria usted dispuesto a pagar por el servicio?

Cuadro 11. 6Intencion de pago

Respuesta Encuestados Porcentaje
$ 500.000 a $1.000.000 49 15
$ 1.000.000 a $1.500.000 131 40
$ 1.500.000 a $2.000.000 95 29
$ 2.000.000 a $2.500.000 34 11
$ 2.500.000 a $3.000.000 18 5
TOTAL 327 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 7. Intencion de pago
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De acuerdo a los resultados de la encuesta se estima que en promedio los encuestados

estarian dispuestos a invertir $1.508.760 en la organizacion y realizacion de sus eventos.

8. ¢En qué ocasiones estaria dispuesto a utilizar estos servicios?

Cuadro 12. Ocasiones en que desearia utilizar los servicios

Respuesta Encuestados Porcentaje
Bautizos 91 28
Primera Comunion 168 52
Matrimonio 254 77
Asamblea 37 11
Eventos sociales 26 8

Fuente: Encuesta realizada por los autores

Figura 8. Ocasiones en que desearia utilizar los servicios
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Los eventos que mas se desea desarrollar a través de una casa de banquetes son los
matrimonios, notese también, que todas las empresas estarian dispuestas a realizar sus
asambleas a través de la casa de banquetes.

9. ¢Considera que el éxito de unareunién es?

Cuadro 13. Motivo de éxito de las reuniones

Respuesta Encuestados Porcentaje
Comida 293 79
Sitio 100 27
Publicidad 67 18
Atencion 286 77
Bebida 211 57
Animacion 193 52
Motivo 223 60

Fuente: Encuesta realizada por los autores

Figura 9. Motivo de éxito de las reuniones
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Es evidente que el éxito de un evento social estd enmarcado dentro de la calidad de
muchas variables que se deben tener en cuenta y que por si solas no nos garantizan la
satisfaccion de nuestros invitados. Celebrar eventos es algo mas complejo de lo que se

cree.
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10. ¢Cree usted que la creacién de una Casa de Eventos es favorable para la

comunidad?

Cuadro 14. Viabilidad del servicio

Respuesta Encuestados Porcentaje
Sl 308 94
NO 19 6
TOTAL 327 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores

Figura 10. Viabilidad del servicio
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A todas luces es evidente el alto grado de aceptacion que tiene el proyecto dentro de la

ciudadania.

11. ¢De qué forma estaria dispuesto a utilizar nuestros servicios?

Cuadro 15. Modo de utilizacién

Respuesta Encuestados Porcentaje
Todo incluido 104 32
Por servicios 223 68
TOTAL 327 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 11. Modo de utilizacion

O Todo incluido

B porservicios

Como resultado de esta pregunta se puede analizar que las personas estan dispuestas e
interesadas en obtener ayuda y dejar la organizacion de sus eventos en personas
conocedoras del tema y expresamente dedicadas a ello, sin embargo ain se conserva el

gusto y la tradicién por tener incidencia importante en la organizacion, ejecucion y por lo

tanto resultados de sus eventos.

12. ¢Cudl considera que seria la mejor opcion de pago?

Cuadro 16. Forma de pago deseada

Respuesta Encuestados Porcentaje
De contado 33 10
Cuotas anticipadas 43 13
Financiacion directa 173 53
Financiacion por convenios 78 24
bancarios
TOTAL 327 100

Fuente: Encuesta realizada por los autores
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Figura 12. Forma de pago deseada
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Es evidente que por la situacion econémica las personas prefieren tener la posibilidad de
acceder a estos servicios bajo un sistema de financiacion, sin ser relevante si la
financiacion es directa con la empresa o se hace a través de convenios con entidades
bancarias, finalmente las condiciones y caracteristicas serian las mismas. Aunque es
importante considerar que existe un porcentaje no despreciable que cancelaria los

servicios prestados de contado o por cuotas anticipadas.

2.4.1.5 Estimacion de la demanda. Segun los resultados de la encuesta dirigida a la
poblacién de los estratos 3, 4, y 5 asi como a las unidades comerciales adscritas a la
camara de comercio y presentados mediante las Cuadros y graficas de las paginas 36 —
42 y en especial a la pregunta 5 (Cuadro 9) se estima una demanda de 10138 clientes
que equivalen al 88% de la poblacion total. Estos serian los probables clientes
potenciales de la casa de banquetes que estan dispuestos a utilizar una casa de

banquetes para la organizacion y realizacion de sus eventos sociales.

En consideracion a que la casa de banquetes sera una empresa prestadora de servicios
de organizacion y realizacion de eventos sociales la demanda se estima en funcion del
promedio de dineros que los encuestados estarian dispuestos a invertir en cada uno de
sus eventos, el objetivo inicial de la empresa es obtener un 10% de ganancia sobre los
dineros pagados por cada evento que, de acuerdo a los resultados de la encuesta en la
pregunta 12 (Cuadro 16) ascienden a $1.506.880 promedio por evento.
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Ademas se estima la realizacion de 45 eventos mensuales promedio de acuerdo a lo

encontrado con la pregunta 8 (Cuadro ) que da un promedio de 48 eventos, sin
embargo como margen de error tomamos 3 eventos mensuales, asumiendo la realizacion
de 45 eventos mensuales en promedio.

De acuerdo a lo anterior los ingresos promedio anuales para la casa de banquetes seran
de $87.371.520 con un incremento anual del 7% de acuerdo al crecimiento del mercado
la proyeccién anual de ingresos sera

Cuadro 17. Estimacion de la demanda

Afio Ingresos Promedio
2008 $81.371.520
2209 $87.067.526
2010 $93.162.253
2011 $99.683.611
2012 $106.661.464

Fuente: Autores del proyecto

2.5 LA OFERTA

El estudio de oferta tiene por objeto identificar la forma como se han atendido y se
atenderan en un futuro, las demandas o necesidades de la comunidad.

La casa de banquetes pretende cubrir un mercado dentro del cual no existe un competidor
directo del que se pueda obtener informacion clara y precisa que permita determinar la

manera como se ha venido atendiendo las necesidades de los usuarios.
Sin embargo y como punto de partida del estudio de oferta es conveniente relacionar las

empresas que suplen los servicios requeridos para un evento social en forma individual y
gue en su momento pueden constituirse como competidores indirectos.
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2.5.1 Productos sustitutos. En el municipio de San Gil, existe gran niUmero de hoteles
gue ofrecen el servicio de alquiler de salones y comida para reuniones sociales; los
restaurantes de la region ofrecen el servicio de preparacion de comida de acuerdo a los
requerimientos de los clientes; los estudios fotograficos ponen a disposicion de la
ciudadania el servicio de fotografia y en algunos casos, complementados con la filmacion;
en las floristerias se encuentra la opcion de decoracién en flores.

Asi mismo, existen personas que por su experiencia y conocimiento ofrecen el servicio de

preparacion de comidas y decoracion.

Hoteles
- Hotel Bella Isla Aventura Resort.
- Sede campestre Hostal Agua Luna
- Hotel Campestre Dos Quebradas.
- Hotel Mansién Perla Del Fonce
- Meson de Cuchicute

Restaurantes
- Carnes &Carnes
- Parque EIl Gallineral
- Restaurante El Hoyo
- Restaurante Las Esteras N2 1
- Restaurante Las Esteras N° 2
- Restaurante Mi Viejo Pozo Azul.

- Restaurante Monte Carlo.

Salones
- Comfenalco
- Centro recreacional Guarigua
- Trapiche Disco bar
- Country Club
- Hotel Bella Isla
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2.5.2 Productos complementarios. Adicional a los anteriores establecimientos, también
podemos encontrar en San Gil, con las mismas caracteristicas que los anteriores,
pequefios y medianos empresarios que ofrecen productos complementarios para la

realizacién de eventos como son:

Floristerias
- Floristeria Andrea
- Floristeria Jael
- Floristeria Florquidea
- Floristeria Detalles

Fotografia
- Omega Color
- Foto Pefaloza
- Retratos
- Foto Film*s

Sonido y grupos musicales
- Piero Mix
- Maxiteca Sound Light Master
- Maxiteca Swin Stereo

- Grupo Sonata

Sin embargo podemos notar que son empresas que se dedican a un servicio especifico y,
complementario a ello, cubren eventos sociales. Es decir, no es su principal objetivo la
organizacion y realizacion de eventos sociales y mas aun no ofrecen servicios integrales
con todo incluido

Actualmente se ha instaurado en el municipio una sucursal de la empresa “Picardias”
empresa nacional que ofrece un servicio muy similar al ofrecido en una casa de
banquetes, pero con el inconveniente que no tienen el conocimiento pleno de la region,

las costumbres y el estilo de vida que son los principales atractivos para propios y
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visitantes y que necesariamente debe estar presentes en un evento para garantizar su

éxito con el toque personal de los Sangilefios.

2.6 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

La comparacion de la demanda efectiva con la oferta proyectada (periodo por periodo)
nos permite hacer una primera estimacion de la demanda insatisfecha. En efecto, existe
demanda insatisfecha cuando las demandas detectadas en el mercado no estén

suficientemente atendidas.

En consideracion a que este proyecto esta orientado a ofrecer el servicio de organizacion
y realizacion de eventos sociales por primera vez, y como se mencioné anteriormente, no
existe una oferta, lo que determina que el déficit relativamente igual a la demanda y su
crecimiento estara ligado al crecimiento de la poblacion. Esto sin contar que se espera
gue dentro de esa demanda insatisface se puedan incluir los turistas que han buscado en
San Gil un sitio de sano esparcimiento y que al conocer la casa de banquetes se
despierte el deseo de celebrar sus acontecimientos con la facilidad de encontrar todo en
un solo sitio.

2.7 CANALES DE DISTRIBUCION

La comercializacion hace referencia al movimiento del servicio entre el productor y el

consumidor, para el caso, entre la casa de banquetes y los usuarios finales.

Dependiendo de la organizacion del mercado, los canales de distribucién se clasifican
en'®:

Relacion directa entre el productor y el consumidor.

Del productor al detallista y esta al consumidor.

Del productor al mayorista, de este al minorista y luego al consumidor.

Del productor al agente intermediario, de este al mayorista, de este al minorista y

finalmente al consumidor.

8 MIRANDA MIRANDA, Juan José. Op. Cit.
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En cada proceso interviene un elemento mas que permite transmitir el producto o servicio

desde el productor hasta el consumidor final, dentro de éstos estan'’:

Representantes o agentes. No son duefios de los productos que distribuyen. Ofrecen sus

servicios a los productores, por lo cual reciben un pago o una comision.

Mayoristas. Son comerciantes que compran los productos y los venden a los minoristas, a
los consumidores industriales e institucionales y en escasas oportunidades al consumidor

domeéstico.

Minoristas. Son comerciantes dedicados a vender los productos al consumidor doméstico

final.

El canal de distribucién que se plantea como estrategia de marketing es el canal directo
entre la casa de banquetes y los consumidores; la casa de banquetes ofrecera y
contratara los servicios con el clientes en forma directa, sin intermediarios, teniendo en
cuenta que se estableceran estrategias de promocion con presentacion personal y directa
del personal administrativo ante cada uno de los clientes potenciales, asi como la
invitacion a visitar la oficina y a conocer cada uno de los paquetes de servicios que se

pueden ofrecer.

Figura 13. Canal de distribucion

CASA DE CONSUMIDOR
BANQUETES FINAL

|

2.8 PRECIO

El precio es el calor, expresado en dinero, de un bien o servicio ofrecido en el mercado.
Es uno de los elementos fundamentales de la estrategia comercial en la definicion de la
rentabilidad del proyecto, pues es el que define en ultima instancia el nivel de ingresos.

9 SENA. Op.Cit.
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La fijacion del precio es una labor extremadamente dificil, por lo que se recomienda fijar
un rango dentro del cual puede estar y examinar el efecto que distintos valores de dicho
rango tienen sobre la cuantia de la demanda futura, empleando para ello el concepto de
elasticidad precio de la demanda.

De acuerdo a la modalidad del funcionamiento de la casa de eventos, los precios
ofrecidos al publico se haran con base en los precios dados por los posibles proveedores
(ver anexo C) con incremento del 10% que es la ganancia proyectada por la logistica del

evento.

Cuadro 18. Estimacion de precios

Concepto Intervalo de Precios

Comida: servida en bufete.
Una o dos carnes
Arroz o papas
Ensalada
Postre
pan y gaseosa

$18.000 — $20.000 por plato de acuerdo a
la eleccién

Salén con toda su dotacidn: con mesas,
manteles, sobre manteles, sillas vestidas,
vajillas, cristaleria y cubiertos.
Decoracion:
Centro de mesa en flores naturales
Tres clasicos

Mesa decorada para el bizcocho de $150.000 y $200.000 de acuerdo a lo que

fantasia el cliente escoja
Fuente decorada en la entrada para el

cActel de bienvenida.
Bufete decorado

$180.000 salén para 200 personas
disponible durante 5 horas

Adicionales
Fotografia
Filmacion
Tarjeteria
Decoracion de la iglesia
Grupos musicales y solistas

Estos servicios se cotizar an de acuerdo
al gusto del cliente

Fuente: Cotizaciones telefonicas y escritas (anexo C)
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2.9 PUBLICIDAD Y PROMOCION

La razon misma de produccion de bienes o servicios que se ofrecen tienen la deliberada
intencion de llevarlos a los consumidores o usuarios finales, por lo tanto cualquier accion
de promocion o publicidad encaminada a hacerlo conocer o impulsar su consumo o
utilizacion, genera necesariamente un valor agregado y supone desde luego la necesidad
de asumir un costo por ese concepto™.

2.9.1 Logo. El logo que distingue la casa de banquetes es un diploma, pues en el se
transcriben y enmarcan los motivos de orgullo y distincion que todas las personas
tenemos, con esto queremos decir que todos los eventos realizados por Casa de
banquetes Casa Blanca seran momentos merecedores de reconocimiento y distincion.
Dentro del diploma se encuentra el nombre un fotografia que representa un evento y el
lema.

Figura14. Logo

NCA

2.9.2 Lema. “Siéntase como un invitado mas” . El lema de la casa de banquetes Casa
Blanca, quiere expresar el mayor beneficio o atributo diferenciador que se ofrece y el
hecho que el anfitrion de la fiesta, evento o reunion social pueda disfrutar tanto como sus
invitados sin la preocupacion de revisar cada detalle.

20 MIRANDA MIRANDA, Juan José. Op. Cit.
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2.9.3 Estrategias publicitarias. En consideracion a que se trata de un negocio
innovador en el mercado se hace necesario que la publicidad utilizada en la etapa de
lanzamiento sea lo mas impactante y persuasiva posible cubriendo todos y cada uno los
organos publicitarios que existen en el municipio y que llegan a los municipios del area de
influencia del mismo. Asi las cosas la estrategia publicitaria utilizada en la época del
lanzamiento del negocio se propone de la siguiente manera:

2 cufias radiales en las emisoras locales de lunes a viernes en el horario de 10:00 a.m.
a 12:00 m y 2:00 p.m. a 4:00 p.m. teniendo en cuenta que es el horario que mas
escuchan las amas de casa quienes generalmente se encargan de organizar los
eventos familiares.

2 cuias radiales en las emisoras locales sabados y domingos en el horario de 8:00
a.m. a 10:00 a.m. teniendo en cuenta que es un horario de excelente audiencia.

2 cuias diarias una en la mafiana y una en la tarde en la emisora comunitaria.

Una pauta publicitaria en la pagina Web de San Gil con el suficiente impacto visual que

llame la atencién y el deseo de leerlo.

Se repartiran folletos de promocién del portafolio de servicios los cuales se entregaran
cuando los clientes visiten la agencia, puerta a puerta por las residencias de los
sangilefios y a todas las personas de las diferentes empresas que se visiten en las
actividades de dar a conocer la agencia.

2.9.4 Presupuesto de lanzamiento. Ademas de lo expuesto anteriormente se realizara
un coctel de lanzamiento pues se considera que esta es la mejor manera de dar a
conocer la calidad de los servicios ofrecidos por la casa de banquetes, para este evento

se plantea el siguiente presupuesto:
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Cuadro 19. Presupuesto de lanzamiento

Descripcion Valor ($)
Tarjetas de invitacion 100.000
Gastos de coctail (salon, brindis, pasabocas, decoracion, 1.900.000
muasica)
Bufete con degustacion de comidas 500.000
TOTAL 2.500.000

Fuente: Autores del proyecto

2.9.5 Presupuesto de mantenimiento. Permanentemente se contard con cufas

radiales, pauta publicitaria en pagina Web, folletos de circulacion.

Cuadro 20. Presupuesto de mantenimiento de publicidad

Descripcion Valor Mensual ($)
Cunas radiales 350.000
Publicidad en pagina web de San Gill 600.000
Folletos 250.000
TOTAL 1.200.000

Fuente: Autores del proyecto

2.9.6 Estrategias de mercadeo. Con el fin de ofrecer garantias y atributos que permitan
conquistar los clientes potenciales de una manera beneficiosa para ellos y para la agencia
se ofreceran los siguientes beneficios:
Cuando los clientes deseen que los eventos sean organizados en otro municipio o de
la misma manera los servicios sean contratados por los clientes potenciales del area
de influencia del municipio de San Gil, asi como el sitio y el numero de invitados lo

amerite, se ofrecera el servicio de transporte en vehiculos cémodos y confortables.

Se ofrecera un 5% de descuento por servicios contratados con anterioridad.

Se ofrecerd un 5% de descuento para los clientes que contraten los servicios todo

incluido.
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Se disefiardn planes de financiacion con cooperativas financieras que ofrezcan

facilidades de crédito.

A mediano plazo y cuando la casa de banquetes esté posicionada se disefiaran planes

de financiacién directa.

2.10 INFORME EJECUTIVO

Analizando en forma general las respuestas a las preguntas realizadas vemos que en un
94% la ciudadania se crea grandes y favorables expectativas sobre la creacion de una
casa de banquetes que los apoye y oriente en la realizacion de eventos sociales, puesto
que aun sigue estando entre la gente el deseo y el gusto por realizar eventos sociales y
reuniones de integracion. Es importante mencionar que las personas, incluso los
empresarios, organizan eventos y reuniones sociales mas por gusto que por obligacion
aun considerando que las instituciones de acuerdo a su tipologia estan obligadas a
realizar ciertas reuniones. Sin embargo la falta de tiempo, segun lo manifest6 el 64% de
los encuestados, ha sido determinante en la perdida de la motivacion a organizar eventos
sociales. No obstante, el 68% prefiere adquirir nuestro producto desglosado por servicios,

es decir thcitamente desean ser parte activa en la organizacion de su evento.

Dentro de los servicios que se pretenden ofrecer, el de mayor aceptacion es el de alquiler
de salén seguido de la contratacién del menu, y es l6gico pensarlo porque, como se
menciono anteriormente, la tendencia actual de las residencias son casas pequefas, con
espacios reducidos que no permiten pensar en realizar una eventos social en ellas,
ademas se considera la comida como la mejor carta de presentacion a la hora de realizar
eventos.

Ademas se estima que los dineros promedio que las personas estarian dispuestas a
invertir, estan entre $500.000 y $1.500.000 siendo éstos, los valores con mayor frecuencia
relativamente iguales.

Los eventos que mas se desea desarrollar a través de una casa de banquetes son los

matrimonios con un 77%, lo que permite presupuestar que las ventas seran constantes
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durante todo el afio puesto que, es un evento que no tiene fechas tipicas de realizacion,
en cuanto a los demas eventos sociales (bautizos, primeras comuniones, asambleas,
etc.), se espera que por su normatividad y tradicion de realizacion, conlleven a una época
de alta demanda entre los meses de Diciembre y Marzo; notese también, que todas las

empresas estarian dispuestas a realizar sus asambleas a través de la casa de banquetes.

Financieramente hablando se puede concluir que las personas prefieren la financiacion
directa o incluso, a través de entidades bancarias, ya que esta opcion les permite pensar
en aumentar los dineros invertidos en la realizacion de estos eventos aun teniendo que
pagar costos de financiacion.

2.11 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADQOS

De acuerdo al estudio de demanda realizado se puede establecer como dato y motivo
principal para la ejecucion del presente proyecto que adn sigue estando entre la gente
el deseo y el gusto por realizar eventos sociales y reuniones de integraciéon. Es
importante mencionar que incluso los empresarios realizan estos eventos mas por
gusto que por obligaciébn aun considerando que las nstituciones de acuerdo a su
tipologia estan obligadas a realizar ciertas reuniones. Ademas, es claro que la mayoria
de las personas se encargan de organizar Sus reuniones personalmente, sin
desestimar que esta tomando fuerza la organizacion a cargo de terceros o con la

conformacion de comités.

Sin embargo, es importante mencionar que, la falta de tiempo y todo lo que conlleva la
organizacion de un evento son, en porcentajes relativamente iguales, lo que hace que
la gente pierda la intencion de reunirse, incluso mas que los altos costos que se
constituyen en la menor causa de incidencia para la no realizacion de dichos eventos;
lo anterior ratifica la idea de que la gente recibiria con gran agrado la posibilidad de
disfrutar de reuniones familiares y sociales sin el arduo trabajo de organizarlo y llevarlo
a cabo.
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El principal evento para el que la gente utilizaria la casa de banquetes es la celebracion
de un matrimonio prefiriendo contratar los servicios en forma individual lo que conlleva
a requerir de mayor esfuerzo para transmitirle al cliente potencial los beneficios y
facilidades de contratar el servicio todo incluido.

Los grandes y tradicionales deseos de la gente por celebrar reuniones familiares y los
mandatos gubernamentales que hacen que las empresas realicen eventos sociales se
conjugan con la actual situacién econémica por lo que las personas prefieren tener la
posibilidad de acceder a estos servicios bajo un sistema de financiacion, sin ser
relevante si la financiacion es directa con la empresa o se hace a través de convenios
con entidades bancarias, finalmente las condiciones y caracteristicas serian las
mismas. Aungue es importante considerar que existe un porcentaje no despreciable
gue cancelaria los servicios prestados de contado o por cuotas anticipadas. Lo
anterior hace establecer que la casa de banquetes debera empezar a trabajar y a

enfocar sus estrategias hacia la posibilidad de ofrecer esta opcion de pago.
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3. ESTUDIO TECNICO

La generacién de un producto que satisfaga las necesidades de una comunidad, esté
determinada por aspectos técnicos, financieros y econdmicos. En esta etapa del proyecto
se busca determinar el tamafio, la localizacion, procesos de servicios y las necesidades
de equipos, maquinarias, herramientas de trabajo, planta fisica e insumos, teniendo como

base los resultados obtenidos en el estudio de mercados?.

El objetivo es unir conocimiento, innovacién y talento humano de la mejor manera posible,
para que mediante adecuada distribucion de los procesos, buenas condiciones de trabajo

y un ambiente apropiado influyan en el éxito del proyecto.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamafio de la empresa. La empresa estima cubrir 40 eventos
mensuales en promedio teniendo en consideracion que dentro del afio existen meses de

mayor nimero de eventos por cubrir y que la demanda fluctuara mensualmente.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio del proyecto

3.1.2.1 Tamafio del mercado. El tamafio del mercado sera de acuerdo a su propio
comportamiento, teniendo en cuenta que en San Gil, no existe una casa de banquetes y
gue por lo tanto no hay competidores directos, los consumidores o clientes de este
servicio todos los habitantes del municipio de San Gil, pudiendo incrementarse con los
habitantes y unidades comerciales de los municipios y veredas de su area de influencia.

3.1.2.2 Capacidad financiera. Con el fin de poner en marcha la casa de banquetes se
debe invertir cerca de $15.000.000 comprendidos entre $3.164.000 correspondiente a los
salarios del primer mes, $6.860.000 los recursos fisicos necesarios, $2.500.000 los costos
del lanzamiento de la empresa y $350.000 por concepto de publicidad del primer mes,

L JANY CASTRO, José Nicolas. Op. Cit.
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que por ser una estrategia de impacto se hara con gran cubrimiento en todos los medios
de comunicacion, $1.000.000 los gastos de constitucion de la empresa y
aproximadamente el 10% adicional para imprevistos. Estos dineros serdn aportados por
los socios fundadores de la empresa en partes iguales.

3.1.2.3 Disponibilidad de insumos y proveedores. Estos elementos se localizan en su

mayoria en el mismo municipio por lo cual son de facil adquisicion y contacto.

3.1.2.4 Disponibilidad de infraestructura y servicios publicos. Como se relaciono en
los servicios, San Gil, cuenta con suficientes salones y espacios, amplios, comodos y
confortables para la realizacibn de eventos sociales, en cuanto a eventos de gran
magnitud como festivales, foros nacionales, convenciones y otros encuentros similares,
cuenta con una infraestructura y capacidad limitada, pero, con una disponibilidad de
colaboracion y apoyo por parte de las autoridades civiles, policivas y administrativas para

el soporte y organizacion de este tipo de eventos.

3.1.2.5 Condiciones de vias de comunicacién y transporte. Todos y cada uno de los
sitios ofrecidos para la realizacibn de eventos, cuentan con suficientes vias de
comunicacioén y servicio de transporte publico constante, todo esto, sumado a que la casa
de banquetes ofrecerd el servicio de transporte privado cuando las condiciones del evento

lo requieran.

3.1.2.6 Capacidad administrativa. La administracion de la empresa estara a cargo del
sefior Carlos Arturo Diaz y la parte de mercadeo y relaciones publicas por la sefiora Jelly

Karina Carrefo.

3.2 LOCALIZACION DEL PROYECTO

El estudio de la localizaciéon consiste en identificar y analizar las variables denominadas
fuerzas locacionales con el fin de buscar la localizacién en que la resultante de estas

fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimo costo unitario.
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3.2.1 Macrolocalizacion. Corresponde a la zona general donde se va a instalar la
empresa. La casa de Banquetes tendra su sede en el Municipio de San Gil, como sede
principal con el fin de atender desde alli, todo el mercado del Municipio de San Gil, y el
eventual mercado potencial de los municipios que conforman su zona de influencia

(Socorro, Barichara, Villanueva, Curiti, Valle de San José, Paramo, Charala).

Esto en consideracién a que el proyecto esta disefiado para suplir las necesidades de
organizacion de los eventos sociales que requieran los habitantes y las organizaciones
comerciales, politicas, educativas y gubernamentales Asi mismo se coordinara la
posibilidad de ampliar los servicios a los pueblos aledafios que deseen celebrar eventos
tanto en San Gil, como en sus municipios.

3.2.2 Microlocalizacion. Dado que la casa de banquetes se proyecta iniciar con el
servicio de organizacion, apoyo logistico y realizacion de eventos sociales, familiares y
comerciales, con la logistica necesaria (recursos fisicos y humanos) que ofrece nuestro
municipio; el soporte administrativo de la casa de banquetes funcionara en una oficina
central en el segundo piso de CAJASAN, en San Gil, zona de alto movimiento de
ciudadanos que permita que el local con su decoracion y presentacion, por si solo, venda
el servicio que se esta ofreciendo. Desde ese sitio se desplegara la consecuwcion y
contratacion de todos los servicios que los usuarios requieran; eso si, teniendo especial
cuidado en la presentacion y organizacion de la oficina pues ésta debe ser un claro reflejo
de lo que seran los eventos de los usuarios que decidan contratar los servicios de la casa

de banquetes.

A futuro, se espera contar con los dineros necesarios para construir las instalaciones
propias de la casa de banquetes cuando el reconocimiento, aceptacion y posicionamiento
en el mercado de esta nueva empresa permita pasar de ser una agencia organizadora de
eventos que subcontrata cada uno de los servicios ofrecidos a ser una casa de banquetes

gue ofrezca directamente la prestacion de los mismos.

3.2.3 Ubicacién de los usuarios. Los usuarios potenciales de la casa de banquetes

estan ubicados en el municipio y su area de influencia definida por los pueblos

circunvecinos, asi mismo en las empresas y organizaciones localizadas en San Gil.
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3.3 INGENIERIADEL PROYECTO

3.3.1 Control de calidad. El control de la calidad ha sido desde hace mucho tiempo un
area clave dentro de las organizaciones puesto que se basa en una serie de actividades
de gestion no exclusiva, ni responsabilidad directa del departamento de calidad si no de
toda la organizacion

El administrador y Jefe de Mercadeo se encargaran personalmente del control de calidad
durante la organizacion y ejecucion de cada uno de los eventos cuidando los detalles que
garanticen el éxito de los mismos.

Todo proceso dentro de la misma involucra cuatro actividades bésicas: planear, hacer,
verificar, actuar con el fin de lograr un mejoramiento continuo, mediante la aplicacion

de técnicas y herramientas que la favorezcan.

Para este proyecto el control de calidad se hara mediante la aplicaciéon de técnicas que
permiten organizar, coordinar y mantener un buen ambiente de trabajo dentro de la

disciplina, responsabilidad y cumplimiento que se requiere.
También se tendra en cuenta la herramienta de lluvia de ideas (participacion del personal).

Se organizaran convenios que ofrezcan capacitacion actualizada a los proveedores de
la casa de banquetes.

Una entrevista post-venta serd fundamental para que se pueda conocer a fondo la

impresion y el grado de satisfaccion del cliente.

Es importante recalcar en el control de calidad para la comida por ser el principal atributo
que los usuarios evaltian para calificar un evento, por esto los siguientes son elementos

relevantes para garantizar la calidad
Dentro de los requisitos que se exigiran a los restaurantes o personas que presenten
propuestas para la comida, sera fundamental la presentacion del certificado de

Sanidad por parte de la autoridad competente; las personas que preparan los
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alimentos deben tener estudios certificados sobre manejo y conservacion de alimentos

y estar debidamente constituido y habilitado para esta labor.

Los anfitriones de los eventos tendran la posibilidad de degustar los platos que en
primera instancia escojan con el fin de verificar personalmente la calidad y sabor de los
alimentos, esto con el fin de que puedan decidir y confirmar la eleccion del menu

dentro de un primer grupo de seleccionados.

La comida debe ser preparada el mismo dia del evento, a menos que su presentacion

lo exija de otra manera.

En cuanto a los demas elementos que se incluyen en la organizacion y ejecucion de un
evento social, se ofreceran diferentes estilos y cotizaciones cuidando que sean
proveedores que cuenten con gran trayectoria y reconocimiento y en los casos en que se
haga necesario se exigira poliza de cumplimiento.

3.3.2 Secuencia de actividades. Todo el grupo de actividades que se llevaran a cabo

para la organizacion y ejecucion de eventos sociales se dividen para su desarrollo en dos

grupos servicio al cliente y ejecucion del evento.
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Figura 15. Diagrama de flujo proceso de servicio al cliente y ejecucion del evento

Tiempo dias Descripcion
1 Recibimiento y atencién al
cliente
Y
1 El cliente expresa el servicio
requerido y se le presenta el
portafolio de servicios
1 Recorrido por los diferentes
sitios disponibles para el
evento
1 Elaboracién de cotizacion y
Sl - NO disponibilidad de
presupuesto del cliente
5 Eleccion del servicio y
componentes del mismo
2 Confirmacién de fechay
hora y firma de contrato
8 4 Cancelacion del 50% del
costo total
3 : Traslado del contrato al jefe
de mercadeo
90 Logistica (contrato con
l proveedores)
2 Reunién con el cliente para
ultimar detalles
1 Instalacion del evento y
cancelacion del 50%
restante
v
2 Ejecucioén actividades antes,
‘ durante y después del
l evento
3 D

Archivar documento clientes
actuales y potenciales

Fuente: Autores del proyecto




3.3.3 Recursos requeridos. Los recursos necesarios para poner en marcha la casa de

banquetes son:

3.3.3.1 Recurso humano. Para cumplir con los objetivos de la empresa se contara con el
siguiente personal altamente capacitado y experimentado para desarrollar su labor con la
mayor eficiencia y excelencia requerida

Gerente Administrativo. Profesional en Gestion Empresarial o Administracion de
empresas.

Secretaria Auxiliar Contable. C.A.P. del SENA

Jefe de Mercadeo. Técnico en Gestion Empresarial

Vendedor

Contador Publico. Contratado por servicios

Mensajero. Bachiller

Mano de obra indirecta. Personal encargado de realizar cada uno de los elementos
requeridos para el evento los cuales seran contratados directamente por la casa de

eventos.

Descripcion del personal necesario para el funcionamiento de la empresa directamente

contratada por la misma

Cuadro 21. Descripcion del recuso humano

Talento Humano # Personas Salario Total

Cargo: Gerente 1 $1.000.000 | $1.000.000
Formacion:  Profesional en gestion

empresarial o administrador de empresas.

Experiencia: 2 afos

Habilidad Mental: Atencion al cliente,

capacidad de negociacion.

Toma decisiones sobre contratacion y

negociacion.

Cargo: Secretaria Auxiliar contable 1 $500.000 $500.000
Formacion: C.A.P. SENA o capacitacion

comprobada

Experiencia: 1 afio

Habilidad mental: Atencion al cliente,
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Talento Humano

manejo de archivos e informacion
Habilidad fisica: Desarrollo de su labor
sentada

No toma decisiones, ejecuta las
decisiones tomadas por sus superiores
Cargo: Contador

Formacion: Contador Publico

Experiencia: 2 afios

Habilidad Mental: Concentracion,
organizacion.

Toma decisiones conjuntamente con el
gerente en lo referente al manejo de la
contabilidad

Cargo: Jefe de Mercadeo y Logistica
Formacion:  Profesional en  Gestion
empresarial o administrador de empresas
Experiencia: 1 afio

Habilidad mental: Atencién al cliente,
poder de conviccién

Toma decisiones de menor envergadura
como apoyo a la gerencia.

Cargo: Vendedor

Formacién: C.A.P. SENA o capacitacion
comprobada

Experiencia: 1 afio

Habilidad mental Atencion al cliente,
poder de conviccion

Tomar decisiones de menor envergadura
con apoyo del jefe ce mercadeo vy
logistica

Cargo: Aucxiliar de servicios generales
Formacion: Bachiller

Experiencia: 6 meses

Habilidad fisica: Labor desarrollada con
esfuerzo fisico

No toma decisiones

Cargo: Mensajero

Formacion: Bachiller

Experiencia: 6 meses

Habilidad fisica: Labor desarrollada con
esfuerzo fisico y traslado de sitios

Fuente: Autores del proyecto
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Salario

$300.000

$750.000

$457.000

$457.000

$457.000

Total

$300.000

$750.000

$457.000

$457.000

$457.000



3.3.3.2 Recursos fisicos. Para poner en marcha la casa de eventos se requieren los

siguientes equipos de computo, comunicacion y oficina.

Cuadro 22. Descripcién del recurso fisico

Descripcion Marca Cantidad Valor

Equipo de computo y comunicacion

Computador Pentium 2 $2.500.000
Calculadora de tira Cassio 2 $250.000
Teléfono Sony 2 $100.000
Celular Motorota 2 $200.000
Televisor Sony 1 $350.000
D.V.D. Sony 1 $150.000
Fax Panasonic 1 $350.000
Equipo de oficina. Muebles y enseres

Escritorios Madera 3 $750.000
Archivador Madera 2 $500.000
Sillas ergonémicas 2 $240.000
Sillas para recepcion (3 puestos) Estilo mariposa 2 $500.000
Sillas para el cliente del escritorio 4 $320.000
Papeleria mensual $300.000
Equipos de cafeteria $350.000

Fuente: Cotizaciones telefénicas

3.4 TECNOLOGIADEL PROYECTO

Teniendo en cuenta la evolucion de los gustos y necesidades de los clientes, qgueremos
hacer un acercamiento que nos obligue en principio a buscar y aplicar esquemas
modernos e innovadores adecuados que garanticen la competitividad y permanencia de la
empresa en el mercado; mejorando continua y sistematicamente en los procesos y

sistemas tecnoldgicos de la prestacion del servicio que para el caso se aplica.
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3.5 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

De acuerdo a lo anteriormente expuesto se proyecto iniciar las actividades en la casa
de eventos con seis empleados directos de la empresa y con la contrataciébn de mano
de obra indirecta del contador y del personal requerido para la logistica del evento
dado el perfil de organizadores que inicialmente se le dara a la empresa, una vez se
considere pertinente se modificaran las formas de contratacion y la prestacion del

servicio directamente por la casa de eventos.

Se estima una inversion inicial de $15.000.000 para cubrir los gastos de creacion y
lanzamiento de la empresa asi como sus gastos operativos del primer mes.

Inicialmente y teniendo en cuenta que con la creacién de la casa de banquetes se
explora una actividad comercial no manejada adn, la casa de banquetes funcionara en
una oficina en la cual le ofrece a los clientes & posibilidad de observar archivos
fotograficos de las opciones que se tienen para cada servicio y decidir sobre las

caracteristicas del evento que se va a contratar.

La casa de Banquetes funcionard como organizadora y coordinadora de eventos, los
servicios ofrecidos seran subcontratados de acuerdo a la escogencia del cliente. A
medida que la empresa avance en el mercado se estudiara la posibilidad de entrar a

ofrecer directamente los servicios principales como comida, salén, amenizacion.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo comprendera el disefio de la estructura organizacional de la
empresa, donde se evidenciara el personal necesario, se describiran sus funciones y las
especificaciones de los cargos. Se presentaran los lineamientos basicos que regiran la
cultura organizacional de la empresa como son: La Mision, Vision, Objetivos y Politicas
(con respecto al personal, compras y ventas). Finalmente se dara la definicion del tipo de
empresa que se espera crear y se listaran los principales requisitos para la constitucion de

esta nueva empresa.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Tipo de sociedad. La casa de eventos Casa Blanca sera conformada como una
sociedad limitada clasificada dentro del sector de empresas prestadoras de servicios cuyo
objeto social sera la planeacion, organizacion y ejecucion de eventos sociales y familiares
gue proporcionen espacios de integracion y esparcimiento a la sociedad en general.
Tendra su domicilio principal en el municipio de San Gil, constituida por escritura publica
registrada en notaria e inscrita en la camara de comercio con un namero plural minimo de
dos (2) socios hasta 25 de acuerdo a lo establecido por la legislacion comercial
colombiana.

Sociedad de responsabilidad limitada: se origind en Alemania, en 1982, debido a que
las formas asociativas tradicionales de la época eran insuficientes para satisfacer las

exigencias del trafico mercantil.

Las caracteristicas esenciales de este tipo de sociedades son:

Los socios solo responden hasta el monto de sus aportes.

Los derechos de los socios se dividen en cuotas de valor uniforme que no estan en
titulos negociables, como las acciones, pero que si pueden cederse dado cumplimiento

a los requisitos propios de las reformas estatutarias.
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Aun cuando la gestion y representacion corresponden, en principio, a todos los
asociados, estos pueden delegarlas, cuando la empresa o su actividad alcanza cierto
grado de amplitud e importancia.

El régimen permite que sean los estatutos los que le den una configuracion que la

aproxima a la colectiva o a la an6nima.

La responsabilidad es limitada para los socios mas no para la sociedad, ya que ésta
responde con su patrimonio en forma ilimitada por las obligaciones sociales y por

cualquier otra que eventualmente asuma.

No puede ser constituida con mas de veinticinco (25) socios.

La denominacién o razén social debe de estar seguida de la palabra “limitada” o de su
abreviatura “Ltda.”, que no aparecer en los estatutos, hard responsables a los

asociados solidaria e ilimitadamente frente a terceros.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

4.2.1 Concepto de sociedad comercial. En casi todos los cédigos civiles de los paises
Latinoamericanos se establece:

“La sociedad o compariia es un contrato por el que dos o mas personas estipulan poner

un capital y otros efectos en comun, con el objeto de repartirse entre si las ganancias o

pérdidas que resulten de la especulacion®”.

|23

4.2.2 Constituciéon de la sociedad comercia La sociedad comercial se constituira

por escritura publica en la cual se expresara (ver acta de constitucion en el anexo A).

22 COLOMBIA. Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA. Formulacion de proyectos. Tipos de
Empresa. Curso Virtual. Available From Internel: http://www.senavirtual.edu.co
%3 COLOMBIA. CODIGO DE COMERCIO. Articulo 110.
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1. El nombre y el domicilio de las personas que intervengan como otorgantes. Con el
nombre de las personas naturales se debe indicar su nacionalidad y documento de
identificacion legal; con el nombre de las personas juridicas, la ley, decreto o escritura de

gue deriva su existencia.

2. La clase o tipo de sociedad que se constituye y el nombre de la misma, formado como
se dispone para cada uno de los tipos de sociedad que regula el correspondiente codigo

de comercio.

3. El domicilio de la sociedad y de las distintas sucursales que se establezcan en el
mismo acto de constitucion

4. El objeto social, esto es, la empresa o negocio de la sociedad, haciendo una
enunciacion clara y completa de las actividades principales. Es ineficaz la estipulacion en
virtud de la cual el objeto social se extienda a actividades enunciadas en forma

indeterminada o que no tengan una relacién directa con aquél.

5. El capital social. La parte del mismo que se suscribe y la que se paga por cada
asociado en el acto de la constitucion. En las sociedades por acciones se debe expresar,
ademas, el capital suscrito y el pagado, la clase y valor nominal de las acciones
representativas del capital, la forma y términos en que se debe cancelar las cuotas

debidas, cuyo plazo no puede exceda de un afio.

6. La forma de administrar los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y
facultades de los administradores, y de las que se reserven los asociados, las asambleas

y las juntas de socios, conforme a la regulacion legal de cada tipo de sociedad.
7. La época y forma de convocar y constituir la asamblea o la junta de socios, en

sesiones ordinarias o extraordinarias, y la manera de deliberar y tomar los acuerdos en
los asuntos de su competencia.
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8. Las fechas en que se deben hacer inventarios y balances generales, y la forma en que
han de distribuirse los beneficios o utilidades de cada ejercicio social, con indicacion de
las reservas que deben hacerse.

9. La duracién precisa de la sociedad y las causales de disolucién anticipada de la

misma.

10. La forma de hacer la liquidacion, una vez disuelta la sociedad, con indicaciéon e los
bienes que hayan de ser restituidos o distribuidos en especie, o de las condiciones en que
a falta de dicha indicacion, puedan hacerse distribuciones en especie.

11. Silas decisiones que ocurran a los asociados entre si 0 con la sociedad, con motivo
del contrato social, han de someterse a decision arbitraria 0 de amigables componedores
y, en caso afirmativo, la forma de hacer la designacion de los éarbitros o amigables

componedores.

12. El nombre y domicilio de la persona o personas que han de representar legalmente a
la sociedad, precisando sus facultades y obligaciones, cuando esta funcion corresponda,

por la ley o por el contrato, a todos o algunos de los asociados.

13. Las facultades y obligaciones del revisor fiscal, cuando el cargo esté previsto en la

Ley o en los estatutos.

14. Los demas pactos que, siendo compatibles con la indole de cada tipo de sociedad,

estipulen los asociados para regular las relaciones a que da origen el contrato.
Elevada la sociedad a escritura publica, se inscribe en la camara de comercio y se

procede a expedir un Certificado Existencia y Representacion legal inscribir los libros de

contabilidad, tramitar el NIT y RUT ante la DIAN y la apertura de las cuentas corrientes.
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Adjunto a lo anterior se realiza el pago de impuestos, licencia sanitaria y permiso del
cuerpo de bomberos, Sayco y Acimpro, se solicita el registro y los permisos de la alcaldia

municipal con el fin tramitar el registro mercantil.

Asi mismo, teniendo en cuenta que la empresa desarrollara eventos sociales que
causaran impacto ambiental, principalmente en cuanto a niveles auditivos, se debe

tramitar la licencia y permiso de impacto ambiental ante la Corporacion Autbnoma.

4.2.3 Vision. La casa de eventos Casa Blanca es una empresa innovadora, que participa
competitivamente en el desarrollo de la provincia y en la prestacién de servicios en San
Gil, y su area de influencia.

En el 2013 llegard a ser la mejor empresa valorada en la regién, por su crecimiento,
rentabilidad, cercania y servicio al cliente, gracias al apoyo de personal calificado de alto
desempefio, comprometida con nuestros propdsitos y orientada a ofrecerle continuamente

a nuestros clientes un servicio de alta calidad.

4.2.4 Mision. La casa de eventos Casa Blanca busca mejorar la calidad de vida de nuestros
clientes, mediante la planeacion, organizacion y desarrollo de servicios de recepcion para la
realizacion de eventos sociales y familiares de alta calidad que satisfaga plenamente las

crecientes expectativas de la poblacion sangilefia y los municipios circunvecinos.

Nos orientamos hacia el crecimiento y la rentabilidad que nos permita remunerar
satisfactoriamente la inversion de nuestros socios y generar bienestar a nuestros
colaboradores y a la comunidad; para ello trabajamos dentro de un marco de valores
éticos, con vocacion de servicio apoyandonos en talento humano de gran capacidad
profesional, conocimiento, innovacion y excelente servicio al cliente, con el proposito de

aportar al desarrollo socioeconémico y sostenible de la region.

4.2.5 Objetivos
4.2.5.1 General. La casa de banquetes Casa Blanca, ofrecera a la ciudadania en general,

el servicio de organizacion, coordinacion y ejecucion de eventos sociales y familiares con

un alto grado de excelencia, cumplimiento, responsabilidad y seriedad.
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4.2.5.2 Especificos

Brindar a los habitantes del municipio de San Gil y sus alrededores una empresa
especializada en la planeacion, organizacién y ejecucidbn de eventos sociales y
familiares.

Fortalecer los lazos afectivos entre los ciudadanos brindandoles todas las facilidades y

herramientas para realizar eventos sociales.

Implementar una innovacién permanente en la prestacion del servicio.

Ser una empresa confiable, seria, eficiente y sélida que preste servicios de excelente

calidad.

Generar empleo entre los habitantes del municipio buscando incrementar cada vez
mas la planta de personal con excelente equipo humano que garantice la excelencia en

el servicio.

4.2.6 Valores éticos. La casa de eventos Casa Blanca basa su funcionamiento en los

siguientes principios o valores.
Honestidad. El desarrollo de la actividad se hara con total transparencia y en forma
integra lo cual generara un ambiente de confianza entre la empresa, los clientes y su

mano de obra indirecta.

Innovacién. La casa de eventos sera una empresa comprometida con la constante
innovacion y atualizacién de sus procedimientos y servicios lo cual garantizara la

satisfaccion de sus clientes y su permanencia en el mercado.

Responsabilidad social. Como empresa legalmente constituida realizara los aportes

al estado legalmente establecidos, cuidara el medio ambiente y se preocupara por el
cuidado y desarrollo del talento humano.
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Responsabilidad social. Todos los empleados trabajaran en beneficio de proteger el

medio ambiente. De igual forma reflejar bienestar econémico tanto para los socios,

empleados, como para el municipio.

Limpieza. La organizacion ofrecera un ambiente agradable, ordenado y aseado.

Disciplina. La empresa cumplird a cabalidad las politicas establecidas para el buen

funcionamiento.

Respeto por la opinién del otro. Sera una empresa democrética, donde se tendra en

cuenta tanto las opiniones de los empleados como de los clientes.

Respeto y conservaciéon del medio ambiente.

Politica de Calidad. La finca Porvenir, prestadora de servicio, cuyo principio es la
satisfaccion del cliente, ofrece un servicio de excelente calidad y de mejoramiento

continuo.

4.2.7 Politicas. Para el funcionamiento de la empresa se han disefiado politicas
respecto a la contratacion del personal directo, al proceso de ventas y al proceso de

contratacion de personal indirecto (proveedores de cada uno de los servicios).

4.2.7.1 Politicas de personal. El proceso de contratacion del personal sera realizado por

el gerente siguiendo los correspondientes parametros para el caso establecidos.
El proceso de reclutamiento y seleccién de personal se hace teniendo en cuenta la
descripcion del cargo y los requisitos del mismo a través de fuentes externas como
anuncios de radio y recomendaciones. El gerente es la persona encargada de realizar
el proceso de preseleccionar los aspirantes que cumplen con el perfil y ejecutar las
pruebas que motivaran la decisién de contratacion (personalidad, habilidad intelectual,
competencias, entrevista).
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El proceso del nombramiento y contratacion se hace una vez se haya surtido
totalmente los pasos anteriores de reclutamiento y seleccion, aun si el aspirante ha
sido recomendado. Para el caso se realizan contratos a término fijo especificando
claramente el periodo de prueba de dos meses para vinculacion inicial o para

promociones de empleados internos.

La induccion y vinculacion de la empresa se hara en su totalidad garantizando que el
empleado al iniciar sus labores tenga ya pleno conocimiento de la empresa, de su
reglamentacion, de las politicas, de la vision y la misién, etc., asi como haber sido
plenamente vinculado a E.P.S., A.R.P., Fondo de Pensiones y Caja de compensacion y
practicado el examen médico de ingreso. Ningin empleado podrd iniciar a laborar sin

el cumplimiento total de los tramites anteriores.

El horario de trabajo sera de lunes a sabado de 9:00 a.m. a 12:00 m y de 3:00 p.m. a
7:00 p.m., teniendo en cuenta que por el tipo de servicio prestado se requiere laborar el
sabado dia en el cual los clientes disponen de tiempo para atender estas actividades,
mas aun si se requiere se laborara los domingos en la mafiana compensado este
tiempo con descanso entre semana. El gerente y Jefe de mercadeo por ser empleados

de manejo y confianza no tendran limitacion en el horario.

La remuneracion se hard a través de un sueldo basico mensual con los beneficios
legales (subsidio de transporte, dotacion) y con liquidacion de incentivos al gerente y

jefe de mercadeo.
4.2.7.2 Politicas de ventas. Para el proceso de ventas se establecen las siguientes

politicas:
Solicitud del servicio mediante diligenciamiento de formato firmado por el cliente.

Asignacion de descuentos segun el nimero y modalidad de servicios que se
contraten. Se ofrecera un 5% de descuento por eventos con mas de 100 personas.
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Asignacion de descuentos por pronto pago. Se ofrecerd un 5% de descuento si paga la

totalidad al contratar el servicio.

4.2.7.3 Politicas de mano de obra indirecta. Para la contratacion de mano de obra
indirecta que se constituyen en los proveedores de los servicios ofrecidos el gerente y jefe
de mercadeo encargado de realizar la seleccion, se regiran por las siguientes politicas

Excelente calidad en el servicio

Cumplimiento en las entregas y prestacion del servicio

Buena negociacion en la contratacion

Legalmente constituido

Se realizaran contratos por servicios (ver anexo)

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

4.3.1 Organigrama. Representa las lineas de autoridad y el departamento a los cuales
pertenece cada cargo. Permitird que cada persona que integre la empresa conozca las
actividades que debe realizar y los medios con que contara para ejecutarlos y a la vez
permitira la mejor utilizacion del personal con que cuenta la empresa y los recursos fisicos

de que dispone.

Figura 16. Estructura organizacional de laempresa

JUNTA DE SOCIOS

Gerente Administrativo

Foooo=—o—om—--mem-moo Contador
| |

Secretaria Auxiliar Contable Jefe de Mercadeo

Servicios generales Mensajero Vendedor
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4.3.2 Perfil de cargos y descripcion de funciones. El perfil de los cargos que

conforman la casa de banquetes es

Cuadro 23. Perfil de cargos y descripcion de funciones — Junta de Socios

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Junta de Socios Caodigo: 001 | Fecha: Abril / 08
Division: No aplica Departamento: Administrativo

Cargo Jefe Inmediato: No existe

Supervisa a: Gerente Administrativo No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: Profesional en gestion empresarial

EXPERIENCIA: Preferiblemente 2 afios
ENTRENAMIENTO:

HABILIDAD MENTAL

HABILIDAD FISICA

Responsabilidad | SUPERVISION: Seguimiento al gerente administrativo
MATERIALES Y EQUIPOS
MANEJO DE VALORES

Esfuerzo MENTAL: Concentracion y memoria
VISUAL: Ninguno
FISICO: Ninguno

Condiciones de | MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcién Principal: Supervisar el desempefio del gerente administrativo

Detalle de funciones:
Determinar lineamientos y estrategias a largo plazo
Estudiar y aprobar la reforma de estatutos
Estudiar y aprobar los estados financieros
Disponer de las utilidades sociales conforme a los estatutos
Nombrar al gerente administrativo
Autorizar al gerente para negocios mayores a 10 SMMLV
Hacer las elecciones que correspondan segun los estatutos o las leyes

Adoptar todas las medidas que reclamen el cumplimiento de los estatutos y el interés
comun de los asociados.

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 24. Perfil de cargos y descripcién de funciones — Gerente Administrativo

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Gerente administrativo Codigo: 002 | Fecha: Abril / 08
Division: Administrativa Departamento: Administrativo

Cargo Jefe Inmediato: Junta de socios

Supervisa a: Toda la empresa | No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: Profesional en gestion empresarial o administracion

de empresas

EXPERIENCIA: 2 afios en cargos administrativos
ENTRENAMIENTO: 2 meses

COMPETENCIAS: Liderazgo, innovacion, lealtad, trabajo en equipo,
planificacion, organizacion, orientacion

HABILIDAD MENTAL: Atencion al puablico, capacidad de
negociacion, dindmico

HABILIDAD FISICA: Manejo de computadores y hoja de célculo

Responsabilidad | SUPERVISION: Seguimiento al personal de la empresa
MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de computo, celular
MANEJO DE VALORES: Dineros de la empresa

Esfuerzo MENTAL: Concentracién y memoria
VISUAL: Ninguno
FISICO: Ninguno

Condiciones de | MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Normal

Funcion Principal:
Representar legalmente la empresa
Cumplir las metas y objetivos de ventas y presupuestos
Velar por el crecimiento de la empresa y que su gestion sea eficaz, eficiente y
rentable

Detalle de funciones:
Generar y mantener relaciones armonicas y de negociacion con los empleados,
proveedores, clientes y junta directiva
Fijar las politicas de precios, ventas
Responder por funciones de mercadeo
Ser el gestor de la calidad y el servicio cumpliendo con las politicas establecidas
Supervisar el correcto funcionamiento del personal de la empresa
Ejercer control financiero y hacer seguimiento al logro de la rentabilidad

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 25. Perfil de cargos y descripcién de funciones — Jefe de Mercadeo

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Jefe de Mercadeo Cédigo: 003 | Fecha: Abril / 08

Division: Administrativa Departamento: Operativo

Cargo Jefe Inmediato: Gerente administrativo

Supervisa a: Mano de obra indirecta | No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: Profesional en gestion empresarial o0 mercados
EXPERIENCIA: 2 afios en cargos marketing y ventas
ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: Liderazgo, innovacion, lealtad, trabajo en equipo,
inteligencia comercial, vision

HABILIDAD MENTAL: Atencibn al publico, capacidad de
negociacion, dinamico

HABILIDAD FISICA: Manejo de computadores y hoja de célculo

Responsabilidad | SUPERVISION: Seguimiento al personal de mano de obra indirecta
MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de cémputo, celular
MANEJO DE VALORES:

Esfuerzo MENTAL: Concentracion y memoria
VISUAL: Normal
FISICO: Regular

Condiciones de | MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcion Principal:

Planear estrategias para conquistar mercados a través de técnicas del marketing y
dar a conocer la compaiiia a través del portafolio de servicios

Detalle de funciones:
- Negociar a partir de condiciones de contratacion del servicio descuentos y ofertas
Atender a los clientes
Coordinar y programar visitas comerciales
Hacer la labor de posventa
Realizar proceso logistico de organizacion del evento
Contratacion y negociacién con la mano de obra indirecta

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 26. Perfil de cargos y descripcién de funciones — Vendedor

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Vendedor Codigo: 003 | Fecha: Abril / 08
Division: Administrativa Departamento: Operativo

Cargo Jefe Inmediato: Jefe de Mercadeo

Supervisa a: Ninguno | No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: C.A.P. SENA, capacitacion comprobada

EXPERIENCIA: 1 afio en cargos marketing y ventas
ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: Liderazgo, innovacion, lealtad, trabajo en equipo,
inteligencia comercial, vision

HABILIDAD MENTAL: Atencion al puablico, capacidad de
negociacion, dindmico

HABILIDAD FISICA: Manejo de computadores y hoja de célculo

Responsabilidad | SUPERVISION: Clientes potenciales
MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de cémputo, celular
MANEJO DE VALORES:

Esfuerzo MENTAL: Concentracién y memoria
VISUAL: Normal
FISICO: Regular

Condiciones de | MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcion Principal:

Aplica estrategias para conquistar mercados a través de técnicas del marketing y dar
a conocer la compafia a través del portafolio de servicios

Detalle de funciones:
Negociar a partir de condiciones de contratacion del servicio descuentos y ofertas
Atender a los clientes
Coordinar y programar visitas comerciales
Realizar proceso logistico de organizacion del evento
Contratacion y negociacién con la mano de obra indirecta

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 27. Perfil de cargos y descripcién de funciones — Secretaria Auxiliar Contable

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Secretaria Auxiliar contable Co6digo: 003 | Fecha: Abril/ 08

Division: Administrativa Departamento: Administrativo
Cargo Jefe Inmediato: Gerente administrativo

Supervisa a: Mensajero — Auxiliar de Servicios No. de cargos iguales: 0

Generales.

Habilidad FORMACION: Capacitacion comprobada o a través del SENA

EXPERIENCIA: 1 afios en cargos similares

ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: Lealtad, trabajo en equipo, responsabilidad,
organizacion, seriedad

HABILIDAD MENTAL: Atencion al publico, actualizacion de
conocimientos

HABILIDAD FISICA: Destreza en el manejo de computadores y
hoja de célculo y programas de contabilidad

Responsabilidad SUPERVISION: Seguimiento a las labores desarrolladas por el
mensajero

MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de cémputo, celular y de oficina
MANEJO DE VALORES: Dineros de la empresa

Esfuerzo MENTAL: Concentracién y memoria
VISUAL: Ninguno
FISICO: Ninguno

Condiciones de MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcion Principal:

Manejar e interpretar y presentar toda la informacion comercial y contable de la
empresa en forma clara, oportuna y coherente

Detalle de funciones:

Recepcionar documentos

Archivar la correspondencia y facturar

Realizar las respectivas ordenes de compra de insumos de papeleria y cafeteria

Supervisar el desempefio del mensajero y servicios generales

Realizar y registrar bases de datos de clientes y proveedores

Llevar la contabilidad de la empresa

Elaborar la nGmina de pago a empleados y liquidacion de prestaciones sociales
- Colaborar con el gerente administrativo en la elaboracion de informes contables y
envio oportuno de balances

Contabilizar los egresos e ingresos diariamente

Rendir informes al contador

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 28. Perfil de cargos y descripcion de funciones — Contador

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacion y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Contador Cddigo: 003 | Fecha: Abril / 08
Division: Administrativa Departamento: Administrativo

Cargo Jefe Inmediato: Por servicios

Supervisa a: Auxiliar Contable | No. de cargos iguales: O

Habilidad FORMACION: Contador Publico

EXPERIENCIA: 1 afio en cargos similares

ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: Lealtad, trabajo en equipo, responsabilidad,
organizacion, seriedad

HABILIDAD MENTAL: Concentracién, memoria, actualizacion de
conocimientos

HABILIDAD FISICA: Destreza en el manejo de computadores y hoja
de calculo y programas de contabilidad

Responsabilidad | SUPERVISION: Seguimiento a las labores desarrolladas por la
auxiliar contable

MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de cémputo, celular y de
oficina

MANEJO DE VALORES: Dineros de la empresa

Esfuerzo MENTAL: Concentracién y memoria
VISUAL: Ninguno
FISICO: Ninguno

Condiciones de [ MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcion Principal:

Manejar e interpretar y presentar toda la informacion comercial y contable de la
empresa en forma clara, oportuna y coherente

Detalle de funciones:
Supervisar el desempefio de la auxiliar contable
Realizar y registrar bases de datos de clientes y proveedores Llevar la contabilidad de
la empresa
Revisar y aprobar la ndmina de pago a empleados y liquidacién de prestaciones
sociales
elaborar informes contables y envio oportuno de balances
Contabilizar los egresos e ingresos diariamente
Revisar informes de la auxiliar contable

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 29. Perfil de cargos y descripcion de funciones —Mensajero

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Mensajero Cédigo: 004 | Fecha: Abril / 08
Division: Administrativa Departamento: Administrativo

Cargo Jefe Inmediato: Secretaria auxiliar contable

Supervisaa: | No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: Bachiller

EXPERIENCIA: 1 afios en cargos similares
ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: trabajo en equipo, organizacion,
HABILIDAD MENTAL: Atencién al publico, dinamico
HABILIDAD FISICA: Agilidad fisica

Responsabilidad | SUPERVISION:
MATERIALES Y EQUIPOS:
MANEJO DE VALORES: Dineros de la empresa

Esfuerzo MENTAL.: Concentracion y memoria
VISUAL: Ninguno
FISICO: Moderado

Condiciones de | MEDIO AMBIENTE: Normal dentro y fuera de la oficina
trabajo RIESGOS: Moderados por labores fuera de la oficina

Funcion Principal:
Llevar y recibir correspondencia y demas diligencias necesarias fuera de la oficina

Detalle de funciones:
Distribuir correspondencia
Hacer consignaciones bancarias
Recoger la correspondencia que sea necesaria
Realizar actividades de acompafiamiento y logistica al jefe de mercadeo

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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Cuadro 30. Perfil de cargos y descripcion de funciones — Servicios generales

CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
PERFIL DE CARGOS Y DESCRIPCION DE FUNCIONES

Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no un
limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del Cargo: Servicios generales Cddigo: 005 | Fecha: Abril / 08
Division: Administrativa Departamento: Administrativo

Cargo Jefe Inmediato: Secretaria auxiliar contable

Supervisaa: | No. de cargos iguales: 0

Habilidad FORMACION: Bachiller

EXPERIENCIA: 6 meses en cargos similares
ENTRENAMIENTO: 1 mes

COMPETENCIAS: trabajo en equipo, organizacion, seriedad
HABILIDAD MENTAL: Atencién al publico, dinamico
HABILIDAD FISICA: Agilidad fisica

Responsabilidad | SUPERVISION:

MATERIALES Y EQUIPOS: Equipos de cafeteria
MANEJO DE VALORES:

Esfuerzo MENTAL: Concentracion
VISUAL: Ninguno
FISICO: Moderado

Condiciones de MEDIO AMBIENTE: Normal
trabajo RIESGOS: Sin riesgos

Funcion Principal:
Organizar y mantener la oficina en perfectas condiciones de limpieza y presentacion

Detalle de funciones:
Realizar el aseo de la oficina
Organizar la zona de recibo de los clientes
Atender al personal de la empresa y visitantes en los servicios de cafeteria
Apoyar la secretaria en el proceso de archivo de correspondencia y documentos

OBSERVACIONES

V°B° Empleado V°B° Jefe inmediato
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4.3.3 Asignhacion salarial. Para la asignacion salarial se tendra en cuenta el

comportamiento del mercado laboral con pleno cumplimiento de normas legales.

Cuadro 31. Asignacion salarial

Talento humano # Personas Salario Total
Cargo: Gerente 1 $800.000 $800.000
Cargo: Secretaria Auxiliar contable 1 $457.000 $457.000
Cargo: Jefe de Mercadeo y Logistica 1 $700.000 $700.000
Cargo: Vendedor 1 $457.000 $457.000
Cargo: Aucxiliar de servicios 1 $457.000 $457.000
Cargo: Mensajero 1 $457.000 $457.000
Cargo: Contador 1 $300.000 $300.000
Cargo: Mano de obra indirecta El necesario Por servicios | Por servicios

Fuente: Autores del proyecto
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero tiene el propdsito de convertir todos los recursos y elementos
(determinados en los estudios de mercado, técnico y administrativo) en valores
monetarios para establecer el monto de los recursos financieros que seran necesarios
para la implementacion y operacion y confrontar los ingresos esperados con los egresos,

para pronosticar los resultados de la operacion a emprender.

5.1 INVERSIONES

Estan constituidas por el conjunto de erogaciones o de aportaciones que se tendran que
hacer para adquirir todos los bienes y servicios necesarios para la implementacion del
proyecto, o sea para dotarlo de su capacidad operativa.

La inversion total de un proyecto comprende dos grandes categorias: Activo fijo

(tangibles, intangibles y diferidos) y Capital de trabajo

5.1.1 Inversion fija. Esta constituida por los diversos bienes o derechos que sirven para
alojar la unidad productiva y que permite la realizacion del proceso productivo.
Comprende todos los activos tangibles, intangibles y diferidos.

5.1.1.1 Mueblesy enseres

Cuadro 32. Necesidades de muebles y enseres

Concepto Cantidad Valor Unitario Valor Total
Escritorios 3 $250.000 $750.000
Archivador 2 $250.000 $500.000
Sillas ergondmicas 2 $120.000 $240.000
Sillas para recepcion (3 puestos) 2 $250.000 $500.000
Sillas para el cliente del escritorio 4 $80.000 $320.000
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Concepto Cantidad Valor Unitario Valor Total

Papeleria mensual $300.000 $300.000

Equipos de cafeteria $350.000 $350.000

TOTAL $2.960.000

Fuente: Cotizaciones telefénicas Almacenes Joaco

5.1.1.2 Equipo de computacién y comunicaciones

Cuadro 33. Necesidades de equipos de computacion y comunicaciones

Descripcion Cantidad Valor Unitario Valor Total
Computador 2 $1.250.000 $2.500.000
Calculadora de tira 2 $125.000 $250.000
Teléfono 2 $50.000 $100.000
Celular 2 $100.000 $200.000
Televisor 1 $350.000 $350.000
D.vV.D. 1 $150.000 $150.000
Fax 1 $350.000 $350.000

TOTAL $3.900.000

Fuente: Cotizaciones telefénicas GES Computadores
5.1.1.3 Total de inversion fija
Cuadro 34. Inversion fija

Clase de Activos Valor Total
Muebles y enseres $2.960.000
Equipos de cOmputo y comunicacion $3.900.000

TOTAL $6.860.000

5.1.2 Inversion diferida. Corresponde a inversiones que asume la empresa antes de su
puesta en marcha como son estudios, gastos de constitucion y adecuacion de las

instalaciones.
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Cuadro 35. Inversion diferida

Concepto Valor Total Vida Util Amortizacion
Anual
Estudio de factibilidad $ 800.000 5 $160.000
Gastos de constitucion $1.000.000 5 $200.000
Coctel de lanzamiento $2.500.000 5 $500.000
Adecuacion de la oficina $300.000 5 $60.000
TOTAL $ 4.600.000 $920.000

Fuente: Cotizaciones telefonicas y personales (marzo de 2008)

5.1.3 Capital de trabajo. Esta constituido por el efectivo en caja o en bancos necesario

para cubrir los costos o gastos de funcionamiento normal de la empresa en el primer mes

de operaciones

Cuadro 36. Capital de trabajo

Concepto Valor Total Vida Util Amortizacién
Anual
Gastos de personal $3.598.000
Gastos de Administracion $700.000
TOTAL $4.298.000 5 $859.600

5.2 COSTOS OPERACIONALES

Son los costos que se causan durante el periodo de operacion del proyecto. Se incurre
en ellos para hacer funcionar la casa de eventos, con el propésito de comercializar los

Servicios.

5.2.1 Gastos de administracion y ventas. Se causan en el proceso de contratacion y

prestacion del servicio de planeacion, organizacion y ejecucion de eventos.
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a. Personal administrativo. Corresponde al salario de los empleados directos de la casa

de eventos incluyendo el auxilio de transporte y el valor correspondiente a las prestaciones

sociales y aportes parafiscales. Se espera un incremento promedio anual del 5%.

Cuadro 37. Gastos de personal

Cargo

Salario
Auxilio de
transporte
Prestaciones,
aportes
NETO A
PAGAR

Salario
Auxilio de
transporte
Prestaciones,
aportes
NETO A
PAGAR

Honorarios
NETO A
PAGAR

Salario
Auxilio de
transporte
Prestaciones,
aportes
NETO A
PAGAR

Salario
Auxilio de
transporte
Prestaciones,
aportes
NETO A
PAGAR

Ao 1 Afo 2 Afo 3
Gerente
9.600.000 10.080.000 | 10.584.000
0 0 0
4.800.000 5.040.000 5.292.000
14.400.000 15.120.000 | 15.876.000
Secretaria Auxiliar contable
5.484.000 5.758.200 6.046.110
648.000 680.400 714.420
2.742.000 2.879.100 3.230.055
8.874.000 9.317.700 9.783.585
Contador
3.600.000 3.780.000 3.969.000
3.600.000 3.780.000 3.969.000
Jefe de Mercadeo y Logistica
8.400.000 8.820.000. 9.261.000
648.000 680.400 714.420
4.200.000 4.410.000 4.630.500
13.248.000 13.910.400 | 14.605.920
Vendedor

5.484.000 5.758.200 6.046.110
648.000 680.400 714.420
2.742.000 2.879.100 3.230.055
8.874.000 9.317.700 9.783.585
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11.113.200
0

5.556.600

16.669.800

6.348.416
750.141

3.174.208

10.272.764

4.167.450
4.167.450

9.724.050
750.141

4.862.025

15.336.216

6.348.416

750.141

3.174.208

10.272.764

11.668.860
0

5834430

17.503.290

6.665.837
787.648

3.332.918

10.786.403

4.375.823
4.375.823

10.210.253
787.648

5.105.127

16.103.028

6.665.837

787.648

3.332.918

10.786.403



Cargo . Afiol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | Afob

Auxiliar de servicios generales

Salario 5.484.000 5.758.200 6.046.110 6.348.416 6.665.837
Auxilio de 648.000 680.400 714.420 750.141 787.648
transporte

Prestaciones, 2.742.000 2.879.100 3.230.055 3.174.208 3.332.918
aportes

NETO A 8.874.000 9.317.700 9.783.585 | 10.272.764 | 10.786.403
PAGAR

Mensajero

Salario 5.484.000 5.758.200 6.046.110 6.348.416 6.665.837
Auxilio de 648.000 680.400 714.420 750.141 787.648
transporte

Prestaciones, 2.742.000 2.879.100 3.230.055 3.174.208 3.332.918
aportes

NETO A 8.874.000 9.317.700 9.783.585 | 10.272.764 | 10.786.403
PAGAR

TOTAL MOD 66.744.000 | 70.081.200 | 73.585.260 | 77.264.523 | 81.127.750

Fuente: Autores del proyecto

b. Gastos de administracion. Compuestos por los costos de servicios publicos,

arriendos, servicios de telecomunicaciones, papeleria y cafeteria.

Cuadro 38. Gastos de administracion

Producto Valor Anual

Servicio de agua $360.000
Servicio de energia $540.000
Arriendo de la oficina $2.400.000
Servicio de telecomunicaciones $1.500.000
Papeleria $1.200.000
Cafeteria $1.200.000
Publicidad $1.200.000

TOTAL $8.400.000

Fuente: Autores del proyecto

c. Depreciacion activos fijos. La depreciacion de los activos fijos de la casa de eventos
se realizara en la forma de linea recta con una vida util de 5 afios tanto para muebles y
enseres como para los equipos de cOmputo y comunicacion.
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Cuadro 39. Depreciacién activos fijos

Concepto Cant. Valor Valor Total Depr.
Unitario Anual
MUEBLES Y ENSERES
Escritorios 3 $250.000 $750.000 $150.000
Archivador 2 $250.000 $500.000 $100.000
Sillas ergonémicas 2 $120.000 $240.000 $48.000
Sillas para recepcion (3 puestos) 2 $250.000 $500.000 $100.000
Sillas para el cliente del escritorio 4 $80.000 $320.000 $64.000
Equipos de cafeteria $350.000 $350.000 $70.000
TOTAL | $2.660.000 $532.000
EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION
Computador 2 $1.250.000 | $2.500.000 $500.000
Calculadora de tira 2 $125.000 $250.000 $50.000
Teléfono 2 $50.000 $100.000 $20.000
Celular 2 $100.000 $200.000 $40.000
Televisor 1 $350.000 $350.000 $70.000
D.V.D. 1 $150.000 $150.000 $30.000
TOTAL | $3.550.000 $710.000
Fuente: Cotizaciones telefénicas Almacenes Joaco
d. Amortizacién activos diferidos
Cuadro 40. Amortizacion activos diferidos
Concepto Valor Total Vida Util Amortizacion
Anual
Estudio de factibilidad $ 800.000 5 $160.000
Gastos de constitucion $1.000.000 5 $200.000
Coctel de lanzamiento $2.500.000 5 $500.000
Adecuacion de la oficina $300.000 5 $60.000
TOTAL $4.600.000 $920.000

Fuente: Cotizaciones con profesionales de la universidad
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e. Total gastos de administracién

Cuadro 41. Total gastos de administracion

Descripcion Afo 2008
Gastos de personal $66.744.000
Gastos de administracion $8.400.000
Depreciacion de activos fijos $710.000
Amortizacion activos diferidos $920.000
TOTAL $76.774.000

5.3 FUENTES DE FINANCIACION

Los recursos necesarios para la puesta en marcha del proyecto seran aportados por los

socios por lo que no se requiere financiacion de terceros.

5.4 PRESUPUESTOS DE INGRESOS Y EGRESOS

Con el fin de formar el flujo de caja presupuestado se analizan los ingresos y egresos
presupuestados.

5.4.1 Egresos proyectados. Representan las erogaciones o salidas de dinero para el
periodo horizonte (5 afios), Los gastos de personal se incrementan a razon del 5% anual

y los gastos de administracion a razon del 7% anual.

Cuadro 42. Egresos proyectados

Egresos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Proyect.
Personal 66.744.000 | 70.081.200 | 73.585.260 @ 77.264.523 | 81.127.750
directo
Gastos de 8.400.000 8.988.000 9.617.160 = 10.290.361 | 11.010.687
administracion
TOTAL $75.144.000 | $79.069.200 | $83.202.420 | $87.554.884 | $92.138.437
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5.4.2 Ingresos proyectados. Se establecen como un 10% del valor del servicio

contratado de acuerdo a las proyecciones de la demanda realizadas en el estudio de

mercados.

Cuadro 43. Ingresos proyectados

Ingresos Ao 1 Afo 2 Afo 3 Aio 4 Ao 5
Proyect.

Por servicios | $81.371.520 | $87.067.526 | $93.162.253 | $99.683.611 | $106.661.464
TOTAL $81.371.520 | $87.067.526 | $93.162.253 | $99.683.611 | $10.6661.464

5.5 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nivel de ventas de servicios en el cual los ingresos obtenidos son
iguales a los costos totales, es Util pues determina el niUmero minimo de servicios que se
deben cubrir para que al final del ejercicio no se obtengan pérdidas ni utilidades. En
consideracién a que la casa de banquetes es una empresa prestadora de servicios que
mantiene un nivel de costos fijos como son los gastos administrativos en los cuales se incurre
se preste 0 no se preste el servicio, el punto de equilibrio se establece en unos ingresos de
ventas de $75.144.000 anuales (correspondientes al valor de los egrescs) con un incremento
aproximado del 7% anual; lo que equivale a 498 eventos anuales o lo que es lo mismo 42
eventos mensuales, aproximadamente, con un valor promedio estimado de inversion del

cliente de $1.508.760 por evento y ganancia para la casa de banquetes de $150.876.

Cuadro 44. Calculo del punto de equilibrio

Punto de Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Equilibrio
Valor de ventas
en el punto de 75.144.000 | 79.069.200 | 83.202.420 | 87.554.884 | 92.138.437
equilibrio
Porcentaje del 92% 80.1% 89.2% 87.7% 86.3%
punto de
equilibrio/valor
proyectado en
ventas
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Punto de Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Equilibrio
Costos en el
punto de 75.144.000 @ 79.069.200 | 83.202.420 | 87.554.884 | 92.138.437
equilibrio
Total valor de
venta en 75.144.000 | 79.069.200 | 83.202.420 | 87.554.884 | 92.138.437
equilibrio
Cantidad de
eventos en 498 524 552 580 611
equilibrio

Comprobacion del punto de equilibrio

Valor de ventas | 75.144.000 | 79.069.200 | 83.202.420 & 87.554.884 @ 92.138.437
Costos fijos 75.144.000 | 79.069.200 | 83.202.420 | 87.554.884 | 92.138.437
UTILIDAD 0 0 0 0 0
OPERACIONAL

Fuente: Autores del proyecto

5.6 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Representa una manera dinamica de ver el movimiento de entradas y salidas de efectivo

de la empresa.

Cuadro 45. Flujo de caja proyectado

Flujo de Caja Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Operacional
Ingresos por ventas | ¢ 406 000 | 81.37.1520 | 87.067.526  93.162.253 | 99.683.611 | 106.661.464
Capital propio
Total de ingresos | 15.000.000 | 81.371.520 | 87.067.526 | 93.162.253 | 99.683.611 | 106.661.464
Egresos 66.744.000 | 70.081.200  73.585.260 | 77.264.523 | 81.127.750
Gastos de personal
Inversion fija 6.860.000
Inversion diferida 4600.000 | 8-400.000 | 8.988.000 | 9.617.160 | 10.287.151  11.007.252
Administrativos o
Total de egresos 11.460.000 | 75.144.000 | 79.069.200 @ 83.202.420 @ 87.551.674 | 92.135.002
Saldo en caja del | 55,0000 | 6227520 | 7.098.326 | 9.959.833 | 12.131.937 | 14.526.462
periodo
Saldo inicial 3540000 | 9.767.520 | 17.765.846 = 27.725.680 | 39.857.617
Saldo acumulado 3540.000 | 9.767.520 | 17.765.846 | 27.725.680 | 39.857.617 | 54.384.078
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5.7 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El estado de resultados informa sobre las operaciones efectuadas en la Casa de Eventos

Casa Blancay el rendimiento neto de las mismas durante los proximos cinco afios de vida

atil.

Cuadro 46. Estado resultados proyectado a 5 afios

Detalle

Ventas

- Costos de
personal
Utilidad Bruta

- Gastos
administrativos
Utilidad neta
operacional

- impuestos
Utilidad liquida
Reserva legal
(10%)
UTILIDAD

DEL
EJERCICIO

Ao 1

81.371.520
66.744.000
14.627.520

8.400.000

6.227.520

2.179.632

4.047.888

404.789

3.643.099

5.8 BALANCE GENERAL

Afio 2

87.067.526
70.081.200
16.986.326

8.988.000

7.998.326

2.799.414
5.198.912

519.891

4.679.021

Afo 3

93.162.253
73.585.260
19.576.993

9.617.160

9.959.833

3.485.942

6.473.892

647.389

5.826.502

Afo 4

99.683.611
77.264.523
22.419.088

10.287.151

12.131.937

4.246.178

7.885.759

788.576

7.097.183

Afo 5
106.661.464

81.127.750

25.533.714

11.007.252

14.526.462

5.084.262
9.442.200

944.220

8.497.980

El balance general representa la situacion financiera o las condiciones de la empresa, en

un momento dado, segun se refleja en los registros contables.

Presenta en forma

resumida el total de sus activos, pertenecientes o derechos, de las deudas y del

patrimonio.
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Cuadro 47. Balance general proyectado a 5 afios

Detalle Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo4 Afio 5
ACTIVO
CORRIENTE
Capital d trabajo 3.540.000 | 3.540.000 @ 3.540.000 | 3.540.000
Caja y Bancos 3.540.000 | 3.540.000 | 6.227.520 | 7.998.326 | 9.959.833 | 12.131.937
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 3.540.000 | 3.540.000 | 9.767.520 | 11.538.326  13.499.833 | 15.671.937
NO CORRIENTE
'I\E"r‘::et;'eessy 2.960.000 | 2.960.000 | 2.960.000 & 2.960.000 | 2.960.000 | 2.960.000
Equipo de oficina | 3 900,000 | 3.900.000 | 3.900.000 | 3.900.000 | 3.900.000 | 3.900.000
Depreciacion (-) -1.242.000 | -2.484.000 | -3.726.000 @ -4.968.000
Activo diferido 4.600.000 | 4.600.000 | 4.600.000 | 4.600.000 | 4.600.000 | 4.600.000
TOTAL ACTIVO
NO CORRIENTE | 11-460.000 | 11.460.000 | 10.218.000 = 8.976.000 | 7.734.000 | 6.492.000
TOTAL ACTIVO | 15 000.000 | 15.000.000 | 19.985.520 | 20.514.326 | 21.233.833 | 22.163.937
PASIVO
Depreciacion (-) -1.242.000 | -2.484.000 | -3.726.000 @ -4.968.000
Impuesto d renta 2.179.632 | 2.799.414 | 3.485.942 | 4.246.178
TOTAL PASIVO 937.632 315.414 240.058 | -721.822
PATRIMONIO
Capital Social 15.000.000 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000
Reserva legal 404.789 519.891 647.389 788.576
Utilidad del 15.000.000 | 3.643.099 | 4.679.021 | 5.826.502 | 7.097.183
ejercicio
TOTAL
PATRIMONIO 15.000.000 19.047.888 | 20.198.912 | 21.473.892  22.885.759
TOTAL PASIVO | 45 060 000 | 15.000.000 | 19.985.520 | 20.514.326 | 21.233.833 | 22.163.937

+ PATRIMONIO
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacion del proyecto es el procedimiento a través del cual se comparan los
resultados que se espera obtener, con los objetivos fijados con anterioridad y mediante la

utilizacion de criterios de evaluacion especificos.

6.1 EVALUACION ECONOMICAY SOCIAL

6.1.1 Desarrollo egional. El proyecto es viable por cuanto se beneficia de manera
directa la poblacion del municipio de San Gil y se genera empleo directo a 5 persona, las
cuales adquieren recursos monetarios que contribuyen al mejoramiento de la calidad de
vida de las familias involucradas. La poblacién de San Gil, puede contar con una casa de
eventos especializada que se ajusta a las necesidades del mundo moderno que

beneficiara el desarrollo cultural y social de la provincia.

6.1.2 Generacion de empleo. La casa de festejos Casa Blanca proporcionara empleo
directo a 6 personas ofreciéndoles todas las garantias y condiciones legales. Ademas se
generard empleo indirecto a todo el personal que se contrate para elaborar cada uno de
los elementos requeridos para la realizacion de los eventos.

6.2 EVALUACION FINANCIERA
Evaluar financieramente el proyecto significa analizar los beneficios que trae para los

inversionistas, la posibilidad de cumplir con sus compromisos y rentabilidad que obtendra
del mismo.
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$ 14.526.462

A

$12.131.937
$ 9.9‘59.833 4
A
$7.998.326
$6.227T520
-15.000.000

6.2.1 Valor presente neto. Es el valor monetario que resulta de la diferencia entre el

valor presente de todos los ingresos y el valor presente de todos los egresos calculados
en el flujo de caja neto, teniendo en cuenta el costo de oportunidad que para el proyecto

es del 15% efectivo anual.

Cuadro 48. Célculo del valor presente neto

Flujo de Caja Afio O Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5

Operacional

Total de

: 15.000.000 | 81.371.520 | 87.067.526 | 93.162.253 | 99.683.611 | 106.661.464
ingresos

|/ (1+0.15)' 15.000.000 | 70.757.843 | 65.835.558 | 61.255.693 | 56.994.428 | 53.029.598
g&fggls d€ | 11.460.000  75.144.000 | 79.069.200 | 83.202.420 | 87.554.884 = 92.138.437

E /(1+0.15)' 11.460.000 | 65.342.608 | 59.787.674 | 54.706.941 | 50.059.789 | 4.580.908
Fuente: Autores del proyecto

VPN= $32.167.020,4

En el proyecto se obtienen $32.167.020,4 méas comparado con otra alternativa de

inversion.
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6.2.2 Tasa deinterés de retorno. La tasa interna de retorno - TIR -, es la tasa que iguala
el valor presente neto a cero. La tasa interna de retorno también es conocida como la
tasa de rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de efectivo dentro de la
operacion propia del negocio y se expresa en porcentaje.

Para calcular este valor se relacionan los valores de saldo en caja operacional (ingresos —
egresos) y a través de la formula aplicable a una hoja de célculo se evalta la TIR

obteniendo el siguiente resultado:

TIR: 53.92%

6.2.3 Periodo de recuperacion. Es el tiempo promedio estipulado donde los flujos netos

efectivos sin actualizar cubren el monto total de la inversion.

Siempre y cuando las condiciones estimadas y proyectadas para el proyecto se den, el
monto de inversion de $15.000.000 se recuperara antes de 2 afios

6.2.4 Relaciéon costo beneficio. Se establece como la relacién entre los ingresos en

VPN vy los egresos en VPN, si el resultado es mayor que 1 el proyecto es atractivo, si es

igual a cero es indiferente invertir en él y si es menor que 1 el proyecto no es viable

R B/C= 307873122,1/ 275706101,7

RB/C: 1.12

6.3 RESUMEN EJECUTIVO

De acuerdo con la informacion obtenida en el estudio de mercados, se demostré la
existencia de una demanda equivalente al 94% de la poblaciéon encuestada esta dispuesta
a contratar los servicios de una casa de banquetes; inicialmente se ofrecera el servicio de

organizacion y ejecucion de eventos a través de una subcontratacion por servicios a las

personas encargadas y expertas en cada uno de los elementos requeridos.

117



Teniendo en cuenta la evaluacion econdmica, social y financiera se puede concluir que el
proyecto esta en capacidad de incurrir en gastos financieros basicos y necesarios para
desarrollar su actividad y satisfacer la demanda inicial, vinculando directamente 6

personas especializadas en su oficio para realizar las actividades basicas.
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7. CONCLUSIONES

De acuerdo a lo analizando en el estudio de mercados, el 94% la ciudadania
conforman el grupo de personas que expresan una aceptacion positiva ante la
creacion de una casa de banquetes; es importante mencionar que la falta de
tiempo, segun lo manifesto el 64% de los encuestados, ha sido determinante en
la perdida de la motivacion a organizar eventos sociales y ademas que el 68%
prefiere adquirir nuestro producto desglosado por servicios, es decir tacitamente

desean ser parte activa en la organizacion de su evento.

Asi mismo, del estudio de mercados, se concluye que los ciudadanos estan
dispuestos a invertir entre en promedio $1.506.880 para realizar sus eventos ya
sea de tipo social o familiar, este dato es fundamental y relevante
complementandolo ademas con el hecho que la gente valora en gran manera la
calidad del servicio adquirido por encima del precio y que la mayor incomodidad
que actualmente genera la realizacion de eventos es la falta de tiempo y la

dificultad para adquirir todo lo que se requiere.

La casa de banquetes iniciara labores con seis empleados, con una inversion
inicial de $15.000.000 y funcionando como una empresa organizadora de
eventos sociales, es decir, dado que es un campo inexplorado, se comenzara
subcontratando los elementos necesarios y requeridos por los usuarios para la

realizacion de sus eventos a plena satisfaccion.

El estudio financiero nos muestra una relacion Beneficio / Costo de 1.12 lo cual

evidencia la viabilidad del proyecto
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El proyecto arroja un VPN de $32.167.020 que representa el valor que se
recibira de mas si se opta por invertir en el proyecto a una Tasa de oportunidad
del 15%

La inversion inicial es de $15.000.000 la cual se recuperara en los dos primeros

afos de trabajo aproximadamente.

La tasa Interna de Retorno nos arroja un valor de 53.92% lo cual resulta lo
suficientemente atractivo para el negocio, ademas nos permite afianzar la idea
de que las ganancias recibidas se podran invertir en cambiar la modalidad de
trabajo de la casa de banquetes de ser organizadora y coordinadora bajo

subcontratacion de servicios a prestarlos directamente.
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8. RECOMENDACIONES

El estudio de mercados muestra que el estrato de mayor acogida el 3 por lo que
se debe enfocar las campafias y actividades de marketing a éstos sin
desestimar los estratos 4 y 5 que pueden convertirse también en clientes

efectivos.

Con las caracteristicas de contratacion y funcionamiento que se plantea el
proyecto es viable iniciar la casa de eventos en consideracién a que pensar en
adquirir edificaciones propias o contratacion directa de mas personal se
incurriria en altos costos que no se podrian cubrir con los ingresos que se

proyectan.

Dentro del nimero de eventos a cubrir planteados se debe siempre tener muy
en cuenta los servicios que las familias deseen realizar en sitios especificos de
su propiedad pero con la contratacién de los demas servicios de la casa de

eventos.
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Anexo A. Acta de constitucién de la sociedad

CLASE DE ACTO: CONSTITUCION DE SOCIEDAD LIMITADA

RAZON SOCIAL: .CASA DE EVENTOS CASA BLANCA
COMPARECIENTES:

1. CARLOS ARTURO DIAZ JOYA

2. JELLY KARINA CARRENO RIBEO

En la ciudad de San Gi, departamento de Santander, Republica de Colombia, a los 24
dias del mes de mayo de 2008, en la Notaria primera cuyo Titular es JORGE
RODRIGUEZ se hicieron presentes los sefiores Carlos Arturo Joya y Jelly Karina
Carrefio., mayores de edad, identificados con las cédulas de ciudadania numeros
.................................. , expedidas en ............ ¥ ................, respectivamente, vecinos de
esta C|udad lugar de su domicilio, de nacionalidad colomblana guienes obran en sus
propios nombres, y manifestaron que por medio de la presente escritura publica
constituyen una sociedad comercial de responsabilidad limitada, que se regira por las
clausulas estatutarias detalladas a continuacion y, en lo no previsto en ellas, por las
normas y reglas del Cédigo de Comercio.

CLAUSULA PRIMERA. CLASE DE SOCIEDAD - RAZON SOCIAL.- La sociedad que se
constituye serd de naturaleza comercial, de responsabilidad limitada, y girara bajo la
razon social de CASA DE EVENTOS CASA BLANCA LTDA.” CLAUSULA SEGUNDA.
CAPITAL SOCIAL.- La sociedad tiene un capital inicial de quince millones de pesos
m/cte ($ 15.000.000), dividido en dos partes de interés social, de un valor nominal de siete
millones quinientos mil pesos ($.7.500.000) cada una, cuotas y capital que han sido
totalmente pagados por los socios a la sociedad en dinero efectivo, asi:

SOCIOS N° CUOTAS VALOR
CARLOS ARTURO DIAZ JOYA 1 $ 7.500.000
JELLY KARINA CARRENO. 1 $ 7.500.000
TOTALES 2. $ 15.000.000

PARAGRAFO. La responsabilidad personal de los socios queda limitada al monto de sus
respectivos aportes.

CLAUSULA TERCERA. OBJETO SOCIAL.- La sociedad tendra como objeto principal
Ofrecer el servicio de organizacion, coordinacion y realizacién de eventos sociales y
familiares.

En desarrollo de su objeto la sociedad podra:

a). Comprar, vender, importar y exportar cualquier clase de articulos, productos,
subproductos e insumos relacionados directa o indirectamente con el objeto social. b). -
Adquirir a cualquier titulo toda clase de bienes corporales o incorporales, muebles e
inmuebles, privilegios y patentes y enajenar aquellos que por cualquier causa deje de
necesitar o0 no le convenga; hacer construcciones y montajes que fan necesarios y
convenientes al desarrollo de los negocios de la sociedad; c).- Celebrar toda clase de
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contratos para obtener la ayuda técnica necesaria para el mejor desarrollo del negocio;
d).- Establecer agencias, Sucursales o filiales técnicas o comerciales en cualquier ciudad
del pais o del exterior; €).- Aceptar representaciones nacionales y extranjeras del producto
del mismo ramo y de ramos similares o complementarios; e).- Suscribir acciones e
interesarse en cualquier otra forma de empresas o0 negocios que den por resultado abrirle
mercado a los articulos que produzca y facilitarle su operacion; f).- Tomar o dar dinero en
préstamo; hipotecar o gravar sus bienes inmuebles y muebles, celebrar contratos de
apertura de crédito, girar, endosar, adquirir, aceptar, cobrar, prestar, cancelar o pagar
letras de cambio, cheques o cualesquiera otros efectos, de comercio o aceptarlos en
pago, siempre que estén relacionados con las operaciones que forman el objeto social;
0).- Representar casas nacionales y extranjeras.

PARAGRAFO.- Prohibase a la sociedad constituirse garante de obligaciones de terceros,
de sus socios, y prestar caucion con los bienes sociales para obligaciones distintas a
aquellas propias de la sociedad.

CLAUSULA CUARTA. DOMICILIO.- La sociedad tendra como su domicilio principal la
ciudad de .San Gil, pero podra establecer Sucursales, Agencias y dependencias en otros
lugares del pais o del exterior, previa la autorizacion de la junta de Socios.

CLAUSULA QUINTA. VIGENCIA Y DURACION.- El término de duracion de la sociedad
sera de veinte (20) afios (0 los que se consideren necesarios o convenientes) contados a
partir de la fecha de esta escritura, pero podra prorrogarse o disolverse y liquidarse en
cualquier tiempo, si asi lo decidiere un numero plural de socios propietarios del sesenta
por ciento (60%) del capital social.

CLAUSULA SEXTA. AUMENTO DEL CAPITAL SOCIAL.- Todo incremento del capital
social lo suscribiran exclusivamente los socios. También lo hardn aquellas personas,

naturales o juridicas, en el evento de haber sido aceptadas como socias por un namero
plural de socios cuyos votos representen, cuando menos, el sesenta por ciento ( 60 %) del
capital social.

Cualquier aumento de capital debera ser pagado totalmente en el momento de la
suscripcion y otorgamiento de la escritura publica correspondiente.

CLAUSULA SEPTIMA. CESION DE CUOTAS.- Las cuotas o partes de interés social no
estan representadas por titulos ni son negociables libremente en el mercado y solamente
podran cederse mediante el otorgamiento de la correspondiente escritura publica de
reforma estatutaria. Toda cesion en cuanto a procedimiento y condiciones previas y
finales se sujetara en un todo a lo previsto y ordenado por los Articulos 363 y siguientes
del Codigo de Comercio.

El socio que pretenda ceder sus cuotas o partes de interés social las ofrecera a los

demas socios por conducto del Representante Legal de la sociedad, quien les dara
traslado inmediatamente y por escrito. Dentro de los quince (15) dias habiles siguientes al
traslado, los demas socios manifestaran si tienen interés en adquirirlas. Transcurrido este
lapso, los socios que acepten la oferta asi lo manifestaran por escrito al Representante
Legal de la sociedad, y tendran derecho a adquirirlas a prorrata de las cuotas o partes de
interés social que en ese momento posean. El precio, el plazo y las demas condiciones de
la oferta se expresaran en la misma.

PARAGRAFO PRIMERO. Si los socios interesados en adquirir las cuotas discreparen

respecto del precio o del plazo, se designaran peritos para que fijen uno u otro. El
justiprecio y el plazo asi determinados seran obligatorios para las partes. Sin embargo,
éstas podran convenir en que las condiciones de la oferta sean definitivas, si fueren mas
favorables a los presuntos cesionarios que las fijadas por los peritos.
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PARAGRAFO SEGUNDO. Si ningun socio manifiesta interés en adquirir las cuotas
ofrecidas dentro del término de quince (15) dias, ni se obtiene el voto favorable para el
ingreso de un tercero, la sociedad presentard, por conducto de su Representante Legal,
dentro de los sesenta (60) dias siguientes, a una 0 mAas personas interesadas en
adquirirlas, para lo cual aplicar4 para el caso las normas contenidas en esta clausula. Si
dentro de los veinte (20) dias siguientes no se perfecciona la cesion, los demas socios
optaran entre disolver la sociedad o excluir al socio interesado en ceder las cuotas
liquidando el precio que pagaran en la forma establecida en esta misma clausula.
PARAGRAFO TERCERO. La cesion de cuotas sociales a un tercero, debera ser auto-
rizada por la junta de socios.

PARAGRAFO CUARTO. La Sociedad llevara un Libro de Registro de Socios inscrito en la
Camara de Comercio del domicilio social, con los requisitos y para los efectos
consagrados en el Codigo de Comercio.

CLAUSULA OCTAVA. EFECTOS.- La cesion de las cuotas se debera legalizar mediante
escritura publica, pero no producira efectos respecto de terceros ni de la sociedad sino a
partir de la fecha en que sea inscrita en el Registro Mercantil.

CLAUSULA NOVENA. DIRECCION Y ADMINISTRACION.- La direccion y administracion
de la sociedad corresponde a todos los socios, quienes por este acto deciden delegar
tanto b direccibn como la administracion de la sociedad en el gerente. CLAUSULA
DECIMA. DE LA JUNTA DE SOCIOS - REUNIONES.- La Junta de Socios la constituyen
todos los socios reunidos personalmente, representados por sus apoderados o
mandatarios o en las formas autorizadas por la Ley, con el quérum y demas condiciones
establecidas en estos mismos estatutos. Las reuniones de la Junta de Socios seran
ordinarias y extraordinarias y se celebraran en la sede social de la empresa.

Las reuniones ordinarias tendran lugar por lo menos una (1) vez al afio, en la fecha que
determine la Junta de Socios dentro de los tres (3) primeros meses de cada afio, por
convocatoria hecha por el Gerente, mediante comunicacién escrita, dirigida a cada uno de
los socios, con por lo menos quince (15) dias habiles de anticipacion.

Las reuniones extraordinarias de la Junta de Socios se efectuaran cuando la Gerencia o
un numero plural de socios o sus apoderados representantes de la cuarta (1/4) parte o
mas del capital social lo soliciten. La convocatoria para las reuniones extraordinarias se
hard en la misma forma que para las ordinarias, pero con una anticipacion de cinco (5)
dias comunes a menos que en ellas hayan de aprobarse cuentas y balances generales de
fin de ejercicio, pues entonces la convocatoria se hara con la misma anticipacion prevista
para las ordinarias.

Las reuniones de la Junta de Socios seran presididas por el Socio o apoderado del socio
que designe la misma Junta por mayoria de votos; el Presidente sefialara la persona que
debe actuar como Secretario quien podra ser o no Socio de la Compafiia.

PARAGRAFO PRIMERO. Cualquier decision de la Junta de socios que implique
modificacién a los estatutos sociales, cesion, disolucion o liquidacion, serd elevada a
Escritura Publica.

PARAGRAFO SEGUNDO. Si convocada la Junta Ordinaria de Socios ésta no se reuniere,
o si no fuere convocada, se reunird, por derecho propio, el primer dia habil del mes de
abril de cada ejercicio, a las diez de la mafiana (10:00 am.) en las oficinas del domicilio
social donde funcione la  Administracion de la sociedad y deliberara y decidira
validamente con un namero plural de socios, cualquiera que sea la cantidad de cuotas
que estén representadas

CLAUSULA DECIMA PRIMERA. DE LAS REUNIONES ORDINARIAS Y
EXTRAORDINARIAS.- Las reuniones ordinarias tendran por objeto examinar la situacion
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de la sociedad, designar los administradores y demas funcionarios cuyo nombramiento
corresponda a la Junta de Socios, determnar las directrices econémicas de la compafiia,
considerar las cuentas y el Balance del ultimo ejercicio, resolver sobre la distribucion de
utilidades y acordar todas las providencias tendientes a asegurar el cumplimiento del
objeto social.

Las reuniones extraordinarias se efectuaran cuando asi lo exijan necesidades imprevistas
o urgentes de la sociedad, por convocatoria del Gerente o a solicitud de un numero plural
de socios o0 sus apoderados que representen por lo menos una cuarta (1/4) parte 0 mas
del capital social. La convocatoria para las reuniones extraordinarias se hara en la misma
forma que para las ordinarias, pero con una anticipacion de cinco (5) dias comunes, a
menos que en ellas hayan de aprobarse cuentas y balances generales de fin de ejercicio,
pues entonces la convocatoria se hara con la misma anticipacion prevista para las
ordinarias.

PARAGRAFO PRIMERO: Las reuniones de la Junta de Socios se efectuaran en el
domicilio social; sin embargo, podran reunirse cualquier dia y en cualquier lugar, sin haber
sido convocada previamente, cuando se hallaren representadas la totalidad de las cuotas
gue integran el capital social.

PARAGRAFO SEGUNDO: En la convocatoria para las reuniones extraordinarias se
insertara el orden del dia. Durante la reunidén extraordinaria no pueden tratarse temas
diferentes a aquellos que correspondan al orden del dia para el cual fue citada, a menos
que asi lo solicite y disponga un namero plural de socios que represente, cuando menos,
el sesenta por ciento (60%) de las cuotas representadas en la reunion y una vez se agote
el orden del dia para el cual fue convocada.

PARAGRAFO TERCERO. Si convocada vélidamente la Junta Extraordinaria de Socios
ésta no puede realizarse por falta de quérum, se citara a una nueva reunion que
deliberara y decidird validamente con un ndamero plural de socios, cualquiera que sea la
cantidad de cuotas que estén representadas. Esta nueva reunion debera efectuarse no
antes de diez (10) dias ni después de treinta (30), contados desde la fecha fijada para la
primera reunion.

CLAUSULA DECIMA SEGUNDA. QUORUM.- Habra quérum para deliberar, tanto en las
sesiones ordinarias como en las extraordinarias, con un numero plural de socios que
represente, cuando menos, el cincuenta y uno por ciento (51%) de las cuotas en que se
encuentra dividido el capital social, salvo que la ley o los estatutos establezcan un quérum
diferente.

Las reformas estatutarias y la disolucion de la sociedad se adoptaran con el voto
favorable de un nimero plural de socios que representen no menos del setenta por ciento
(70%) de las cuotas de interés social. Para estos efectos, cada cuota dara derecho a un
voto, sin restriccion alguna.

CLAUSULA DECIMA TERCERA - REPRESENTACION.- Los socios podran hacerse
representar en las reuniones de la Junta de Socios mediante poder otorgado por escrito,
en el que se indique el nombre del apoderado y la fecha de la reunién para la cual se
confiere, asi como los demas requisitos sefialados en la ley o en estos estatutos. Esta
representacion no podra otorgarse a una persona juridica, salvo que se conceda en
desarrollo del negocio fiduciario. El poder otorgado por escritura publica o por documentos
legalmente reconocidos, podra comprender dos o mas reuniones de la Junta de Socios.
CLAUSULA DECIMA CUARTA. ACTAS.- Todo lo ocurrido en las reuniones de la Junta
de Socios se hara constar en el libro de Actas. Estas se firmaran por el Presidente y el
Secretario de la misma. Las Actas se encabezaran con el nimero correspondiente y en
ellas debera expresarse, cuando menos, el lugar, la fecha y hora de la reunion; el nombre
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de los asistentes con indicacion del nUmero de cuotas propias 0 ajenas que representan;
el orden del dia; los asuntos tratados; las decisiones adoptadas y el nimero de votos
emitidos en favor, en contra o en blanco; las constancias escritas presentadas por los
asistentes durante la reunion; las designaciones efectuadas y la fecha y hora de la
clausura.

CLAUSULA DECIMA QUINTA. REUNIONES NO PRESENCIALES. Cada vez que los
Socios puedan deliberar por cualesquiera medios de telecomunicaciones, las decisiones
tomadas en las conferencias seran validas y juridicamente vinculantes.

Las deliberaciones por telecomunicaciones deberan ser siempre sucesivas o simultaneas.
La evidencia de la telecomunicacion y de las resoluciones pertinentes, como una
confirmacion por fax o correo electronico, se incluird en las actas respectivas, de
conformidad con los requisitos establecidos en estos Estatutos.

CLAUSULA DECIMA QUINTA. FUNCIONES DE LA JUNTA DE SOCIOS.- Son
funciones de la Junta de Socios:

a) Estudiar y aprobar o improbar, la reforma de los estatutos sociales. b) Nombrar al
Gerente y su suplente ... (y los demés cargos que se creen y que se desee nombre la
junta)..., fijar sus asignaciones y removerlos libremente. ¢) Examinar, aprobar o improbar
los balances de fin de ejercicio y las cuentas que deben rendir los administradores. d)
Disponer de las utilidades sociales conforme al contrato de sociedad y a las leyes. e)
Reunirse extraordinariamente cuando lo estime conveniente o necesario. f) Considerar los
informes de los Administradores. g) Constituir las reservas que deba hacer la sociedad e
indicar la forma de invertirlas. h) Resolver todo lo relativo a la cesion de cuotas, asi como
la admisién de nuevos socios. i) Decidir sobre el retiro y exclusion de socios. j)- Ordenar
las acciones que correspondan contra los administradores de los bienes sociales, contra
el representante legal, o contra cualesquiera otra persona que hubiere incumplido con sus
obligaciones o causado dafio a la sociedad. k) Crear agencias, sucursales o filiales. [)
Autorizar la celebracion del concordato preventivo. m) Decretar la venta total de los
bienes sociales. n) Decretar la disolucion y liquidacién de la Sociedad. o) Aprobar la
cesion de cuotas o partes de interés social. p) Las demas funciones que le corresponden
como suprema autoridad directiva y administrativa de la Sociedad o que le sefialen los
estatutos o las leyes.

CLAUSULA DECIMA SEXTA. GERENTE - FUNCIONES DEL GERENTE.- El uso de la
razén social de la Compaiiia y su representacion legal y administrativa estan a cargo de
un Gerente, quien tendra un Suplente, que lo remplazara al Gerente en sus faltas
absolutas, temporales o accidentales, con las mismas facultades y atribuciones de éste.
Los dos seran designados por la Junta de Socios.

En el Gerente delegan los socios la personeria de la empresa y su administracion con las
mas amplias facultades dispositivas y administrativas. Ademas de los actos de disposicion
y administracion concernientes al giro ordinario de las operaciones de la Sociedad, son
atribuciones del Gerente:

a) Representar legalmente a la sociedad y celebrar toda clase de actos o contratos,
siempre que individualmente ninguno de ellos exceda de .... salarios minimos legales
mensuales vigentes. (o0 sin limite de cuantia.) b) Desarrollar las politicas generales orde-
nadas por la Junta de Socios para asegurar la maxima productividad en el ejercicio anual.
c) Ejecutar las decisiones y érdenes de la Junta de Socios y convocarla cuando asi lo
requieran los intereses sociales. d) Custodiar los bienes sociales. €) Informar cada seis (6)
meses a la Junta de Socios acerca de los negocios ejecutados y por ejecutar. f) Asegurar
el buen desempefio admnistrativo de la sociedad para garantizar, en lo posible, la
maxima eficiencia en su funcionamiento. g) Previa autorizacion de la Junta de Socios
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enajenar los bienes muebles o inmuebles de la sociedad, dar en prenda los primeros o en
garantia real los segundos, para respaldar obligaciones de la sociedad. h) Representar a
la sociedad judicial o extrajudicialmente y conferir poderes de representacion cuando
fuere el caso. Esta facultad incluye la autorizacion para transigir, concliar y comprometer
a la sociedad dentro del giro normal de los negocios. i) Celebrar los contratos necesarios
para asegurar el cumplimiento cel objeto social. j) Firmar letras, cheques, pagarés o
cualesquiera otro documento, asi como negociar con ellos. k) Nombrar y remover los
empleados de la sociedad que no sean de la competencia de la Junta de Socios Y fijarles
su remuneracion y obligaciones por medio de contratos debidamente legalizados. I)
Presentar anualmente a la Junta de Socios, el Balance General de las operaciones y el
Estado de Pérdidas y Ganancias. m) Todas las demas que expresamente no estén
asignadas a otros funcionarios por estos estatutos o la Junta de socios.

CLAUSULA DECIMA SEPTIMA. - BALANCE.- El treinta y uno (31) de Diciembre de cada
afo se cortaran las cuentas, se hara el inventario y se formara el balance de liquidacion
del respectivo ejercicio, para ser sometidos al estudio y aprobacion de la Junta de Socios.
Una vez aprobados, de las utilidades liquidas resultantes se destinara el diez por ciento
(10%) para la constituciéon de la reserva legal que debe ascender al cincuenta por ciento
(50%) del capital social.

Ademas de la anterior reserva, la Junta de Socios podra crear o decretar las que
considere convenientes 0 necesarias, siempre que tengan una destinacion especifica 'y se
aprueben con la mayoria prevista en estos Estatutos.

Una vez deducidas las reservas, el saldo restante de las utilidades se distribuird entre los
socios, a prorrata de sus respectivos aportes. Ninguno de los socios podra retirar suma
alguna de la Sociedad, salvo las utilidades que le correspondan después del balance
anual respectivo. Los sueldos se estimardn como gastos generales de la Sociedad. Las
pérdidas si las hubiere, se distribuirdn igualmente entre los Socios, en proporcion a sus
aportes.

CLAUSULA DECIMA OCTAVA. DISOLUCION DE LA SOCIEDAD.- La Sociedad se
disolvera: a) Cuando las pérdidas redujeren el capital social a una cifra inferior al
cincuenta por ciento (50%). B) Cuando el nimero de socios exceda de veinticinco (25). ¢)
Por expiracion del término fijado para su duracion. d) Por decision de la Junta de Socios
tomada por un numero plural de socios que representen, cuando menos el setenta por
ciento (70%) de los votos. D) Por cualquiera otra causa legal.

CLAUSULA DECIMA NOVENA. LIQUIDACION.- Disuelta la sociedad, su liquidacion se
llevara a cabo por un Liquidador que nombraran los socios por mayoria absoluta de votos.
También podra hacerse la liquidacién por todos los socios, de comun acuerdo, si asi lo
acordase también la mayoria absoluta de ellos. Si al tiempo de la liquidacion existieren
bienes en especie para ser distribuidos entre los Socios, éstos bienes se avaluaran por el
liguidador y seran adjudicados a prorrata de lo que le corresponda a cada socio, como
utilidades o participacion.

La responsabilidad de los socios queda limitada al monto de sus aportes, y las pérdidas o
utilidades seran repartidas entre los mismos proporcionalmente a sus aportes.
CLAUSULA VIGESIMA. MUERTE O INCAPACIDAD DE UN SOCIO.- La sociedad no se
disuelve por la muerte de uno de sus socios, continuara en el ejercicio y desarrollo de su
objeto social con los herederos del socio fallecido y con los socios sobrevivientes, sin que
esto implique ni la modificacion de la sociedad, ni la creacion de una nueva.

En caso de muerte o incapacidad legalmente decretada de uno de los Socios, la sociedad
continuara con sus herederos. El cényuge sobreviviente y los herederos designaran, de
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entre ellos mismos, a quien deba representarlos en la sociedad mientras se termina el
proceso de sucesion o la incapacidad, segun sea el caso.

Dentro de los sesenta (60) dias siguientes a la muerte de un socio, los demas socios
tendran derecho a adquirir las cuotas o aportes del fallecido, por su valor comercial a la
fecha de la muerte. Si no se llegare a ningun acuerdo respecto del precio y condiciones
de pago, éstos seran determinados por peritos designados por las partes. Si fueren varios
los Socios que desean adquirir, las cuotas se distribuiran entre ellos a prorrata del valor
de sus aportes.

CLAUSULA VIGESIMA. CLAUSULA COMPROMISORIA- Los socios acuerdan
solucionar las controversias que surjan por razén de éste contrato de sociedad entre los
socios y la sociedad, o entre aquellos, durante el termino de su duracién o en el periodo
de liquidacion, exceptuando las de caracter ejecutivo, por tramite conciliatorio en la
Notaria Veintiséis (26) de Bogota. En el evento que la conciliacion resulte fallida, seran
resueltas por un Tribunal de Arbitramento, que funcionara de conformidad con las
siguientes reglas: a. El tribunal se regird por los procedimientos de la Camara de
Comercio de Bogota; b. El Tribunal estard integrado por ... (uno, tres, ..) arbitro (s),
designado (s) por la Camara de Comercio de Bogotd; vy, c. El laudo sera en derecho. Se
entiende por parte a la persona o grupo de personas que sostengan una misma
pretension.

CLAUSULA VIGESIMA PRIMERA. NOMBRAMIENTOS.- Designense para el periodo
gue comienza a transcurrir a partir de la fecha de la presente escritura como Gerente de

la sociedad a CARLOS AUGUSTO DIAZ JOYA identificado con cédula de ciudadania
NUMEero ................ de.............
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Anexo B. Modelo de contrato del personal indirecto por servicios

CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS

Entre los suscritos , mayor de edad domiciliado en la ciudad de --------
-------- , identificado con la cédula de ciudadania numero --------------- expedida en-------------
------ , actuando en nombre y representacion de la Empresa y quien en
adelante se denominara el CONTRATANTE, por una parte y, por la otra parte-----------------
--------------- , mayor de edad domiciliado en---------, identificado con la cédula de
ciudadania ndmero ---- de , Yy T. P. de N° , actuando en su
propio nombre y quien en adelante para los efectos del presente contrato se denominara
el CONTRATISTA, acuerdan celebrar el presente Contrato de Prestacion de Servicios, el
cual se regird por las normas del Codigo de Civil, y por las siguientes clausulas:
PRIMERA. OBJETO.- EL CONTRATISTASse obliga para con el CONTRATANTE a ---------
- , SEGUNDA.- PLAZO.- El plazo para la ejecucion del presente contrato

sera de------------- TERCERA.- VALOR.- El valor del presente contrato sera por la suma de
. CUARTA.- FORMA DE PAGO. El valor del presente contrato sera
cancelado asi: ElI 50% a---------- , 25% en el mes de --------- y, el 25% final a la terminacién

previa presentacion de la respectiva cuenta de cobro ante el CONTRATANTE. QUINTA.-
OBLIGACIONES DEL CONTRATANTE.- Este debera facilitar acceso a la informacion
qgue sea necesaria, de manera oportuna, para la debida ejecucion del objeto del contrato
y, estara obligado a cumplir con lo estipulado en las demas clausulas y condiciones
previstas en este documento. SEXTA.- OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA- EL
CONTRATISTA se compromete: a) A poner toda su capacidad profesional y experiencia,
en forma eficiente y oportuna, hasta la culminacion del servicio objeto del presente
contrato; b) A guardar reserva de la informacion que pueda tener de o por ocasion del
proceso; ¢) A presentar cuando lo requiera el CONTRATANTE un informe escrito de su
gestibn y las recomendaciones que estime convenientes para el mejoramiento del
servicio. SEPTIMA.- VIGILANCIA DEL CONTRATO.- EI CONTRATANTE o su
representante supervisara la ejecucion del servicio contratado, y podra formular las
observaciones del caso con el fin de ser analizadas conjuntamente con el CONTRATISTA
y establecer la posibilidad de efectuar por parte de éste las modificaciones o correcciones
a que hubiere lugar. OCTAVA.- CLAUSULA PENAL .- El incumplimiento del presente
contrato, sin razones validas, por cualquiera de las partes, generara a favor de quien
cumple, una indemnizacion igual al monto del saldo. NOVENA.- TERMINACION.- El
presente contrato terminara al cumplimiento del objeto del mismo, o por mutuo acuerdo
entre las partes, o en forma unilateral por el incumplimiento de las obligaciones derivadas
del contrato, por cualquiera de ellas. DECIMA.- INDEPENDENCIA DEL CONTRATISTA-
EL CONTRATISTA actuard por su propia cuenta y riesgo, con absoluta autonomia,
pudiendo planear la ejecucién del presente contrato en la forma que le sea mas
productiva, sin sujecion a horarios, dias, reglamentos, etc. pudiendo establecer los
métodos de trabajo que estime conveniente segun las circunstancias particulares de la
actividad contratada, y no estara sometido a subordinacion laboral con el CONTRATANTE
y sus derechos se limitardn, de acuerdo con la naturaleza del contrato, a exigir el
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cumplimiento de las obligaciones del CONTRATANTE, y al pago de los honorarios
estipulados por la prestacion del servicio. DECIMA PRIMERA.- EXCLUSION DE LA
RELACION LABORAL.- Queda claramente pactado y entendido que no existira relacion
laboral alguna entre EL CONTRATANTE y EL CONTRATISTA o el personal que éste
utilice en la ejecucion del objeto del presente contrato. DECIMA SEGUNDA.- CESION
DEL CONTRATO.- EL CONTRATISTA podra delegar el servicio contratado a personas
idéneas para que lo ejecuten, sin que por ello el CONTRATANTE adquiera obligaciones
de caracter laboral o civil para con tales personas. DECIMA TERCERA.- DOMICILIO
CONTRACTUAL .- Para todos los efectos legales, el domicilio contractual sera la ciudad
de ------------- y las notificaciones seran recibidas por las partes en las siguientes
direcciones: Por el CONTRATANTE en: la ------------------ y por el CONTRATISTAen: ------
—————— de esta ciudad, de conformidad con lo anterior, las partes suscriben el presente
documento en dos ejemplares del mismo tenor y valor, a los -------- dias del mes de --------
------ de ----------, en la ciudad de -----------.

EL CONTRATANTE

C.C.N°

EL CONTRATISTA

C.C.N°
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Anexo C. Cotizaciones de sitios preferidos para realizar eventos

San Gil, Marzo 7 2008

Seforita:
KARINA CARRENO
SAN GIL

Para nosotros es un privilegio y un gusto darle a conocer todos los servicios que
ofrecemos en el HOTEL BELLA ISLA AVENTURA RESORT vy de la misma manera
presentarle la cotizacion solicitada con el animo de ser los elegidos como el sitio
indicado para realizar sus importantes eventos con la participacion de 60 personas
aproximadamente asi:

Salén $ 150.000=

Valor de plato $ 14.000=

Incluye: (dos carnes, una ensalada, acompafiante); las carnes son elegidas al gusto
Mesero $ 25.000=

DESCORCHES

Whisky $15.000=

Vino o Champafia $ 7.000=

FORMA DE PAGO 50% PARA RESERVAR
50% FINAL DEL EVENTO
Cualquier sugerencia e informacion adicional, con gusto le atenderemos
Cordialmente,
YAMILE QUINTERO CASTRO

Asesor Comercial
3167440782
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San Gil, 27 de marzo de 2008

Sefiora:
KARINA CARRENO
Ciudad

Reciba un cordial saludo del CENTRO RECREATIVO Y VACACIONAL MESON DEL
CUCHICUTE COMFENALCO SANTANDER. De manera muy especial estoy cotizando
los siguientes servicios:

Evento : Matrimonio

Fecha : 26 de abril de 2008

Hora :6p.m. a 2am.

Lugar : Salon Coprico

Cupo : 60 personas aproximadamente

ALQUILER SALON DE CONFERENCIA CAPACIDAD PARA 200 PERSONAS

AFILIADO PARTICULAR
SERVICIO INCLUYE
4 HORAS | 8 HORAS || 4 HORAS| 8 HORAS

EVENTOS
SOCILAES

esa vestida, sillas,

$150,000 || $250,000 | $200,000 || $300,000 Pgantelerl'a, cristaleria.

Servicio de restaurante (ver anexo) Tarifas Sujetas a Cambios.
Silla vestida (forro y mofio) $ 1.200=
Servicio de Mesero 1 por cada 25 personas $ 35.000=

PLAN NOCHE DE BODAS

INCLUYE:

- ALOJAMIENTO EN HABITACION ESTANDAR.
DESAYUNO
CENA
BOTELLA DE VINO O CANASTA DE FRUTAS
DECORACION ESPECIAL

VALOR UNA NOCHE DOS PERSONAS $ 210.000= TEMPORADA BAJA
$ 265.000= TEMPORADA ALTA

*Adicional un costo de $ 2.200= por persona por noche correspondiente al Seguro
Hotelero el cual es opcional si desean tomarlo o no.
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Observaciones:

Favor confirmar su evento con todos los requerimientos por escrito hasta el 07 de abril
de 2008.

En el centro recreativo y vacacional no se permite:

o El ingreso de mascotas.

o Ingresar comida preparada.

Cualquier dafio ocasionado a la planta fisica del centro, sera cobrado a la empresa o
persona encargada de la actividad, de igual manera esta se hara responsable del
comportamiento de sus acompanantes.

Opciones de pago:
Crédito a 30 dias (Solo para empresas afiliadas a Comfenalco Santander que se
encuentren al dia en el pago de aportes).

Efectivo 50% de anticipo y el saldo el dia a realizar la actividad.
Cancelacion total en Efectivo, Tarjeta Debito o Crédito.

Esperamos nuestras propuestas sean de su total agrado. Cualquier inquietud por favor
comunicarse al PBX 7242041.

“Comfenalco Santander esta en contra del abuso sexual y explotaciéon de

menores de edad. Art.17 ley 679.”

Cordialmente,

LUZ MAGDELEINE VELASCO.

Administrador.

Jennifer Parra.
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MENUS EVENTOS SOCIALES
CADA PORCION DE 150 GRAMOS

MENU 01
LOMITO DE CERDO EN SALSA DE PINA

MEDALLON DE POLLO EN SALSA DE ALMENDRAS

PAPAS AL GRATIN

ARROZ PEREJIL

POSTRE

VALOR ..o $16.000

MENU 02

PECHUGA PARMESANA

LOMITO DE RES AL VINO

ENSALADA WALDORF

PAPAS AL HORNO

POSTRE

VALOR ... $16.000

MENU 03

LOMITO DE CERDO A LA NARANJA
POLLO AL LIMON

PAPA PURE GRATINADA

VERDURAS CALIENTES

POSTRE

VALOR ..., $16.000

MENU 04

LOMITO EN SALSA DE MANZANA
PECHUGA RELLENA

PAPA PEREJIL

ENSALADA AGRIDULCE

POSTRE

VALOR ..o $16.000
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MENU 05
LOMITO DE CERDO AL TUTIFRUTI
PECHUGA RELLENA
MINONETES DE LOMITO
ENSALADA HAWAYANA
PAPA PERA
POSTRE
VALOR ...ooovviiiiiieeen, $18.000

MENU 06

LOMITO DE RES AL VINO

PECHUGA GRATINADA

LOMITO DE CERDO EN SALSA DE
MANZANA

PAPA PEREJIL

VERDURAS CALIENTES

POSTRE

VALOR ..., $18.500

MENU 07

POLLO A LA PROVENZAL

MEDALLON DE LOMO EN SALSA
MARCHAN DU VINI

LOMO DE CERDO A LA ZINGARA

PAPA PERA

VERDURAS GRATINADAS

POSTRE

VALOR ..., $18.500

MENU 08

POLLO EN SALSA DE ALMENDRAS
ROBALO A LA MARINERA

PAPA GRATINADA

ENSALADA AGRIDULCE

POSTRE

VALOR ... $18.500



BEBIDAS Y LICORES

APERITIVO DUBONNET $ 50.000
VINO CASILLERO (Litro) $ 55.000
VINO CASILLERO (Media) $ 30.000
VINO SANTA RITA  (Litro) $ 30.000
VINO SANTARITA  (Media) $ 19.000
VINO SANTA CAROLINA  (Litro) $ 32.000
VINO SANTA CAROLINA  (Media) $ 18.000
VINO SANTA CAROLINA (Cuarto) $ 10.500
VINO ROBLEMONTE  (Litro) $ 18.000
VINO RIVELINO EXTRAFINO $ 12.000
CHAMPARNA MADAME COLETTE $ 13.000
CHAMPARA BLANCA, ROSADA Y RIVELINO ESPUMOSO $ 12.500
WHISKY BUCHANAN'S (Litro) $110.000
WHISKY BUCHANAN'S  (Media) $ 60.000
WHISKY SELLO NEGRO  (Litro) $120.000
WHISKY SELLO NEGRO  (Media) $ 70.000
WHISKY SELLO ROJO  (Litro) $ 70.000
WHISKY SELLO ROJO  (Media) $ 35.000
WHISKY CHIVAS  (Litro) $100.000
WHISKY CHIVAS  (Media) $ 55.000
WHISKY PASSPORT  (Litro) $ 50.000
VODKA ABSOLUT  (Litro) $ 70.000
VODKA ABSOLUT  (Media) $ 37.500
RON CALDAS  (Litro) $ 28.000
RON CALDAS  (Media) $ 14.000
AGUARDIENTE CRISTAL (Litro) $ 24.000
AGUARDIENTE CRISTAL (Media) $ 12.000
AGUARDIENTE CRISTAL SIN AZUCAR (Media) $ 13.000
BEBIDAS
GASEOSA VASO oo $1.000
GASEOSA 600 ml ettt ettt $1.800
GASEOSA LATA ettt ettt $1.500
AGUA BOTELLA ettt ettt $1.200
GATORADE ettt ettt $2.100
JUGO EN LECHE oot $2.500
JUGO ENAGUA e $2.000
JUGO CAJA ettt et ettt $1.000
LIMONADA e, $1.500
MERENGADA oo, $3.500
NARANJADA e, $1.500
CERVEZA AGUILA ettt $1.700
CERVEZA CLUB COLOMBIA ettt ettt ettt $2.000
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LITRO
VINO O CHAMPANA
AGUARDIENTE

RON
VODKA
WHISKY
GARRAFA
AGUARDIENTE
RON

DESCORCHES
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4.000=C/U
7.000= C/U
8.000= C/U
9.000= C/U
13.000= C/U

LE R AR AR o

$ 17.500= C/U
$ 20.000= C/U



Anexo D. Presentacion casa de eventos Casa Blanca

CASA DE EVENTOS “CASA BLANCA”

“Su mejor opeion para disfrutar del mejor evento social
Lo acompanaremos a compartir las mejores reuniones con sus amigos y

familiares. Ponemos a su disposicion toda nuestra experiencia y esmerada
atencion. Permitenos acompafiarte en importante momento.
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