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1. INTRODUCCION

El presente trabajo de grado contiene & plan de negocios paralacreacion de unaidea
innovadora pronta arealizar. El centro empresarial Millenium Services & Plus es unaempresa
gue se dedica a ofrecer una amplia gama de servicios empresariales. MS& P es un lugar que
busca suplir |as necesidades de |os empresarios tanto colombianos como extranjeros para que
puedan cumplir sus objetivos empresariales.

Como plan de negocios el presente trabajo consta de cuatro partes fundamentales que
son el plan de mercadeo, el estudio operativo, € estudio administrativo y legal y finalmente el
andlisis financiero.

El plan de mercadeo contiene un estudio realizado en forma de encuesta, la cual
mostré cuales son las preferencias de |os empresarios de pequefias y medianas empresas en la
ciudad de Bogota actualmente ala hora de buscar y escoger un centro empresarial.

El estudio operativo contiene todos |os requerimientos parala puesta en marcha del
negocio, Como son, personal, maquinariay equipos, insumos, €tc.

El estudio administrativo y legal contiene lanormatividad y procedimientos necesarios
gue se deben llevar a cabo antes de poner en funcionamiento € lugar.

El andlisis financiero contiene toda lainformacion acercade lainversiéninicial, los

costos y requerimientos monetarios para €l correcto funcionamiento del centro empresarial.

Con este proyecto se quiere contribuir a desarrollo empresarial, en primerainstancia
en la ciudad de Bogota y después a nivel nacional. El sector de |os servicios es un area que

cada dia crece méas y ofrece a empresas como este centro empresarial grandes oportunidades

12



para progresar como organizacion, al mismo tiempo que sus clientes, ademas que actual mente
el TLC con Estados Unidos ya entrd en vigencia, y eso generara muchas mas oportunidades

paralos empresarios.
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2. RESUMEN EJECUTIVO

El centro empresarial Millenium Services & Plus es un lugar que esta pensado y
enfocado a suplir y cumplir con todas las necesidades de |os empresarios clientes. Para
satisfacer dichas necesidades, M S& P ofrece una amplia gama de servicios empresariales de
excelente calidad que coadyuvan a crecimiento del empresario y sus negocios, ya gue se

basan en eficacia, eficienciay productividad.

Existen competidores indirectos que ofrecen similares servicios, pero de manera
diferente y con otros enfoques. Los servicios ofrecidos por M S& P son salones de
conferencias/eventos, traducciones escritas y simultaneas, restaurante, terraza, mini-bar, zona
de fumadores, facilidades de logistica y tecnol dgicas, ademas de que | as personas multilinglies
del lugar serén capacitadas para ayudar y parafacilitar la estadiay el procedimiento de
negociaciones de |os extranjeros que vienen arealizar negociaciones a Colombia. El cliente
puede escoger como quiere recibir los servicios y se realizaratodo de acuerdo a sus
requerimientos. El centro empresarial se basa en ofrecer un excelente servicio de logistica, ya
gue busca ayudar a sus clientes en la organizacién de todo tipo de evento y encargarse de que
todo salga seguin lo planeado y lograr un éxito rotundo y contribuir al crecimiento y desarrollo

del empresario y su organizacion.

Millenium Services & Plus ofrecera promociones alos clientes més fieles, en primera

instancia, con descuentos para su tercer evento/conferencia, por traer a otraempresau

14



empresario, y por usar € lugar los dias lunes, martes y miércoles, en un 10%, 10% y 5%

respectivamente.

Este centro empresaria quiere aportar a desarrollo y mejoramiento del conocimiento y
aplicacion de las lenguas modernas en €l pais, al mismo tiempo contribuir econémica, social,
culturalmente, y entre otros en € pais, haciendo de una manerainnovadoralarealizacion de

negoci aciones.

Lacreadoray desarrolladora de este proyecto es Julieth Melissa Estrada Ardila,
estudiante de Lenguas Modernas de la Universidad EAN, una persona responsable, creativa, y
por sobre todo emprendedora, aquien, de verdad, los idiomas, los negocios y salir adelante le
apasionay siente como su vida; este proyecto la ayudard a crecer como personay como
emprendedora. Melissa es una gran estudiante que posee excel entes conoci mientos en

Traduccion, Tecnologias de la Informacidn, Comunicacién Organizacional y Mercadeo.

Millenium Services & Plus estard ubicado en el barrio Santa Bérbara, en lalocalidad
de Usaquén, mas exactamente en la Carrera 16 # 101 — 10. El segmento de mercado dela
empresa son personas entre los 20 y 75 afios de edad de sexo masculino o femenino,
empresarios de peguefias y medianas empresas que actual mente requieran llevar a cabo las
respectivas negociaciones 0 eventos ya sean internos o externos en la organizacion, los cuaes
buscan ofrecer a sus invitados un ambiente adecuado con las diferentes modalidades que se
reguieran, yaque en su infraestructura no cuentan con un espacio que les brinde un ambiente

en donde se puedan realizar |as diversas negociaciones con todas |las herramientas necesitadas.
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Con base en €l tamarfio de laempresa (PYME) y con la proyeccion acorto y mediano
plazo (de 1 a 3 afios), lainversion inicial calculada es de $ 205.000.000, valor aportado por
una persona rentista de capital, por la duefia de la compafiiay por un ente financiador, los
cuales aportardn $ 80.000.000, $ 80.000.000 y $ 45.000.000 respectivamente. El objetivo es
comprar los insumos y activos necesarios para € desarrollo normal de laempresa. LaTasa

Interna de Retorno es de 61,85% y € Vaor Presente Neto es de 534.929.869.

16



3. OBJETIVOS

3.1 Objetivo general

Disefiar un plan parala creacién de un Centro Empresarial en la ciudad de Bogot4, €
cual estaradirigido a g ecutivos tanto nacional es como extranjeros, en donde tengan un lugar
para hacer negocios de forma diferente sin que los idiomas sean considerados barreras, ya sea
con cada uno de | os diferentes servicios ofrecidos, como o son: salones de
reuni 6n/eventos/conferencias, seccién de restaurante, terraza, facilidades tecnolgicas, y
recursos humanos, garantizando unatotal reserva, generando al mismo tiempo una

contribucion a una disminucion alatasa de desempleo del pais.

3.1.1 Objetivos a corto plazo (1 afio)

Lograr visitas mensuales de 50 clientes potenciales ala paginaweb del centro
empresarial.

Entrevistar a 50 clientes potenciales parainformarles acerca de los servicios del centro
empresarial.

Lograr que el 20% de los clientes sean personas que utilicen los servicios del centro
empresarial mas de unavez por semestre.

Lograr que los clientes potencial es adquiridos, generen para la organizacion una

estrategia de voz avoz que le dé un ato reconocimiento en el mercado.

17



3.1.2 Objetivos a mediano plazo (3 afios)
Ser un Centro Empresarial de alto impacto en la capital, consolidada como una empresa
reconocida por su excelente calidad en personal capacitado y en los servicios ofrecidos.

Expandir la empresa a dos sedes en la ciudad de Bogota.

3.1.3 Objetivos alargo plazo (5 afios)

Expandir laempresa a nivel nacional teniendo como meta las principal es ciudades del
pais (Medellin, Cali, Barranquilla).

Ser laempresalider en el mercado de servicios empresariales por ofrecer |lo mejor en

cuanto alo que se refiere afacilitacion de procesos de negociacion.
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4. JUSTIFICACION

El Centro Empresarial Millenium Services & Plus nace delanecesidad de las
diferentes empresas de buscar espacios o lugares de trabajo o0 negociacion diferentes al
espacio que poseen en su propia organizacion. De alli parte laidea de ofrecer un servicio
diferente a que algunos lugares como, hoteles, restaurantes, centros de negocios, etc., ofrecen,
yaque se presta el servicio de reservacion de cual quiera de sus diferentes secciones o de las
tres unidas, a mismo tiempo la caracterizacion del lugar con lo que necesiten, ya seaidioma,

decoracion, tecnologia, etc.

Las empresas extranjeras o nacionales que quieran un espacio diferente y comodo para

realizar negocios, son el mercado objetivo de laempresa.

Actualmente en Colombia, no existen lugares que ofrezcan el mismo valor agregado en
los servicios que € Centro Empresarial Millenium Services & Plus quiere ofrecer, sin
embargo s existen hoteles u otros lugares que ofrecen 1os mismos productos o similares alos
gue este lugar ofrecera, pero de manera diferente o con un objetivo distinto, por lo tanto, 1o
gue se busca es ofrecerle al empresario de hoy 0 a personas naturales, ya sean colombianos o
extranjeros, lamayor comodidad y confiabilidad para asi desarrollar la negociacion
satisfactoriamente en un ambiente apropiado con las mejores herramientas y tecnologias
(proyectores, computadores, microfonos, entre otros) sin que haya tropiezos por barreras

lingUisticas o culturales.

19



La economia colombiana se halla en un momento especial de expansion. Actualmente
la economia colombiana ha tenido una mejora notable, ya que en el 2011 tuvo un crecimiento
del 6% y se tienen expectativas de que se expandira entre un 5%y 6% €l presente afo, en
medio de expectativas de inflacion que comienzan a ceder tras recientes alzas de la tasa de

interés, seguin el ministro de Hacienda Juan Carlos Echeverry. (Infolatam, Marzo 18 de 2012)

En conversacion informal con la sefiora Patricia Ardila, empresaria colombiana, la
misma manifestod que un aspecto muy importante para la economia colombiana son |os
diferentes tratados de libre comercio con los diferentes paises como o son, Canada, Chile, y
todos |os paises de Américadel sur, excepto las Guyanas; con EEUU yase firmé y entro en
vigenciael 15 de mayo de 2012. Por otra parte se esta entrando en negociacionesdel TLC

con Israel, Reino Unido, China, Cuba, EFTA (Suiza, Liechtenstein, Noruega e Islandia).

El PIB en Colombiaen el afio 2010 present6 una alta cifraen e sector de servicios. El
sector primario represent6 un 15% de la economia, €l sector secundario un 20% y finalmente
el terciario que es e que contiene el sector de |os servicios, represent un 55% de la economia
colombiana; 1o que le favorece mucho a centro empresarial, yaque €l mercado esamplioy la
demandaes bastante. (Coodema.coop 17 dejulio de 2011). Paraver lacomposicion del PIB

de la economia colombianaver figura 1.
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Figura1l: Composicién del PIB colombiano
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TERCIARIO SERVICIOS

MINERIA: 8%

FUENTE: DANE

Fuente: Departamento Administrativo Nacional de Estadisticas DANE

Haciendo un respectivo andlisis de lo anterior y de otros aspectos econdémicos del pais,
Se encuentra una gran oportunidad de negocio, ya que con larealizacion de los diferentes TLC
gue se estan llevando a cabo, va a haber una mayor inversion extranjeraen Colombia, y la
economia muestra signos favorables de crecimiento, lo cual puede redundar en un mayor
numero de negociaciones, y de empresas extranjeras gue hagan negocio con y en Colombia.
Asi mismo, es necesario notar que lamayoria de las empresas colombianas son micro,
pequefias y medianas, (Ver figura 2) y estas muchas veces no cuentan con €l espacio
suficiente pararealizar negociaciones, ni cuentan con |os diferentes requerimientos necesarios
como lo son facilidades tecnol égicas y/o recursos humanos, y es ahi donde Millenium
Services & Plus entray coadyuva con € desarrollo y procedimiento de dichas empresasy de
si misma.
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Figura 2: Distribucion de las empresas en Bogota por tamario, 2003.

Distribucion de las empresas en Bogota por tamano, 2003

Las empresas en Bogota en su mayoria son microempresas, pero el 92% del capital se concentra en la gran
empresa; el 4% &n la pequefia empresa; el 3,8% en la mediana; y el 0,8% en la microempresa.

NUMERO DE EMPRESAS
Afio Microempresa Peguena Mediana Grande Total
2000 138.744 21.443 3.937 3.301  167.425
2001 147 886 21.519 4 168 3413 176.986
2002 157.051 21.800 4. 338 3.725 186.914
2003 172.144 20263 3.689 3.094  199.190

Fuente: CCH. Registro Mercanhi. 2000 - 2003.
Céalculos: Direccion de Estudios e Invesfigaciones.

Fuente: Camara de Comercio de Bogota CCB
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5. ESTUDIO DE MERCADOS

5.1 Andlisisdel sector

Actuamente se vive en una sociedad globalizaday para poder sobrevivir en e mundo
de los negocios se necesita i ndispensablemente ayuda de |os idiomas.
Aungue € ingléses el idiomauniversal, las dinamicas del mundo actual evidencian la
importancia de conocer otros idiomas como aeman, francés, italiano o chino, gracias a
incremento de las relaciones econdémicas con la Unidn Europea o a posicionamiento de China
en la economia mundial. La economia colombiana esta cada vez mas integrada con los
mercados internacionales. Un segundo idiomaes el vehiculo necesario para poder aprovechar
sustancia mente las ventajas que ofrecen, por ggemplo el Tratado de Libre Comercio, las
nuevas oportunidades de negocio o las de estudio fuera de Colombia. Tanto las empresas
colombianas como las empresas internacionales que se localicen en el pais, aumentaran la
demanda por profesional es bilingties en la medida en que su interaccién con proveedores y

clientes internacionales asi |0os demande. (Fuente: Ministerio de educacion de Colombia 2005)

Millenium Services & Plus contara con personal capacitado en el areade losidiomas,
debido a que cada vez mas la globalizacién implica un alto conocimiento de estos para vivir
en el mundo de los negocios internacionales. Ademas de que en Colombia el conocimiento de
los idiomas no superani acanza los estandares europeos de conocimientos linguisticos; y |o
que quiere este centro empresarial es contribuir al desarrollo de las |lenguas modernas en €

pais.
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5.1.1 Andlisisdel sector de Servicios Empresariales

El sector delos servicios, es e conjunto de todas aquellas actividades que no producen
bienes materiales de forma directa. Trata de servicios que se ofrecen para satisfacer las
necesidades de la poblacion. Dirige, organizay facilitala actividad productiva de otros
sectores. Incluye todo lo relativo a comercio, turismo, sanidad, actividad civil, ocio, entre

otros. (www.procesosconi el ec.blogspot.com 3 de octubre 2007).

Laindustriade Servicios de TlI & BPO en Colombia crecié 61% en los Ultimos cuatro

anos (Fuente: International Data Corporation IDC).

En la actualidad |os servicios representan mas del 60% de la produccion y del empleo
mundial. En términos comerciales, suponen méas del 20% del comercio total. De acuerdo con
estadisticas realizadas, |a tasa de crecimiento de |os servicios fue trascendental mente mas
grande que la tasa de crecimiento del comercio de mercancias en los afios 80’s, gracias a los

avances.

Sin embargo, desde los 90’s, el crecimiento de los servicios comerciales ha
evolucionado de formasimilar al comercio mundial de mercancias, alcanzando en los Ultimos
anos tasas superiores alas observadas en e periodo 1990 - 2000.

(www.procesosconi el ec.blogspot.com 3 de octubre 2007).
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El Sector Servicios en Colombia

Actuamente Colombia vive una época de crecimiento econémico. El sector terciario
en la economia colombiana ha venido adquiriendo unaimportancia muy significativaen los
ultimos afos. En efecto, en linea con o sucedido en e mundo, la participacion en € PIB del
sector de servicios se haincrementado del 58% en 1992 a més del 63% en 2005. Para este
ultimo afio, & sector que obtuvo la mayor participacion dentro del PIB de servicios es €l de
servicios sociales, comunales y personales, con un 32%, seguido por el sector de

establ ecimientos financieros, seguros, inmueblesy servicios alas empresas. Ver figura 20.

Gréfico 1: Importancia en porcentajes de la economia en Colombia.
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(Fuente: www.procesosconi el ec.blogspot.com 3 de octubre 2007).

De acuerdo alo anterior se puede inferir que e centro empresarial esta ala expectativa

de buenos resultados como empresa, debido a que € sector de los servicios ya sea
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mundiamente o0 a nivel Colombia, cada vez mas va aumentando, generando muchos mas
ingresos tanto para organizaciones como para el pais, produciendo de tal manera un éxito

garantizado.

5.1.2 Andlisis sector Business Process Outsourcing (BPO) en Colombia

El término Business Process Outsourcing (BPO), es la decisiéon que tiene cualquier
compariia de entregar a una empresa especializada aquellos procesos que no hacen parte de su
core de negocio.

El ministro Luis Guillermo Plata afirmaque: "En € pais hay una infraestructura
moderna en telecomunicaciones y un indice de conectividad superior al de India, 1o que
permite tener una posicion favorable y la oportunidad de superarla mediante diversas
iniciativas'.

Para eso se hadefinido € plan de negocios del sector, establecido como uno de los
ocho de "clase mundia" quetiene € pais. "Estas iniciativas fueron disefiadas entre el sector
privado y €l pablico, en el marco del Programa de Transformacion Productiva'. Colombia se
tiene que esforzar en desarrollar toda la infraestructura en tecnologia, un aspecto que € pais
ha logrado mejorar, a diferencia de infraestructuras, vias, y geografia.

Castro Angel apunté que e tema del bilingiiismo es otro de los fundamentales al analizar e
sector. "En laregidn, dice, el mercado hispano crece y es muy importante, pero se tienen que
ampliar las oportunidades en € mercado mundial porque € grueso de las exportaciones de

esta industria se pueden dar en inglés. Esa brecha se tiene que cerrar”.
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Laindustriade BPO se basaen la calidad del servicio. En eso no debe haber lugar a
equivocos o inexperiencia. Como e campo de accidn es tan amplio, son muchos los
profesionales que podrian desempefiarse en este sector de clase mundial.

(El Colombiano.com 8 septiembre 2009)

Como centro empresarial, una empresa BPO, tiene muy amplio el campo en el que se
vaadesarrollar, debido a que este sector cada vez més crece, y favorece alos empresarios que
prestan servicios. Esta empresa se destacara por tener tecnologia de punta ala hora de ofrecer
planes empresariaes, y eso es |0 que una empresa BPO necesita para poder ser atamente
competitivaen el mercado. El bilingtiismo o multilingliismo, se sabe que es algo que
realmente importa actualmente, ya gue estamos en la erade la globalizacién, y debido a que
ultimamente Colombia se esté abriendo paso en nuevos mercados, facilitando asi, €l
intercambio de productos o servicios, generando y garantizando éxito alos empresarios del

pais.

El Centro Empresarial Millenium Services & Plus estadirigido alas pequeiiasy
medianas empresas situadas inicialmente en la ciudad de Bogot4, |as cuales no cuentan con un
espacio adecuado, o personal capacitado en los diferentes idiomas en |os que se mueven los
negocios en la actualidad, o facilidades tecnol dgicas, o recursos humanos, paralareaizacion

de negociaciones.

Actuamente la mayoria de |as empresas colombianas que son pequefias no cuentan
con un desarrollo tecnoldgico y linguistico, haciéndolas menos competitivas en el mercado
internacional, es ahi donde el Centro Empresarial encuentra una oportunidad de negocio,

ofreciéndoles un servicio con todas las facilidades requeridas por la organizacion, y mas que
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se acercan los TLC, éstas requieren un lugar para atender las empresas extranjeras de lamejor

forma.

5.2 Mercado objetivo

Pequefias y medianas empresas, quienes en su infraestructura no cuentan con un espacio
gue les brinde un ambiente en donde se puedan realizar las diversas negociaciones con todas
las herramientas requeridas.

Empresarios entre los 20 a 75 afios de edad, de sexo masculino o femenino, que
actualmente requieran llevar a cabo |las respectivas negociaciones ya sean internas o externas a
la organizacion, quienes buscan ofrecer a sus invitados un ambiente adecuado con las

diferentes modalidades que se requiera.

5.2.1 Caracteristicas del mercado objetivo

El mercado objetivo de Millenium Services & Plus son pequefias y medianas

empresas, las cuales tienen entre 10 y 200 empleados y/o trabajadores. Dichas empresas estén

ubicadas espaciamente en la ciudad Bogota en el sector norte.

5.2.2 Estimacion del mer cado objetivo

Son 23.952 empresas pequefias y medianas de la ciudad de Bogota.
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5.2.3 Herramienta de informacién sobre € mer cado obj etivo

Para conocer mejor al mercado objetivo se realizé una encuestaimpresa. Laficha

técnica de la misma se muestra a continuacion.*

Fichatécnica

ENCUESTADOR: Julieth Melissa Estrada Ardila

EL (LOS) INTERESADO(S): Diferentes empresas pequeias y medianas de la ciudad
de Bogotéa cuya anonimidad se protege por motivos de confidencialidad de lainformacion

OBJETIVO: Determinar laviabilidad de crear servicios complementarios en un centro
empresarial

UNIDAD ESTADISTICA: Numero de personas

POBLACION: 20.263 empresas pequefias, 3.689 empresas medianas

TAMARNO DE LA MUESTRA: 42 empresas pequefias, 8 empresas medianas

MARGEN DE ERROR: 5%

UBICACION TEMPORAL: 1 de marzo a 30 de abril de 2012

UBICACION ESPACIAL: Entrelascalles 72y 180y carreras 1 a 120 de la ciudad de

Bogota

1 . .
La encuesta modelo aplicada se encuentra en el Anexo 1 del presente trabajo.

29



5.3 Analisisderesultados

Las siguientes gréficas muestran los resultados arrojados por |as encuestas

realizadas.

Gréfico 2: Percepcion de necesidad del servicio.

6%

ESI MNO

Fuente: La autora.
v El 94% de los encuestados dijeron que si les gustaria un lugar diferente parala

realizacion de negociaciones. El 6% de los encuestados dijeron que no.

Gréfico 3: Percepcion de contar con recursos necesarios para eventos

S| NO

Fuente: La autora.
v Delas personas que dijeron que no en lapregunta No. 1, el 100% dijo que su

empresasi cuenta con todo |o que necesitan.
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» A aguellas personas que contestaron no ala primera pregunta se les pregunto acercade
lo que se necesitaria para que utilizaran los servicios de un centro empresarial. Las respuestas

fueron auditorio, habitaciones, y reconocimiento publico.

Gréfico 4: Servicios que |os encuestados quieren en un centro empresarial.

SALON DE CAFE
SPA
SALONES CON TODO
AUDITORIO
COLISEO MULTIPROPOSITO
SAUNA
CANCHA DE TENIS 10
ZONA DE FUMADORES 32
TERRAZA 38
RESTAURANTE 70

N N NN N NN

Fuente: La autora.

v Detodos los encuestados en su mayoria, el 70% manifestod que, le interesa que un
centro empresarial cuente con seccion de restaurante, €l 38% respondi6 que le
interesa que cuente con terraza, y € 32% respondi 6 que quieren zona de
fumadores; ya en su minoria, € 10% quiere que cuente con canchade tenis, y en
un 2% quieren que cuente con salon de café, Spa, salones con todo, auditorio,

coliseo multiproposito y sauna.
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Gréfico 5: Formas de busquedas de informacién de centros empresariales.
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Fuente: La autora.

v Delos encuestados se ve notablemente que es |o que prefieren los empresarios y que
escogen alahorade tener que buscar un lugar que les preste diferentes servicios,
como lo esMS& P, en su gran mayoria respondieron en un 80% que alahora de
buscar un centro empresaria buscan informacién através de publicidad viainternet,
y un 15% dijo que através de un asesor comercial; en su minoria respondieron en un
8% que en vallas publicitarias, y en un 7% que en despegables y através de

referencias.
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Gréfico 6: Percepcion de importancia de aspectos que se tienen en cuenta ala hora de

buscar un centro empresarial.
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Fuente: La autora
v" A lahorade tener que buscar un centro empresarial cada uno de los diferentes
empresarios que respondieron la encuesta escogieron en su gran mayoria que la
ubicacion del lugar eslo méasimportante para guiarse y preferir un lugar como
MS&P; y en su minoriala mayoria concuerda con que el parqueadero con €l que
cuente & lugar no algo que sea relevante o muy importante para poder escoger un

lugar que les preste diferentes servicios.
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Gréfico 7: Percepcion eleccion de tipo de comida

B5eriesl MSeries? M Series3

d

d
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Fuente: La autora.

v Del total de las personas encuestadas, las cuales fueron 50, 23 de €llas, es decir €
49%, dijeron que prefieren la comidatradicional nacional, 19 personas, es decir €l
41%, que prefieren la comidatradicional internacional, y 5 personas, es decir e 10%,
dijeron que prefieren la comida répida. Esto da a entender que el centro empresarial
debe of recer en su restaurante comida tradicional nacional, yaque eslo quela

mayoriaprefiere, y € cliente siempre tiene larazon.
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Gréafico 8: Percepcion eleccidn tipo de comida rgpida

Fuente: La autora.

v De las personas encuestadas que escogieron comida rapida como su favorita, dijeron
gue s e centro empresaria ofrece esta como lo principal, preferirian alas
Hamburguesas, con un 29%, y las Hamburguesas Gourmet, igualmente con un 29%,
para que este lugar las ofrezca. Y en segundainstanciala minoria de las personas

preferian en un 14% la pizza, lacomida mejicanarapida, y € perro caliente.
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Gréafico 9: Percepcion eleccidn tipo de comidatradiciona nacional

E COMIDA DEL EJE CAFETERO E COMIDA DE LA COSTA
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10%

Fuente: La autora.
v De las personas que escogieron la comida tradicional nacional como su favorita, dijo
en su mayoria, es decir, en un 27% que preferiala comida del centro del pais, y otro

27% dijo que preferian la comida del e cafetero.

Gréfico 10: Percepcion eleccion tipo de comidatradicional internacional.

E COMIDA CHINA E COMIDA CUBANA ki COMIDA MEJICANA
H COMIDA AMERICANA B COMIDA FRANCESA i COMIDA PERUANA

12%

0%

Fuente: La autora.
v" Delas personas que escogieron la comida tradicional internacional como su favorita,

en su mayoria, es decir, en 28% dijeron que escogian la comida americana.
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Gréafico 11: Percepcidn de tipo de evento que los encuestados realizan en un centro

empresarial.
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Fuente: La autora.

v Detodas | as personas encuestadas en su mayoria, es decir el 45%, buscan centros
empresariales pararealizar eventos internacionales y convenciones, en un 37% para
reuniones con clientes/personas externas, en un 35% pararealizar conferencias, y en
Su gran minoriaen un 7% pararealizar reuniones internas de la compafiiay en un 1%

pararealizar actividades deportivas.
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Gréfico 12: Percepcion eleccion de la ubicacion del centro empresarial.

SANTA CHICO CHAPINERO  CENTRO CIUDAD EL NOGAL
BARBARA SALITRE

Fuente: La autora.
v' Lamayoriade los encuestados, es decir €l 22%, dijeron que les gustariaque € centro
empresarial quede ubicado en e barrio Santa Barbara, seguido por un 18% que

escogio chapinero.

Gréfico 13: Percepcion concurrencia de eventos.
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Fuente: La autora.
v Lamayoriade empresarios, es decir € 48%, solicitan servicios como los que ofrece
este centro empresarial, menos de 1 vez a vez, seguido de un 38% que dijeron que

entre 1y 2 vecesa mes.
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Gréafico 14: Percepcidn de lajornada mas adecuada pararedlizar eventos,

® EN LA MANANA = EN LA TARDE EN LA NOCHE

Fuente: La autora.
v Los empresarios en su mayoria, es decir, un 38% de |os encuestados, arrojaron como
resultado, que lajornada de latarde es |la méas adecuada pararealizar eventos, seguido

por un 36% que dicen que lajornada de la mafiana.

Gréfico 15: Percepcion mejor épocadel afio pararedizar eventos.
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Fuente: La autora.
v El 54% de los encuestados, arrojaron como respuesta que, lamejor época del afio es
entre septiembre y noviembre, seguido por 29% gue dijeron que lamejor época es

diciembre.
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Gréfico 16: Percepcidn conveniencia existencia de un Call center en e centro

empresarial.
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Fuente: La autora.

v" Un 43% de los encuestados, es decir en su mayoria, arrojaron como resultado que, s
seria conveniente que e centro empresarial cuente con servicio de call center, ya que
les parece que seria necesario para poder pedir |0s servicios que se requieran via
telefénica, seguido por un 38% que dijo que no les parece conveniente, ya que
prefieren hacer todo directamente a través de una recepcionista 0 secretaria, y por un
ultimo en un 19% que respondieron que les es indiferente la existencia de uno en un
lugar como MS& P, ya que les parece que dalo mismo laformaen que € centro

empresarial opere.
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Gréafico 17: Percepcidn de reconocimiento de otros centros empresarial es.
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Fuente: La autora.

v" Lamayoriade los encuestados, es decir € 23% no recuerda ningln centro
empresarial, pero Ar Centro de Convenciones es recordado en un 8%, Gonzalo
Jiménez de Quesada Centro de Convenciones y El Nogal en un 5%, y World Trade
Center enun 3%. Y en su minoria estan Casa Marqueza Real, Hotel Dorado Plaza,

Floresta, Cubo-Colsubsidio con un 2%, y finalmente Hotel Metro Park con un 1%.
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Gréfico 18: Percepcion cantidad de personas que |os empresarios invitan a un evento.
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Fuente: La autora.

v" Lamayoriade los empresarios, es decir € 48%, solicitan salones en centros
empresariales con capacidad entre 41 y 100 personas para sus eventos, seguido por

un 37% que solicitan para entre 11 a 40 personas.

5.3.1 Conclusion del andlisisderesultados

L os empresarios requieren de ciertos servicios para sentirse comodos a la hora de buscar
un centro empresarial, y o que desean es que este basado en calidad. Cada pregunta arrojo
una respuesta que serd tomada en cuenta para la realizacion de este centro empresarial. Este
lugar, gracias a este estudio de mercado, contara con: Restaurante (en donde ofrecera comida
tradicional nacional), terraza, y zona de fumadores; la publicidad en su mayorialaharavia
internet; estara ubicado en una de las mejores zonas empresariales de Bogota como lo es €

barrio Santa Bérbara; se usara principal mente para ofrecer servicios para eventos
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internacionales, convenciones, y reuniones con clientes/personas externas; 10s servicios se
prestaran en jornada de la mafiana y de latarde y se hara un recargo alas empresas que
soliciten los servicios en lanoche; € lugar se prestara en todas las épocas del afio pero se
esperarealizar promociones y descuentos en las épocas que més se solicite para poder atraer
mas clientes, como |o son entre septiembre y diciembre; y contara con salones de capacidad
de hasta 150 personas. Adiciona mente se haran en una frecuencia moderada otros estudios de
mercados para poder ir analizando el cambio de gustos o preferencias de los clientesy poder ir
mejorando, paraasi lograr ser en muy poco tiempo, € lider o uno delos lideres en servicios

empresariales en Bogota.

5.4 Competencia

Los lugares que pueden ser competidores del Centro Empresaria son, hoteles,
restaurantes, y centros de negocios y convenciones. Hoy en dia en la ciudad de Bogota D.C.
existen alrededor de 241 hoteles, entre |os cuales os mejores son: Hotel Cosmos 100, Dann
Carlton Bogota, Bogota Plaza Hotel, Bogota Plaza Summit Hotel, Santafé Boutique Hotdl,
entre otros. En la capital colombiana, existen alrededor de 3.000 restaurantes registrados,
como lo son 207 en lalocalidad de Usaguén, 507 en lalocalidad de Chapinero, 115 en la
localidad de Suba, entre otros. Algunos de |os restaurantes que ofrecen comida internacional
son: Azul Café, un restaurante de comida Arabe, Arcanos Mayores, un restaurante de comida
del Mediterréneo, Charlie’s Roastbeef, un restaurante de comida Americana, China Town, un
restaurante de comida China, entre otros. Existen aproximadamente 73 Centros de

convenciones, entre |os cuales se pueden nombrar: Abc Abadia el Faro de Cota, Aguiturismo
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Limitada, Casa Marqueza Real, Cafam Floresta, Ar Centros de convenciones, entre otros, y
respecto a centros de negocios se pueden encontrar: Andes Plaza, Elebagroup, San Marcos,
entre otros.

Se identificaron tres principal es competidores basados en € criterio de nimero de

menciones por parte de los encuestados en € estudio de mercado.

5.4.1 Ar Centro de Convenciones

Pégina Web: http://www.arcentrodeconvenciones.com/

Ar centros de convenciones en Bogota cuenta con espacios para muestras comerciales
y ferias amplios y modernos, |os salones de eventos en Bogota estén dotados con tecnologia
de punta, los mejores estandares de calidad y disefio. Todos nuestros ambientes, se adaptan a
diversos eventos como:

- Reunionesde Trabgo

- Juntas Directivas

- Seminariosy Asambleas

- Foros

- Feriasy Muestras Comerciales

- Lanzamientos de Producto

- Aniversarios

- Otros
Tabla 1: Fortalezas y debilidades Ar Centro de Convenciones.
Fortalezas Debilidades

» Cuenta con sede para eventos, y aparte » Para determinar |os precios, no cuentan
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Fuente: Ar Centros de Convenciones (http://www.arcentrodeconvenciones.com), afio 2012.

5.4.2 Centro de convenciones Gonzalo Jiménez de Quesada

PéginaWeb: No cuentan con paginaweb propia.

Inaugurado en 1980. Ubicado en & Centro Internacional, con facil accesibilidad a
todos los lugares turisticos, comerciales, administrativos, culturales de laciudad. Servicios:

Salonesy Salas de conferenciasy / 0 exposiciones cafeteria (snack Bar).

Tabla 2: Fortalezas y debilidades Centro de Convenciones Gonzalo Jiménez de Quesada.

Fortalezas Debilidades
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Fuente: Corpocentros (http://www.corpocentros.com), afio 2012.

5.4.3World Trade Center

Péginaweb: http://www.wtcbogota.com.co/index.php

El Atheneum World Trade Center Club, esun lugar elegante y confortable donde los
afiliados encontraran sol uciones a sus necesidades de reuniones sociales y de negocios,
eventos comerciales y exhibiciones de arte; al igual que unavariedad de menUs de la cocina

local einternacional.

Tabla 3: Fortalezas y debilidades de World Trade Center.

Fortalezas Debilidades
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Fuente: World Trade Center (http://www.wtcbogota.com.co/index.php), afio 2012.

5.4.4 Conclusiones de andlisis de la competencia

Entender la competencia es parte fundamental del crecimiento del negocio. Las
estrategias de promocién y el éxito en las ventas estan influidos por la capacidad que se tenga
para hacer distinguir el negocio en cuestion. Si se conoce alos competidoresy o que estén
haciendo, se podra establecer una diferencia con ellos. La competencia siempre vaa existir, y

gracias aellosy alos diferentes servicios que prestan se pueden recopilar las ideas de los
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servicios o productos que se quieran ofrecer, lo cual le sirve ala organizacion para guiarse en

gue ofrecer, y ser méas competitivos en el mercado.

La competencia de este Centro Empresarial, tiene bastantes ventajas competitivas,
como |o son, reconoci miento en 1o que a Bogota respecta, y oferta de bastantes servicios que
ayudan al confort y alaeleccién de los empresarios. Y aunque sus debilidades son minimas,
esto le permite a esta organizacion, perfeccionar lo que ellos ofrecen e implementar |o que no,
para poder entrar en lamente del consumidor como un centro empresarial que ofrece lo que
otros lugares no, logrando un éxito y brindando garantias de lo que se promete junto a
satisfaccion referente alo que cada servicio hace sentir en sus clientes, al momento de recibir

cada producto y/o servicio.

5.5 Estrategias de las 4Ps.

5.5.1 Estrategia de producto

Ofrecer diferentes espacios, ambientes, persona y equipos, paralafacilitacion de procesos

de negociacion.

Portafolio de servicios

Alquiler de salones: El centro empresarial Millenium Services & Plus, tendra 3 salonesa

su disposicién, uno con capacidad para 150 personas, y dos para 80 personas cada uno. El
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salon para 150 personas tendré un costo de $5°000.000 por 3 horas; los salones para 80
personas tendran un costo de $4°500.000 cada uno por 3 horas.

Servicio de restaurante: El centro empresaria tendré a su disposicion un servicio de
banquete (Banquetes Dayra Ardila), €l cual ofrecera para su deleite comida colombiana tipica.

Zona de fumadores: El edificio contard en su cuarto piso (terraza) con un agradable
espacio paralos apasionados por € cigarrillo. Ademas se puede disfrutar de las delicias que se
ofrecen en e mini bar.

Terraza: El edificio en su cuarto piso ofrecera un amplio y agradable espacio para
relgarse y disfrutar de las delicias que se ofrecen en e mini bar.

Mini bar: Banquetes Dayra Ardila, ofrecera sus servicios en este espacio. Productos
como: licores, pasa bocas, cafés, entre otros, se ofreceran en el mini bar.

Logistica: Un equipo de personas estaran encargadas de ocuparse de la organizacion de
todo tipo de evento. Ayudaran en tareas como: organizacion de la ubicacién de sillas,
organizacion en la ubicacion de los asistentes a evento, organizacién en ubicacién de equipos,
decoracion del salén (ambientacién atodo tipo de evento), entre otros.

Audiovisuales: Una persona estara encargada de |os equipos tecnol 6gicos, de su
instal acion, actualizacion, mantenimiento, entre otros.

Traduccién: Estudiantes de universidades que estén en carreras académicas como:
Lenguas Modernas, Idiomas, Traduccién, y similares, y estudiantes de colegios bilingties y
multilingles, que quieran realizar sus préacticas profesionales, 0 simplemente practicar 1os
idiomas, seran nuestro personal. Se les brindaran capacitaciones para que puedan ofrecer

calidad y excelenciaalos clientes del centro empresarial.
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5.5.2 Estrategia de precio

Cadlidad y excelenciaaun precio justo. Ademas, descuentos a los clientes potenciales.

Precios.
Saldn capacidad 150 personas: $5°000.000 por 3 horas.
Salon capacidad 80 personas: $4’500.000 por 3 horas.
Personal: 25% sobre el precio del alquiler del salén.

Equipos: 10% sobre el precio del alquiler del salon.

Descuentos
3 reuniones: descuento 10%
Si lleva otra empresa: descuento 10%

Lunes, martes y miércoles: descuento 5%

Recar gos

Servicio nocturno (conferencias con Europay Asia): 10%

5.5.3 Estrategia de plaza
El centro empresarial Millenium Services & Plus sera para aguellas
organizaciones que quieran realizar su respectiva negociacion o evento en un ambiente
diferente, caracterizado por calidad y excelencia, también esta centrado en ofrecer los
mejores servicios del pais para aquellos empresarios que constantemente se encuentran en

proceso de negociaciones, generandoles una mayor confiabilidad alahorade elegir un
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servicio que se adecue a sus necesidades. Estara ubicado en el barrio Santa Barbara, enla
carrera 16 # 101 — 10. Sitio estratégico que se encuentra cerca a una de las zonas
empresariales y hoteleras de la ciudad, |o cual hace que por su ubicacion la mayoriade los
clientes |o escojan debido a que esta facilita el acceso a otras partes de interés, y ademas
muchos de los clientes pueden estar ubicados en esta zona y preferirdn MS& P por su cercania

asu empresa o asu hotel.

5.5.4 Estrategia de promocion
Se realizaran campafias publicitarias por medio de |os diferentes medios de
comunicacion como:
Periddicos: El Tiempo preferiblemente en |a seccidn de negocios.
Radio: Melodia estéreo, en lajornada de la mafiana.
Internet: Redes sociales, tales como, Facebook.
Al mismo tiempo, se hara publicidad por medio de folletos y/o brochures. Ademéas
Millenium Services & Plus contara con una paginaweb que muestre todo |o que ofrece la

organizacion con un fécil acceso.

Millenium Services & Plus trabgjara arduamente para hacer que la experienciaen €

lugar sea algo inolvidable, para que asi mismo se logre una publicidad voz avoz, y aumente el

numero de clientes.
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6. ESTUDIO OPERACIONAL

6.1 Proceso de produccion

Millenium Services & Plus ofrece un servicio de logistica para eventos empresariales,

el cua puede ser ofrecido a clientes que manejen diferentes lenguas.

6.1.1 Diagrama del proceso

El siguiente diagrama es para dar una claraimagen de que es lo que realizaré este
centro empresarial. Dicho diagrama muestra en secuenciatodos |os pasos que se dan a seguir
para poder realizar € proceso productivo de los servicios ofrecidos por MS& Py escogidos
por los clientes, desde que se identifican los clientes hasta que se acaba el evento realizado.
Algunos de | os pasos se dividen en 2 opciones, ya que no son pasos que son establ ecidos por
la empresa 'y no son necesarios u obligatorios para que €l cliente |0s siga, esos pasos se basan

en laeleccion preferente de cada uno de los clientes del centro empresarial. Ver figura 3.
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Figura 3: Diagrama del proceso.
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Fuente: La autora
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6.1.2 Etapas del proceso

1. Identificar las empresas (clientes) que necesitan de los servicios ofrecidos.

2. Definir e numero de eventos que se realizaran por dia.

3. S d clientequiereredizar su evento en MS& P se prosigue con €l proceso, si no €l
proceso se da por terminado.

4.  Definir qué tipo de eventos se realizaran, su duracion y que recursos necesitan.

5.  Definir lacantidad de personas que vendran al centro empresarial.

6.  Definir un precio paralos servicios que se prestaran.

7.  Alistar losequipos, € personal, y e lugar paralos eventos arealizar.

8.  Recepcién paralos clientesy susinvitados. Lo primero es la comodidad.

9.  Prestar los servicios en € evento: Prestar |os equipos, ayudar alos clientes en y con todo
lo que necesiten (Traductores, logistica, audiovisuales)

10. Findlizar evento: Despedir a cliente y asusinvitadosy agradecer por preferir a
Millenium Services & Plus.

11. Organizar y limpiar los salones para que estén listos parala adecuacion del evento a
Seguir.

12. Servicio postventa: Llamar o escribir un e-mail alos clientes para preguntar sobre su

experienciay su calificacién sobre el servicio recibido.
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6.2 Mano deobrarequerida

Personal técnico: Traductores (Estudiantes, pasantes), personal logistica, personal

audiovisual, recepcionista.

Personal servicios generalesy vigilancia: Vigilancia, Aseo.

6.3 Bienes de capital requeridos

Tabla4: Maguinaria 'y equipos.

Articulo Cantidad Precio mayor Precio menor Precio promedio | Precio promedio total

Letrero principal 1 5 1.200.000,00 | § BOO.O0000 [ 5 1.000.000,00 | § 1.000.000,00
Escritorio 1 5 250.000,00 | & 200.000,00 | 5 225.000,00 | 5 225.000,00
Silla principal escritorio 1 5 17000000 | 5 160.000,00 | 5 165.000,00 | & 165.000,00
Sillas escritorios 3 5 15500000 | 5 149700,00 | 5 152.350,00 | & 457 050,00
Pc's escritorico COMPAQ 2 5 800.000,00 | & 749 000,00 | 5 TI4500,00 | 5 1.549.000,00
Pc's Laptop DELL 14" 5 5 1.499.000,00 | 5 1.349.000,00 | 5 1.424.000,00 | 5 7.120.000,00
Barra recepcion 1 5 1.500.000,00 | 5 1.450.000,00 | 5 147500000 | 5 1.475.000,00
Mesa de juntas (B puestos) 1 5 900 000,00 | 5 850.000,00 | & E75.000,00 | & 875.000,00
Billas 320 5 50.000,00 | 5 47900,00 | 5 4B850,00 | 5 15.664.000,00
Mesa sombrilla (4 puestos 4 5 1.000.000,00 | § 080.000,00 | 5 990.000,00 | 5 3.960.000,00
Lampara terraza 4 5 400.000,00 | 5 390.000,00 | 5 395.000,00 | 5 1.580.000,00
Proyector LG 3 5 2.000.000,00 | 5 1.700.000,00 | 5 1.850.000,00 | & 5.550.000,00
Teldn proyeccian pared 3 5 500.000,00 | 5 170.000,00 | 5 335.000,00 | 5 1.005.000,00
Sofas recepcion (Lobby) 1 5 900.000,00 | 5 830.000,00 | 5 B95.000,00 | 5 B95. 000,00
Sillas recepcian (Lobby) 2 5 12000000 | 5 116.000,00 | 5 118.000,00 | & 236.000,00
Uniforme 17 5 70.000,00 | & 50.000,00 | & &0.000,00 | & 1.020.000,00
Papeleria 1 5 2.000.000,00 | 5 1.000.000,00 | 5 1.500.000,00 | 5 1.500.000,00
Tablero + tripode 2 5 14500000 | 5 135.000,00 | 5 140.000,00 | 5 280.000,00
Fotocopiadora 2 5 900.000,00 | 5 700.000,00 | 5 800.000,00 | 5 1.600.000,00
Impresara HP 2 5 219.000,00 | § 190.000,00 | 5 204.500,00 | 5 409.000,00
TV LED 55" 2 5 5.000.000,00 | 5 4.990.000,00 | 5 4.995.000,00 | 5 9.990.000,00
Microfono SENNHEISER ] 5 30000000 | 5 280.000,00 | 5 290.000,00 | 5 1.740.000,00
Camara video PANASOMNIC 3 5 B50.000,00 | 5 200.000,00 | 5 22500000 | & 2.475.000,00
Decoracian 1 5 6.000.000,00 | 5 5.000.000,00 | 5 5.500.000,00 | 5 5.500.000,00
Arriendo 1 5 56.000.000,00 | 5 56.000.000,00 | 5 56.000.000,00 | 5 56.000.000,00
Amplificador ENVOMA ] 5 1.600.000,00 | 5 1.550.000,00 | 5 1.575.000,00 | 5 9.450.000,00
Dispensador de agua KALLE 3 5 180.000,00 | S 175.000,00 | 5 177.500,00 | 5 532.500,00
Greca INGECAFE LTDA 3 5 4.500.000,00 | 5 4.400.000,00 | 5 4.450.000,00 | 5 13.350.000,00
Telefono inalambrico 5 5 12000000 | 5 115.000,00 | 5 117.500,00 | 5 587.500,00
TOTAL 5 146.190.050,00

Fuente: La autora
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6.3.1 Capacidad productiva en tiempo y unidades de producto

El centro empresaria Millenium Services & Plus contara con 3 salones de eventos

distribuidos apropiadamente, |os cuales son, 2 de capacidad para 80 personasy 1 de capacidad

para 150 personas. En total son 310 personas de capacidad en eventos. Se estima que

diariamente, si |os eventos duran aproximadamente de 3 a4 horas, se pueden atender de 3 a4
eventos por saldn, es decir un aproximado de 930 a 1240 personas por dia. Pero inicialmente

se comenzara con un promedio de 2 eventos diarios, es decir aproximadamente de 160 a 230

personas.

6.4 Materia primay componentes requeridos

Tabla5: Insumos, proveedoresy precios.

INSUMOS/mes PROVEEDOR |CANTIDAD PRECIO TOTAL
$ $

Filtros Distovar LTDA |50 PAQ por 40 |2.582 129.100

30 PAQpor 500| $ $

Café Distovar LTDA |grs 7.381 221.430
$ $

Instacrem sobres Distovar LTDA |10 PAQ por 100 | 10.005 100.050
$ $

Sobres aromética Distovar LTDA |40 PAQpor 25 |971 38.840
$ $

Azucar (Sobres) Distovar LTDA |80 PAQ por 25 |3.960 316.800
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$ $
Mezcladores Distovar LTDA |1 PAQ por 1000 | 861 861
V asos desechables $ $
icopor Distovar LTDA |40 PAQpor 25 |1.617 64.800
Aguas San $ $
Garrafon Agua Martin 50 6.500 325.000
$ $
Servilletas Plastisuba 5PAQ por 100 |23.000 115.000
$ $
Papel higiénico Plastisuba 3PAQpor65 |45.000 135.000
$ $
Jabon liquido 2L Carrefour 100 16.000 1.600.000
$ $
Papel de cocina Plastisuba 2 PAQ por 700 |40.000 80.000
$ $
Toallas de papel Plastisuba 3 PAQ por 180 |66.500 199.500
$
TOTAL 3.326.381

6.4.1 Materia primay componentes requeridos por unidad de producto

Fuente: La autora

- En un evento para 80 personas en promedio se requiere:
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Tabla 6: Insumos diarios para un evento de 80 personas.

EVENTO 80 PERSONAS

INSUMOS/dia CANTIDAD
Filtros 3 Unidades
Café 11/21bs
Instacrem sobres 100 Unidades
Sobres aromética 100 Unidades
Azucar (Sobres) 100 Unidades
Mezcladores 100 Unidades
V asos desechabl es icopor 200 Unidades
Garrafon Agua 1 Unidad
Servilletas 4 Paquetes
Papel higiénico 2 Unidades
Jabon liquido 2L 4 Unidades
Papel de cocina 1 Unidad
Toadllas de papel 2 Unidades

Fuente: La autora.

- En un evento para 150 personas en promedio se reguieren:

Tabla 7: Insumos diarios para un evento de 150 personas.

EVENTO 150 PERSONAS

INSUM OS/dia

CANTIDAD
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Filtros 6 Unidades
Café 3lbs
Instacrem sobres 250 Unidades
Sobres aromética 250 Unidades
Azucar (Sobres) 250 Unidades
Mezcladores 250 Unidades
V asos desechabl es icopor 250 Unidades
Garrafén Agua 2 Unidades
Servilletas 6 Paguetes
Papel higiénico 4 Unidades
Jabon liquido 2L 6 Unidades
Papel de cocina 2 Unidades
Toallas de papel 4 Unidades

Fuente: La autora

6.5 Espacio requerido

El centro empresaria estara ubicado en lalocalidad de Usaguén, en € barrio Santa

Barbara, méas exactamente en la Carrera 16 # 101 — 10. En donde actual mente se encuentra un

edificio de 2000 m2, de 4 plantas listo para arrendar. Ver figura 22.
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Figura 4: Mapa de ubicacion del lugar.
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Para adecuar €l lugar se calculo en conversacion informal con un arquitecto un

presupuesto aproximado de 50 millones de pesos divididos de la siguiente manera:

Tabla 8: Presupuesto aproximado de adecuacion fisica

REQUERIMIENTO | COSTO
$

Arquitecto 20.000.000,00
$

Mano de obra 20.000.000,00
$

Materiales. 10.000.000,00
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$

Total 50.000.000,00

Fuente: La autora

6.5.1 Planos del lugar de operaciones

Figura 5: Distribucién de planta piso 1
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Figura 6: Distribucién de planta piso 2
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Figura 7: Distribucién planta piso 3
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Figura 8: Distribucion plantaterraza
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6.6 Abastecimiento

6.6.1 Proveedores

Tabla9: Proveedores

PRODUCTO | PROVEEDOR

Muebles Home Center

Tecnologia | Alkosto, AMG Virtual.

Restaurante | Dayra Ardila Banquetes.

Vigilancia MASTIN Seguridad LTDA.

Aseo Casalimpia.

Fuente: La autora

Estos proveedores fueron elegidos, ya que a parecer del Centro Empresarial, son los
productos y servicios de mejor calidad, y como e centro empresarial se basaen calidad e
innovacion, son los mas apropiados y ademas son populares y reconocidos. Por otra parte, son
muy reconocidos, y personalmente los uso para objetivos personales y parami hogar. Los
proveedores de vigilanciay aseo, son reconocidos y son recomendados como muy buenos 'y

dedicados en |o que hacen.

Las condiciones de pago de Home Center son: Se pueden cancelar |os productos
mediante efectivo o crédito (Visa, MasterCard, American Express, Diners Club
International). El cliente deberd asumir |os costos de transporte de los productos
adquiridosy €l pago de los impuestos a que haya lugar en razén de su compra; en todo

caso, €l valor del transporte serainformado a momento de generar la orden de compra,
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aclarando que dicho cargo puede variar conforme ala ciudad a donde deba efectuarse
el despacho y serainformado de manera definitivaen el correo electronico de
aceptacion de la orden de compra y notificacion de pago exitoso. La promesa general
de entrega de un producto adquirido atravésdd amacénesl a2 diasy atravésdela
paginaweb serade 5 dias, que se comenzaran a contar a partir del diasiguiente ala
aceptacion de laorden de compra. No obstante, ante circunstancias imprevistas, ajenas
alavoluntad de SODIMAC COLOMBIA S.A — Almacenes Homecenter- e
irresistibles, se llegasen a presentar retrasos en las entregas, tales circunstancias sera
informadas tel efonicamente o por viaelectrénicaa comprador.

L as condiciones de pago de Alkosto son: Se pueden cancelar los productos mediante
efectivo o crédito (Visa, MasterCard, American Express, Diners Club International). El
cliente podra solicitar lareversion del pago cuando sea objeto de un fraude o una
operacion no solicitada, cuando € producto no searecibido, no corresponda alo
solicitado o sea defectuoso. Cada solicitud se revisaraindividualmente y en caso que
aplique lareversion serealizard en un plazo méximo de 30 dias. El envio se hace solo
dentro del territorio continental colombiano, € tiempo de entrega de | os productos es
desde el mismo diaa 2 dias.

Las condiciones de pago de AMG Virtual son: Se pueden cancelar |os productos
mediante efectivo o crédito (Visa, MasterCard, American Express, Diners Club
International). El tiempo de entrega de los productos es desde el mismo diaa 2 dias.

L as condiciones de pago de Dayra Ardila Banguetes son: Efectivo o cheque. La
entrega del producto se hace el mismo dia de los eventos, por |0 menos unas 2 horas

antes.
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Las condiciones de pago de MASTIN Seguridad LTDA son: Transferencia o cheque.
El dinero se entrega antes de recibir a persona e cual serecibe en lafechaque se
haya establecido en el contrato.

L as condiciones de pago de Casa Limpia son: Transferencia o cheque. El dinero se
entrega antes de recibir al personal € cual se recibe en lafecha que se haya establecido

en € contrato.

6.6.2 Periodicidad de compras

Todos los insumos se compraran a inicio de cada mes, teniendo en cuenta su fecha de

caducidad.

Mantenimiento y renovacién equipos: Los enseres e inmuebles del centro empresarial
se actualizaran aproximadamente cada 5 afios, que es el tiempo de vida Gtil de dicho tipo de
productos.

7. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

7.1 Nombredela empresa

MILLENIUM SERVICES & PLUS
MILLENIUM: El lugar planea ser un centro empresarial exitoso y de alto impacto enla
ciudad/pais, es decir, €l centro empresaria del milenio, gracias a su excelente dominio de las

lenguas modernas, que son labase o0 € puente hacia los negocios en la actualidad.
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SERVICES El lugar ofrecerd una alta gama de servicios empresariales, ya sean los
establecidos por la organizacion o los que € cliente requiera en cada uno de sus
eventos/reuni ones/conferencias/etc.

& PLUS El lugar ofrecera un alto nivel linguistico y tecnoldgico en sus servicios

prestados, ademas de productos, facilidades y 1o que €l cliente requiera especificamente.

7.2 Tipo desociedad y sus caracteristicas

Sociedad Por Accion Simplificada: Millenium Services & Plus seré una sociedad por

accion simplificada. Para ver las caracteristicas de las SAS ver Anexo 2.

7.3 Mision

Satisfacer las expectativas y necesidades del cliente, contribuyendo alafacilitacion de
procesos de negociacién, mediante servicios de logistica para eventos derrumbando barreras
linglisticas, garantizando valor y vigencia, para asi poder mantenerse como una empresa lider

en servicio, productividad y rentabilidad.

7.4Vision

Convertirse en @ 2020 en laempresa lider que pone a alcance el mundo de los
negocios, gracias ala aplicacion de losidiomas y su desenvolvimiento. Ademés de ser lider en
el mercado colombiano de logisticay preparacion de eventos, gracias a su productividad,

agilidad, innovacién y flexibilidad en su oferta de servicios.
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7.5 Logo

Figura9: Logo

Fuente: La autora

El planetatierra simboliza que actualmente se vive en la era de la globalizacion; hoy
en dialas organizaciones realizan muchas negociacionesy eventos paray con extranjeros, y
de eso setrata Millenium Services & Plus, de brindar todas las facilidades para un excelente
proceso de negociaciones anivel global. Ademés se quiere dar a entender, de lamisma
manera, que € centro empresarial ird creciendo poco a poco, logrando asi un fuerte
reconocimiento en € ambito empresarial, colaborando cada vez més con mas empresas
mientras se expande y se posiciona como lider en el mercado. El continente América significa
un concepto grande, el cual quiere decir que, ese sera el mercado objetivo de la organizacion

después de conquistar en primerainstancia el mercado colombiano.

Los colores en €l logo simbolizan:

Rojo: Energia, fortaleza, determinacion, amor, alegriay capacidad de liderazgo.
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Azul: Estabilidad, ledltad, confianza, sabiduria, inteligencia, verdad, inteligencia, y en
relacion con colores calidos (rojo) provoca atencion y alto impacto.

Blanco: Seguridad, inicio afortunado, y perfeccion.

Negro: Elegancia, poder, formalidad, autoridad, fortaleza, prestigio, seriedad, y en

combinacion con € color rojo produce un efecto vigoroso.

7.6 Slogan
“Tu evento, nuestro compromiso”

Millenium Services & Plus quiere dar a entender con este slogan que, toda
organizacion que confié su evento a este centro empresarial, estard seguray con ellasu
negocio; cada servicio se ofrecera con una excelente calidad, ya que todo e personal darade
si mismo un 100% de productividad para ayudar a cada cliente a sacar adelante su evento y

con este su organizacion.

7.7 Valores corporativos
Excelencia: Porque cada uno de los servicios ofrecidos satisfaran al cliente en un 100%.
Laboriosidad: Porque cada una de las personas que trabajen en M S& P hara su mayor
esfuerzo paralograr ser los meores.
Orientacion al cliente: Porque todo se hara de acuerdo alas necesidades de | os clientes.
Dinamismo: Porque no se desfallecera en ninglin momento y siempre se trabajara con
aegria
Ledtad: Porque nunca se defraudara a cliente, en ninguna circunstancia.

Confidenciaidad: Porque cualquier informacion brindada sera confidencia y reservada.
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Responsabilidad (Social): Porque se ayudara en la educacion y profesionalismo de
personas que quieran perfeccionar idiomas extranjeros.

Respeto: Porque siempre habréa unarelacion de respeto y seriedad con los clientes.

Profesionalismo: Porque se trabajara |o mas profesional posible para poder que € cliente
quede satisfecho con lo que recibio en MS& P.

Honestidad: Porque siempre se hablara con laverdad, en cualquier circunstancia.

Etica: Porque todo seré de acuerdo alas reglas establecidas, en cualquier circunstancia.

Servicio: Porgque todo estara enfocado en servir al cliente.

Compromiso: Porque se trabajara arduamente, |as necesidades del cliente seran el
compromiso de cada una de las personas de MS& P.

Tecnologia: Porgue se trabajard con lamejor tecnologia paraque € cliente se sienta

comodo.

Cada uno de los val ores corporativos son conceptos gque se enfocan en cada uno de los
servicios que ofrece Millenium Services & Plus, cadavalor se utiliza en funcion de los
objetivos; con cada uno de estos la empresa se forjaray se consolidara como unade las
mejores en el pais. Ademas que especifican las caracteristicas competitivas, las condiciones
del entorno, y lo que se hara frente ala competencia. Cada valor corporativo sera cultura,

costumbre y realidad de lo que serala organizacion.
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7.8 Requerimientos de la creacion de empresa

7.8.1 Registro mercantil (Camara de Comercio de Bogota CCB)

» Costo: Debido alaLey 1429 de 2010, hay un descuento del 100% en el costo de la

matricula mercantil en lainscripcion del primer afio de la empresa.

» Documentos a presentar: PERSONA NATURAL

Matriculas de personas natural es se deben matricular en la cAmara de comercio

Se deben matricular todas las personas naturales que realicen en forma permanente o
habitual actividades mercantiles.

Formulario de matricula debidamente diligenciado por e comerciante persona natural o €l
representante legal de la personajuridica, suministrando en forma exactalos datos solicitados.
(No se admiten tachones o enmendaduras)

Formato de pre-inscripcion ante laDIAN o de tener yael NIT deben presentar certificado
del RUT actualizado expedido por esa entidad.

Formato de Ventanilla Unica debidamente diligenciado.

Tener muy en cuentalo que realmente se vaamatricular, si se trata de persona natural y
su establecimiento de comercio o si corresponde a persona juridica (Sociedad, empresa
unipersonal, entidad sin animo de lucro entre otros) y establecimiento de comercio si es del
caso

» Renovacion: Renovar lamatricula es actualizar cada afio lainformacion que reposa en

|os archivos de la Camara de Comercio
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7.8.2 Certificado de uso del suelo (Secretaria Distrital De Planeacion)
La certificacion de uso del suelo es solicitada con el objeto de conocer si un

establ ecimiento cuyo objeto social seala prestacion de un servicio comercia puede desarrollar
sus actividades en € lugar escogido parainstalarse

» Trémite
1. Solicitar por escrito ante la Oficina de Planeacion, el certificado de uso del suelo.
2. Remitirse ala Oficinade Planeacion Municipal, con la solicitud o carta solicitando
certificado de uso de suelo, anexando volante de consignacion original y si es necesario
registro de cAmara de comercio

» Costo: Gratuito

» Vigencia Indefinida.

7.8.3 Derechos de autor (Sayco Y Acinpro)
L os establecimientos comercial es que utilicen misica para su operacion tendran que
pagar este impuesto ala Sociedad de Autores y Compositores, SAYCO y alaAsociacion
Colombianade Intérpretes y Productores, ACINPRO.
» Presentarse con € certificado de lainscripcion ante la Camara de Comercio donde se
toma los datos como son:

- Propietario

- Documento de identificacion

- Actividad y nombre comercial

Con los datos anteriores se expide la respectiva liquidacion para ser cancelada en cualquier

oficinabancariade AV-VILLAS o0 DAVIVIENDA.

73



» Vaor: Esto varia segun lavisita de las autoridades correspondientes.

7.8.4 Concepto sanitario:

« Solicitar en laempresa del estado de su localidad —hospital- una visita higiénico sanitaria
para su negocio o establecimiento.

* Asegurarse que durante la visita se anoten las observaciones y exigencias sanitarias.

* El concepto sanitario remplaza la licencia sanitaria de funcionamiento.

« El concepto sanitario es gratuito y tiene vigencia anual.

* El concepto de la visita segln las condiciones de su establecimiento sera favorable,

pendiente o desfavorable.

7.8.5 Concepto técnico del cuerpo oficial de bomber os:

* Después de constituido su establecimiento solicite el concepto técnico de bomberos en la
estacion mas cercana a su establecimiento y localidad.

* Presentando el Certificado de Camara y Comercio, en la estacion de Bomberos seredlizala
liquidacion (costo) de lavisita de acuerdo a 1% del Rete ICA fijado para el negocio.

» Cancele el valor indicado en la corporacién bancaria sefialada.

« Radique la copia del pago en la estacién de bomberos donde realiz6 la solicitud.

« Si al momento de su solicitud la evaluacién de bomberos determina que el establecimiento
es de bajo riesgo se hace una capacitacion de las normas en seguridad industrial y se entrega
un formulario de “auto-revision”.

« Si la clasificacion es de moderado o alto riesgo, se le asigna unavisita de campo a negocio

para obtener el concepto respectivo
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7.8.6 Registro Unico Tributério RUT

» Costo: gratuito

» Trémite
Diligenciar & formulario, que no se consigue en documento fisico, solamente por internet, se
requiere tener a disposicion los documentos e informacion relativa a la identificacion,
constitucién, representacion, revisoriafiscal, establecimientos de comercio, matricula
mercantil, y demas documentos pertinentes dependiendo las caracteristicas del obligado y las
responsabilidades que tenga frente ala DIAN.

» Vigencia Lainscripciéon en e RUT tendravigenciaindefiniday en consecuenciano se

exigira su renovacion, salvo que se presenten situaciones que exijan su actualizacion.

7.8.7 Nimero de I dentificacion Tributaria NIT:

Unavez asignadala Matricula Mercantil debe solicitar dentro de los dos dias
siguientes la expedicion del Numero Unico Tributario (NIT), paraincorporarlo en laMatricula
Mercantil, realizalos siguientes trAmites para los comerciantes gue se matriculeny alas

entidades sin animo de lucro que se inscriban en la camara.

7.8.8 Registro de Informacion Tributaria RIT:

Lainscripcion en el RIT se debe efectuar entre los dos meses siguientes alafechade

iniciacion de operaciones.
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» Costo: En algunos tramites el certificado es gratis, pero no es € caso como €

certificado de seguridad, €l cual tiene un costo que variade acuerdo alavisitade

acuerdo a 1% del Rete ICA fijado para el negocio; de sayco y acinpro

7.9 Recur sos humanos

7.9.1 Cargos, Perfilesy Responsabilidades

Tabla 10: Cargos, perfilesy responsabilidades.

CARGO PERFIL RESPONSABILIDADES | TIPO DE CONTRATO | SUELDO
Esel gran v Planificar.
gecutivo, € v Proporcionar €
€jecutivo que, capital.
estando por v’ Establecer
encimadetodala | procedimientos.
empresa, manday | v* Proporcionar
estad frentedela | informacion.
gestion de la v' Motivar alas
empresa. El personas.
gerente, con v’ Establecer
Gerente independenciade | normas, metasy $
general las otras personas | objetivos. Indefinido 4.500.000
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gue le ayuden en
sustareas o en
guien tenga
delegadas
determinadas
funciones, es el
guedirigela

empresa.

Administ

rador

Es un gecutivo,
capaz de
planificar, dirigir,
organizar, evaluar
y que
constantemente
éste tomando
decisiones dentro
del quehacer diario
de laempresa.
Ademés, no solo
deben ser capaces
de asumir éstas
responsabilidades,

sino también

v' Proporcionar €l
personal.

v Dirigir €
desarrollo dela
organizacion.

v' Dirigir la
blsqueda del
cumplimiento de las
metas y objetivos.
v' Establecer
estrategias.

v' Dirigir aotros.
v" Seleccionar
canalesde

comunicacion.

Prestacion de

Servicios.

$

2.000.000

77




deben sentir y
demostrar la
conviccion de que,
independientement
edelanaturaleza
delaOrganizacion
= &rea que tengan
asu cargo,
cualquier labor o
decisiéon que
gjecuten tendra
gue llevarla a cabo
siempre aplicando
todos |os valores
éticos-humanos
gue garanticen €
éxito sin
pretensiones de
lograr lo maximo
con &l minimo
esfuerzo ni de
aprovecharse

especiamente de

v' Hacer seguimiento
atodaslas
actividades.
v' Corregir cualquier
desviacion

significativa.
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las personas més

débiles.

Contador

Debe ser un
profesional con
formacion éticay
responsabilidad
social. Capaz de
analizar problemas
y formular
soluciones, capaz
de desempefiarse
profesionalmente
con liderazgo,
trabajo en equipo,
gue pueda trabajar
en distintas
organizaciones, en
las areas
contables,
financiera, fiscal,
tributaria, control,

aseguramiento

v Mangar la
cuestion fiscal.
v Llevarla
contabilidad.
v Redizar
auditorias.

v’ Asesorar ala

Gerencia en asuntos

relacionados con €
cargo.

v Asesorar alos
asociados en
materia crediticia,
cuando sea
requerido

v

Prestacion de

Servicios.

$

750.000
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social y ambiental,
sistemas de
informacion,
docenciae
investigacion.
Deber ser
analitico, creativo,
estratégico,
competente para
disefiar,
administrar y
evaluar
informacion

financieray no

Per sonal
multiling

ue

financiera.

Es una persona

dedicada alos v' Traducir
idiomas, sabe2 0 documentos.
maés lenguas. Le v Hablaren

gustalo que hacey
trabaja con animos
y con excelente

calidad. Su

varios idiomas.
v Ayudar alos
extranjeros en su

comunicacion.

Practicantes (Sin

contrato)

$

420.000
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desempefio es alto,
y le gusta ser
productivo.
Trabaja en equipo,
esresponsable, le
gusta ayudar, y
puede trabagjar en
cualquier tipo de

organizacion.

Per sonal

logistica

6

Es una persona
dedicada a ayudar
alosdemas, le
gusta ser
colaborador, y
trabajar en equipo.
Ayuda
principamente a
gue todo tipo de
eventos, en
cuaquier parte,
estén bien
organizadosy

asegurarse de que

v Estar pendientes
detodo lo quelos
clientes requieran.
v Organizar todos
los implementos y
materiales que los

clientes necesiten.

Prestacion de ley.

$

3’534.984
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todo lo quela
gente requiera
esteasu

disposicion.

Per sonal

Audiovisu

ales

Es una persona
gue sededicaalas
tecnologias. Le
gustatodo lo que
tiene que ver con
tecnologias, ya sea
creacion,
mantenimiento,
y/o distribucién de
estas. Trabgaen
equipo, es
solidaria, y esta
atentaalo quelos
demés requieran
paraque en
cuaquier
circunstancia se

tenga éxito.

v' Asegurarse de
gue todo el material
tecnol dgico este en
excelentes
condicionesy
trabgen
adecuadamente en
cada evento.

v Revisar y hacer
mantenimiento a
todos los equipos
por lo menos 1 vez

por semana.

Prestacion de ley.

$

1°767.492
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Sededicaa
mantener la
seguridad de las
personas. Es una
persona que se
encargade que
todo funcione bien
en cuanto a
seguridad, y vela
porque cada
personao lugar
esténenun
ambiente seguro

paratrabgjar. Le

gustatrabajar en v Vélar por la

equipo, es seguridad del lugar,

responsable, y le sus empleados y $
Vigilancia | 1 | gustalo que hace. clientes. Prestacion deley. |589.164,00

Eslapersona v Organizar y

encargada de que limpiar todo €l

el lugar lugar, sin interferir

permanezca con ninguno de los $
Aseo limpioy enorden. | eventos. Prestacion deley. |1°178.328

83




Le gustatrabajar v Servir alos

en equipo. Vela clientesy alos atos
por lalimpiezay cargosdela

el estado perfecto organizacion.
deloslugares, es
responsable, y
trabgja con ganas

y é&nimo.

$

TOTAL 14°739.968

Fuente: La autora

Tabla 11: Cargos vinculados por medio de contrato de nomina

CARGOS VINCULADOS POR MEDIO DE
CONTRATO DE NOMINA (PLANTA)

Intere

Prima
s
de
sobre .
servic
cesan -
P ios
LES
10,13
8,33% | 1% | 8,33% |4,17% | 9% % 9,0% 1%
Gerent | 4.500. 4.500.0 | 374.8| 45.00| 374.85| 187.6 | 405.0| 455.8| 405.0 | 45.00| 6.793. | 81.518
1 |e 000 00 50 0 0 50 00 50 00 0 200 .400
REERD 11.486
cionist | 589.16 656.96 | 49.07 2456 | 53.02| 59.68 | 53.02 957.20 '424
a .

$ $ $ $
Mensu 5.089. 423 9 50. 89 423. 92 212 2 458 0 50. 89 7.750. | 93.004
164 67. 800 402 .824

$
61. 069 813. 60 61. 883 5. 087 5. 087 2. 546 5. 496 6. 186 5. 496 93.004
Anual .968 | 568 128 128 618 | 297 388 297 .824

Fuente. Laautora

7.9.2 Proceso de busqueda, seleccion y contratacion
El personal sera contratado mediante una agencia de empleo para ahorrar tiempo y

dinero en el proceso de seleccion.
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7.10 Organigrama

Figura 10: Organigrama

MILLENIUM SERVICES & PLUS CENTRO EMPRESARIAL

Gerencia : Contabilidad I

IAdministracién I

I Departamento técnico I Departamento servicios
generales y vigilancia

== Recepcion Aseo
e Traduccion (Pasantes) Vigilancia

= |Logistica

= Audiovisuales

Fuente: La autora
En primer lugar del organigrama, se encuentra GERENCIA, debido a que es e puesto
mas importante en la organizacion y, ya que ésta estara en todo momento al tanto de todo lo

gue ocurre en cada una de las demas areas de |a organizacion.

El CONTADOR, serala persona que siempre sera la mano derecha de la gerencia,

debido a que facilitaratodo lo que se refiere aliquidez en la organizacion.
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DEPARTAMENTO TECNICO, es decir, TRADUCTORES (Personal multilingiie
(pasantes)), RECEPCIONISTA quien es la encargada de recibir alos clientes y hacerlos sentir
comodos alahorade llegar a establecimiento, de igual manera se encarga de las
reservaciones y de atender cualquier tipo de duda, LOGISTICA Y AUDIOVISUALES, son

los encargados de hacer que el centro empresarial funcione correctamente al 100%.

DEPARTAMENTO DE SERVICIOS GENERALESY VIGILANCIA, son los

encargados de hacer relucir € lugar por limpiezay seguridad.

7.11 DOFA delaempresa

Tabla12: Andlisis DOFA.

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

- Como se trata de un negocio/empresa - Creciente tendencia arealizar

nuevay sin experiencia en el mercado, la Negoci aciones.

dificultad seria posicionar la nueva marca - Creciente tendencia arealizar eventos
de una manerarapida, para poder tener grandes.

éxito a mediano plazo. - Creciente tendencia por comer fuerade
- Empresa nueva, que inicialmente no laempresau hotel.

tiene reconocimiento. - Globalizacion.

- Desconocimiento de la materia prima - Crecimiento constante del sector de
real que se utilizard por evento. negocios internacional es en Bogota.

- Mayor niUmero de empresas en Bogota

tanto nacionales como extranjeras.
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- Megoradelaimagen delaciudad.

- Tratados de libre comercio.

FORTALEZAS

AMENAZAS

- Innovacion/creatividad.

- Laaltacalidad de los servicios ofrecidos.
- Lacaracterizacion internacional del lugar
(Negocios).

- Precios mas bajos que la competencia.

- Plagio delaideade negocio.

- Entrada de nuevos competidores a
mercado.

- Vulnerabilidad ante nuevas estrategias y

altainversion de cualquier competidor.

Fuente:

7.11.1 Estrategias cruzadas de DOFA

Tabla 13: Estrategias cruzadas de DOFA.

Laautora

_ FORTALEZAS DEBILIDADES

OPORTUNIDADES  W=Sigi(Se =51 A0k

- Obtener en todo momento
|as mayores ganancias ya que
€l precio por ventas es mas
bajo que la competencia.

- Aprovechar la creciente -
tendencia a desarrollar
aspectos empresariales fuera

delaorganizacion eir

Estrategias D.O:

- Dirigir una estrategia de
mercadeo, aprovechar que
altamente &l hecho de que no
hay competidores directos.
Establecer un sistema de
prondstico que permita
determinar las cantidades de

los pedidos.
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AMENAZAS

Estrategias F.A:

- Hacerse conocer como un
lugar que ofrece excelente
calidad y obtener fidelidad y
atraer més clientes.

- Dar calidad einnovacion a

un precio no muy alto.

Fuente: Laautora
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Estrategias D.A:

- Registrar y patentar laidea
de negocio.

- Crear estrategias de
publicidad paratener un rgpido
reconoci miento.

- Mantener siempre una

excelente imagen.



8. ANALISISFINANCIERO

8.1. Inversion Inicial

Tabla14: Inversion inicid

PRECIO
ARTICU |CANTID | PRECIO PRECIO PRECIO PROMEDIO | DESCRI
LO AD MENOR MAYOR PROMEDIO | TOTAL PCION

o
Fow
fo
[
[
[P
G
o

diididiidid

Letrero $ $ $ $ Infraestru
principal |1 1.200.000 800.000 1.000.000 1.000.000 ctura

Decoraci |1 $ $ $ $ Infraestru
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6n 6.000.000 5.000.000 5.500.000 5.500.000 ctura

Barra $ $ $ $ Infraestru

recepcion | 1 1.500.000 1.450.000 1.475.000 1.475.000 ctura

L ampara $ $ $ $ Infraestru

terraza |4 400.000 390.000 395.000 1.580.000 ctura

Adecuaci $ $ $ $ Infraestru

6n 1 50.000.000 |50.000.000 |50.000.000 50.000.000 ctura

Escritori $ $ $ $

0 1 250.000 200.000 225.000 225.000 Muebles

Silla

principal $ $ $ $

escritorio |1 170.000 160.000 165.000 165.000 Muebles

Sillas

escritorio $ $ $ $

S 3 155.000 149.700 152.350 457.050 Muebles

Mesa de

juntas (8 $ $ $ $

puestos) |1 900.000 850.000 875.000 875.000 Muebles
$ $ $ $

Sillas 320 50.000 47.900 48.950 15.664.000 Muebles

Mesa

sombrilla

4 $ $ $ $

puestos) |4 1.000.000 980.000 990.000 3.960.000 Muebles

Sofés

recepcion $ $ $ $

(Lobby) |1 900.000 890.000 895.000 895.000 Muebles

Sillas

recepcion $ $ $ $

(Lobby) |2 120.000 116.000 118.000 236.000 Muebles
$ $ $ $

Uniforme |17 70.000 50.000 60.000 1.020.000 Varios
$ $ $ $

Papeleria | 1 2.000.000 1.000.000 1.500.000 1.500.000 Varios




Fuente: La autora.

8.1.1. Constitucion del Capital

A las Sociedades por acciones simplificadas, en Colombialaley 1258 de 2008 les

otorga beneficios tributarios, si cumplen con requisitos de generacion de empleo, puntos

afines con el objeto de la compafiia

91



8.1.2 Forma de financiamiento del Capital Inicial

Con base en €l tamafio de laempresa (PYME) y con la proyeccién acorto y mediano
plazo (de 1 a 3 afios), lainversion inicial calculada es de $ 205.000.000, valor aportado por
una persona rentista de capital, por la duefia de la compafiiay por un ente financiador, los
cuales aportardn $ 80.000.000, $ 80.000.000 y $ 45.000.000 respectivamente. El objetivo es

comprar los insumos y activos necesarios para el desarrollo normal de laempresa.

8.2 Proyeccion de ventas

Las ventas estén calculadas con la utilizacion del 100 % del area construida del local,
mejoras locativas — terraza— zona de fumadores — la utilizacion de los muebles y equipos
durante 25 dias habiles del mes, los otros 5 dias se tomarén como tiempo pararealizar

mantenimiento alas instal aciones — aseo.

a Utilizacién delos 3 salones

b. Treseventos por saén

c. Evento promedio de tres horas

Tabla 15: Proyeccién de ventas

SALON 1
IVA: 16% |
Porcentaje de crecimiento
en ventas No aplica 5% 5% 8% 9%

;!!!!d
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PRovcioAS | ws w e ws

PRODUCTO 2:

IVA: 16%
Porcentaje de crecimiento
en ventas No aplica

PERIODOS

Precio de venta

PRODUCTO 3:

IVA: 16%
Porcentaje de crecimiento
en ventas No aplica

PERIODOS 2012 2013 2014 2015 2016

$ $ $ $ $
Precio de venta 4.700.000 [4.912.910 |5.101.566 |5.289.304 5.476.016

Fuente: La autora.
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8.3 Costos

Son estado de costos aquell os que se preparan para conocer en detalle las erogaciones

y cargos realizados para prestar |os servicios de los cuales |a sociedad ha derivado sus

iNngresos.

Costos fijos — son unafuncién del tiempo, no de las ventas, y normalmente se

establecen por un contrato - arrendamiento $ 56.000.000 g.

Costos variables — varian en relacion directa con las ventas, y son una funcién del

volumen mas que del tiempo — produccién — la compra de insumos paralos servicios g.

Costos semi variables — Comparten caracteristicas de fijos y variables, € saario del

gerente y administrador que es fijo pero una comision por ventas que es variable.

8.3.1 Mano deobra

Hacer referenciaa cuadro de cargos, tipo de contrato, y remuneracion.

8.3.2. Materia primay componentes

Hacer referencia a cuadro de insumos

94



8.4. Balance General

Tabla 16: Balance generd

BALANCE GENERAL PERIODO

ACTIVO CORRIENTE
Efectivo s 2.852.875 | $ 422.519.252 |

Invent. Materia Prima $ 577.814.447  $

Cuentas por cobrar ‘ $ - ‘ $ - ‘

TOTAL ACTIVO CORRIENTE $ 580.667.322 | $ 422.519.252
Gastos Anticipados $ - $ -

Amortizacién Acumulada
Total Activo Corriente (NO
REALIZABLE):

Terrenos $ - $ -
Construcciones y Edificios ‘ $ 50.000.000 ‘ $ 50.000.000 ‘

Depreciacién Acumulada Planta $ -2.500.000

Construcciones y Edificios Neto $ 50.000.000 | $ 47.500.000

Magquinaria y Equipo de Operacion $ 70.337.500 | $ 70.337.500

Depreciacién Acumulada $ -7.033.750
Maquinaria y Equipo de Operacién Neto $ 70.337.500 | $ 63.303.750

Muebles y Enseres $ 3.197.050 | $ 3.197.050
Depreciacion Acumulada ‘ ‘ $ —639.410‘
Muebles y Enseres Neto $ 3.197.050 | $ 2.557.640
Equipo de Transporte $ - $ -
Depreciacion Acumulada $ -
Equipo de Transporte Neto $ $

Equipo de Oficina ‘ $ 30.033.500 ‘ $ 30.033.500 ‘

Depreciacién Acumulada $ -10.011.167

Equipo de Oficina Neto $ 30.033.500 | $ 20.022.333

Semovientes pie de cria $ - $ -

Agotamiento Acumulada $ -

Semovientes pie de cria $ - $ -
$

Agotamiento Acumulada

Cultivos Permanentes

ACTIVOS DIFERIDOS
ACTIVOS DIFERIDOS s | s -
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|AMORTIZACION DE DIFERIDOS ‘ $ - ‘ $ - ‘

ACTIVOS DIFERIDOS $ - $ -

$ $
ACTIVO 734.235.372 555.902.975

PASIVO

Cuentas X Pagar Proveedores $ = $ 3

Impuestos X Pagar ‘ $ - ‘ $ = ‘

TOTAL PASIVO CORRIENTE $ = $ -

Obligaciones Financieras ‘ $ 574.235.372 ‘ $ 459.388.298 ‘

PASIVO $ 574.235.372 | $ 459.388.298
PATRIMONIO

Capital Social $ 160.000.000 | $ 160.000.000

Reserva Legal Acumulada ‘ $ s $ - ‘

Utilidades Retenidas $ = $ =

Utilidades del Ejercicio 3 s 63.485.323

Revalorizacion patrimonio $ =

TOTAL PATRIMONIO $ 160.000.000 | $ 96.514.677
! |

$ $
TOTAL PAS + PAT 734.235.372 555.902.975

Fuente: La autora

8.5. FlujoDe Caja

Tabla17: Flujo de caja

Flujo de Caja de Inversion

Periodo 2012
Variacion Inv. Materias Primas e insumos 577.814.447
Variacion en Cuentas por Cobrar 0
Variacion en Cuentas por pagar a Proveedores 0
Variacion del capital de Trabajo 577.814.447
Inversién en Terrenos 0

Inversién en Construcciones

Inversion en Maquinaria y Equipo

Inversion en Muebles
Inversion en Equipo de Transporte
Inversion en Equipos de Oficina

o |0 |0 |0 O
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Inversién en Semovientes

0
Inversion Cultivos Permanentes 0
Inversidn en Activos diferidos. 0
Inversion Activos 0
| Neto flujo de Cajade Inversion | 577.814.447 |

Flujo de Caja Financiamiento

Periodo 2012

Desembolsos Pasivo Largo Plazo 0
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo -114.847.074
Intereses Pagados -112.330.873
Dividendos Pagados 0
Capital adicional aportado por los socios 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento -227.177.948
Neto Periodo 534.513.451
Saldo anterior 2.852.875
$
Saldo Neto del periédo 537.366.326

Fuente: La autora

'ANOO 2012 2013

2014 2015

PERIODO

FLUJO DE $ $ $
CAJA NETO 734.235.372 537 366.326 443 344.676 424.958.121 | 537.303.345 604.575.973
Fuente: La autora

8.6. Estado De Resultados

Tabla 18: Estado de resultados
ESTADO DE RESULTADOS | 2012 | 2013 2014
Ventas 3.381.000.000 | 3.693.196.469 | 4.026.766.015
Devoluciones y rebajas en ventas 0 0 0
Materia Prima, Mano de Obra 2.345.492.288 | 2.576.431.041 | 2.813.470.801
Depreciacion 20.184.327 20.184.327 20.184.327
Agotamiento 0 0 0
Otros Costos 0 0 0

Utilidad Bruta 1.015.323.385 | 1.096.581.100 | 1.193.110.887

Gasto de Ventas 0 0 0
Gastos de Administracion 831.344.760 869.004.677 902.374.457
Gastos de Prouccion 0 0 0
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Industria y comercio

20.286.000

22.159.179

24.160.596

Provisiones

0

0

0

Amortizacién Gastos

Utilidad Operativa 163.692.625

Otros ingresos

205.417.244

266.575.834

Utilidad antes de impuestos

Intereses -112.330.873 -89.864.699 -67.398.524
Servicio de la deuda -114.847.074 -114.847.074 | -114.847.074

Otros ingresos y egresos -227.177.948 -204.711.773 | -182.245.598
Revalorizaciéon de Patrimonio 0 0 0
Ajuste Activos no Monetarios 0 0 0
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 0 0
Ajuste Amortizacién Acumulada 0 0 0
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0

Total Correccion Monetaria 0 0 0

705.471

84.330.235

Utilidad Neta Final

$ -63.485.323 ’

Impuesto de renta 0 246.915 29.515.582
Reserva legal 0 24.691 2.951.558
Reserva voluntaria 0 176.368 21.082.559

$ 257497

$
30.780.536

8.7 Indicador es Financier os

Tabla19: VPN y TIR

VALOR PRESENTE NETO = $
TASA INTERNA DE RETORNO = 61,85%
Fuente: La autora

Fuente: La autora

534.929.869

LaTIR (Tasalnterna de Retorno) es de 61,85%, laVAN (Valor Actual Neto) esde

534.929.869 pesos en una proyeccion a5 afos.

8.8 Conclusiones financieras

Proyecto rentable que la emprendedora decide llevar a cabo.
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El valor presente neto representa el dinero al dia de hoy, €l cual seria entregado por €
gercicio a5 afios. Teniendo unainversioninicia por dos socios de $80.000.000 cadauno es a
criterio propio evaluar que tanto le sirve este valor para susintereses siendo que le
corresponderialamitad, pues este seriael monto total que dejaria el gercicio de laempresa.

La tasa interna d de retorno evaluada para este gercicio es uno de los indicadores mas
contundentes para verificar la viabilidad del negocio, pues en este se muestra que la
devolucién del dinero como tal esta en un retorno del 61,85%, 1o cual es una cifra muy buena,
puesto que esta por encima del 28% que una de la tasas minimas en promedio gque se espera
para la creacion de una empresa. Posiblemente esta pequefia elevacion se puede ver un poco
alta porque e aporte de los socios es inferior a capital que se va a financiar para poder
apalancar €l negocio. Sin embargo la TIR es aceptable y estd tomada de los saldos finales del

flujo de cga

9. Responsabilidad Social Empresarial

Millenium Services & Plus contratara estudiantes de idiomas (Colegios —

Universidades) para que hagan sus préacticas profesionales en €l centro empresarial, ya que

tendran la oportunidad ademas de ser capacitados para desenvolverse en situaciones

empresariales y salir muy bien preparados para el mundo de |os negocios.
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10. CONCLUSIONES

El estudio del presente proyecto de grado fue basado en un largo proceso de educacion, 1o
cual me asegura que se realizd de una manera adecuada de acuerdo alas perspectivas,
herramientas y métodos brindados por laUNIVERSIDAD EAN.

Estaidea de negocio surgio de las necesidades que poseen algunas empresas al momento
derealizar u ofrecer diferentes eventos para sus negoci aciones.

Crear una empresa en Colombia no es tan dificil ya que solo se requieren las ganas, €
guerer salir adelante, y tener buenos contactos de colaboradores e inversionistas a quienes
ofrecerles de unaformallamativa el proyecto y poder llevar a cabo laidea de negocio.

Teniendo buenas fuentes de informacién es posible crear un buen proyecto y ser
competitivo en e mercado.

Millenium Services & Plus esta enfocado ala satisfaccion del cliente, ofreciendo
servicios que la competencia no ofrece u ofrece de una manera diferente.

Actualmente se vive en un mundo globalizado que se enfoca en su mayoriaen la
realizacion de negocios, y esto facilitala existenciade MS& P, € cual sededicaala

facilitacion de procesos de negociacion.
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11. ANEXOS

ANEXO 1: Modelo de encuesta aplicada en €l estudio de mercado

Encuesta de percepcién de servicios al empresario

Buenos dias, muchas gracias por tomarse €l tiempo de realizar esta encuesta. Como estudiante
de octavo semestre de Lenguas Modernas en la Universidad EAN, me encuentro realizando un
plan de negocios parala creacion de un Centro Empresarial, con el objetivo de ofrecer masy
mejores servicios alos emprendedores bogotanos. Agradezco de antemano el tiempo que
usted dedigue aresponder |a presente encuesta.

NUmero de empleados de su empresa

Entre1l1y50  Entre51y200  Mésde200

1. ¢Legustariatener adisposicion un lugar diferente a su empresa que se adecue para
realizar negociaciones, eventos o conferencias, € cual ofrezcatodo e apoyo logistico
gue garantice €l éxito de sus reuniones/eventos?

a S
b. No
- Si surespuesta fue positivasiga ala pregunta 4.

- Si surespuestafue negativasigaala pregunta 2.

2. Engenera diria usted que su empresatiene todo o que usted necesita ala hora de

realizar cualquier actividad como negociaciones, eventosy conferencias
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a S

3. ¢Qué serianecesario para que usted eligieraun centro empresarial, para realizar

cualquier actividad de las antes mencionadas?

Muchas gracias por responder esta encuesta.

4. ¢Qué clase de servicios le gustaria que ofreciera un centro empresarial ?
a Restaurante
b. Teraza
c. Zonade fumadores
d. Canchade Tenisindoor
e. Sauna

f. Otro. ¢(Cud?

5. Cuando usted necesita de los servicios de un centro empresarial, ¢Donde buscala
informacion?
a. Publicidad via Internet
b. Vallaspublicitarias

c. Desplegables
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d. Asesor comercial

e. Otro. ¢Cud?

6. Siendo 1 el mésimportantey 10 el menos importante, evalUe |0s siguientes aspectos
gue usted tiene en cuenta ala hora de buscar un lugar externo a su empresa para sus
eventos o reuniones.

a. Ubicacion

b. Precio

c. Facilidades

d. Parqueadero

e. Ayudastecnologicas

f. Recursohumano

g. Espaciofisicodisponible
h. Apoyo publicitario

i. Reconocimiento del lugar

j. Otro. ¢Cud?

7. Sid centro empresarial ofreciera servicio de restaurante, ¢Qué tipo de comidale
gustaria que ofreciera? Ordene de 1 a 3 como mas le gusta € tipo de comida, siendo 1
el quemaslegustay 3 € que menos.

a. Comidarapida.
b. Comidatradicional nacional.

c. Comidatradicional internacional.

105



Si su primeraopcion fuelaA vaya alapregunta 8
Si su primeraopcién fue laB vaya la pregunta 9

Si su primera opcién fue la C vaya ala pregunta 10

8. Delossiguientes, cudl es su comidarapidafavorita:
a. Hamburguesas
b. Pizza
c. Hamburguesas gourmet
d. Mgjicanarapida

e. Otro. ¢Cud?

Por favor vayaalapreguntall

9. Delossiguientes, cua es su comidatradicional nacional favorita:
a. Comidadel ge cafetero
b. Comidade lacosta
c. Comidade centro del pais
d. Comidavalluna
e. Parrillatipica

f. Otra ¢Cud?

Por favor vayaalapreguntall

10. Delas siguientes, cua es su comidatradicional internacional favorita:

a Comidachina
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11.

12.

Para cual (es) de los siguientes eventos busca usted norma mente lugares fuera de su

Comida cubana
Comidamejicana
Comida americana
Comida francesa
Comida peruana

Otro. ¢Cud?

Por favor vayaalapreguntall

empresa

a

b.

¢En qué parte de Bogota |e gustaria encontrar este centro empresarial ?

Eventos internacionales

Convenciones

Conferencias

Reuniones con clientes/personas externas
Reuniones internas de la compariia

Otro. ¢Cud?

Santa Barbara
Chico
Chapinero
Centro

Ciudad Salitre
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f. El Nogd

g. Otro. ¢Cud?

13. ¢Cuan amenudo requiere su empresa de apoyo logistico por fuerade lamisma para
reuniones o eventos empresariales?
a. Menosdelvez a mes.
b. Entrel a2 vecesa mes.
c. Entre3 a4 vecesa mes.

d. Méasde4 vecesa mes.

14. ;Qué jornada es la mas adecuada para su empresa al momento de realizar eventos
fuerade lamisma?
a. Enlamanana
b. Enlatarde

c. Enlanoche

15. ¢Qué épocadel afio es aguella en lacual la empresa mas realiza eventos o reuniones?
a. Entre Eneroy Mayo.
b. EntreJunioy Agosto.
c. Entre Septiembre y Noviembre

d. Diciembre.
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16. ¢Le parece conveniente que un centro empresarial le ofrecieraa su empresa el servicio
de un call center de atencion a cliente?
a Si
b. No

c. Leesindiferente

¢Por qué?

17. ¢Recuerda usted algun centro de negocios en especial ? ¢Cua ?

18. ¢En promedio, que nimero de personas asisten a un evento que usted organiza por
fuera de su empresa?
a. Entre 1 a10 personas.
b. Entre 11 a 40 personas.
c. Entre41y 100 personas.
d. Entre 101 y 200 personas.
e. Més de 200 personas.

Muchas gracias.

109



ANEXO 2: Definicién Sociedad por Acciones Simplificadas SAS.

LaLey 1258 de 2008 de Sociedades por Acciones Simplificadas SAS, obedece alatendencia

de flexibilizacion del derecho societario e introduce un tipo social hibrido, con autonomia,

tipicidad definiday con unaregulacion vinculada a régimen general de las sociedades.

Este nuevo tipo brinda alos empresarios del pais las ventgjas de las sociedades anénimasy a
mismo tiempo les permite disefiar [os mecanismos de gobernabilidad de sus empresasala
medida de sus necesidades. En términos generales este nuevo tipo societario ofrece
flexibilidad en temas tales como: constitucién, organizacion y funcionamiento, convocatorias,
reformas estatutarias y reorganizacion de la sociedad, juntas directivas y acuerdos de

accionistas, entre otros.

Caracteristicas principales

1. Podran constituirse por unao varias personas naturales o juridicas, quienes solo serén
responsables hasta el monto de sus respectivos aportes.

2. Salvo lo previsto en € Articulo 42 de la presente Ley, € o los accionistas no serén
responsables por |as obligaciones laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que
incurrala sociedad.

3. Lanaturaleza sera siempre comercial, independi entemente de | as actividades previstas en
Su objeto social.

4. Imposibilidad de negociar valores en e mercado publico
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5. Se creara mediante contrato o acto unilateral que conste en documento privado, inscrito en
el Registro Mercantil de la Camara de Comercio

6. El documento de constitucién sera objeto de autenticacion de manerapreviaala
inscripcion en el Registro Mercantil de la Camara de Comercio, por quienes participen en su
suscripcion. Dicha autenticacion podra hacerse directamente 0 através de apoderado

7. LaSociedad por Acciones Simplificada no estara obligada a tener Junta Directiva, salvo
prevision estatutaria en contrario.

8. En caso de pactarse en | os estatutos la creacion de una Junta Directiva, esta podra
integrarse con uno o varios miembros respecto de |os cuales podran establ ecerse suplencias.
9. No serdobligatoriala Revisoria Fiscal. En caso de proveerse €l cargo de revisor fiscal, la

persona que |o ocupe debera ser contador publico titulado con tarjeta profesiona vigente.

111



