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GLOSARIO

INNOVACION: Es la introduccion al uso de un producto (bien o servicio)o de un proceso, nuevo

organizacion nuevo aplicado a las practicas de negocio, a la organizacion del trabajo o a las

relaciones extemas.1

PHOTO BOOTH: Es un espacio disenado que funciona como escenario, donde los invitados

pueden hacerse fotografias dirante la fiesta, con elementos visuales para lograr fotografias

OUTSOURCING: Es un termino que se puede traducir al espanol como ‘subcontratacion’.

1 externalizacion’ o ‘tercerizacidn’. En el mundo empresarial, designa el proceso en el cual una

organizacion contrata a otras empresas extemas para que se hagan cargo de parte de su actividad o

1 COLCIENCIAS. Innovacion empresarial. Consultado en: [https://www.colciencias.gov.co/innovacion/empresarial]
2 Consultado en: [https://espanol.babycenter.com/thread/2322043/qu%C3%A9-es-un-photobooth]
3 Significados. Expresiones en ingles. Disponibleen: [https://www.significados.com/outsourcing/]

o significativamente mejorado, o la introduccion de un metodo de comercializacion o de

produccion.3

espontaneas, divertidas. logrando que la celebration sea aun mas original.2

https://www.colciencias.gov.co/innovacion/empresarial
https://espanol.babycenter.com/thread/2322043/qu%25C3%25A9-es-un-photobooth
https://www.significados.com/outsourcing/
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RESUMEN

En la Sabana Centro conocido como Asocentro, existe un vacio en cuanto a los restaurantes y

sal ones de evento al ofrecer a sus clientes un diferenciador tecnologico e innovador, a pesar de que

esta zona cuenta con una clara oportunidad de crecimiento, tienen un catalogo poco atractivo por

lo que se pretende desarrollar un plan de negocio para la creacionde una empresa que busca ofrecer

un servicio que satisfaga esta necesidad incluyendo un espejo fotografico para el entretenimiento

de los clientes. Para esto se realiza un analisis del entorno, estudio de mercado y plan financiero

para determinar la viabilidad de este proyecto.

El presente proyecto es resultado del requisite academico establecido por la Institucion

Universitaria Colegios de Colombia UNICOC para que los autores opten al titulo de Negociadores

International es

Pa la bras clave: fotografia, proyecto, innovacion, Sabana Centro, eventos.
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PROYECTO DE GRADO

1. Introduccion

El principal objetivo de este proyecto es analizar la viabilidaddel mismo a traves de un analisis del

entorno, un estudio de mercado y un planfinanciero, y que tanta acogida podriatener en el mercado

de Sabana Centro, tratandose de un producto que nace de las cabinas de fotografia o photo booths.

En estos municipios se encuentran una gran variedadde restaurantes y salones de eventos, donde

se encuentra una propuesta de valor que es cambiar la tradicion incluyendole tecnologia e

innovacion a la fotografia a traves de un espejo fotografico.

Magic Moments siendo una empresa que quiere prestar el servicio de fotografia instantanea.

offeciendo un espejo con tecnologia de camara fotografica incorporada, sin perderlos atributos de

espejo, la persona puede registrar su imagen proyectada en el espejo tai como lo hace una camara

fotografica conventional disenado para diferentes tematicas.

El servicio de Magic Moments se plantea offecer en un mercado segmentado que seran restaurantes

y salones de eventos ya que tienden a tener necesidades levemente diferentes en donde el espejo

permita entretener, ambientar y ser interactivo en el niarco de todo tipo de eventos, se trata de un

servicioexclusive e innovador con el cual se busca captar un publico con un gusto por la fotografia

y liacer de esto una experiencia completamente diferente.

realizaraun analisis del entorno donde se creauna cadena de valor para unificar todos losprocesos

desde la fabricacionhasta la entrega final del producto y se desarrollauna vision panoramica de la

compania.

1

En cuanto a la metodologja utilizada en el desarrollo de este proyecto, como primer paso se
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Como segundo paso se estudia el mercado para conocer el sector en el que se va a desarrollar la

empresa, que competencia directa e indirectamente existe y conocer la demanda potencial a la que

se le quiere llevar el espejo fotografico, continuando con un plan financiero para presentar a los

inversores para ver si es elegible, no elegible o indiferente ya que se conocera el monte de inversion

y su tiempo de retorno para ser viable.

Una de lasdificultades es que no se encuentran estudios publicosrealizadosparalaimplementacion

de este proyecto, por lo cual el documento sera basado en diferentes medios oficiales como el

DANE y La Camara de Comercio para los diferentes dates que se requeriran a lo largo del

desarrollodel proyecto.

Por ultimo, se daran a conocer las conclusiones y recomendaciones a tener en cuenta para que este

proyecto se desarrolle con gran facilidad en el mercado colombiano y se aproveche al maximo este

nuevo mercado.

2
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2. Aspectos gene rales

2.1 antecedentes

En 1990 se creo la asociacion de municipios de Sabana Centro, Asocentro de Bogota esta

compuesta por 11 municipios que son: Tenjo, Cota, Chia, Sopo, Cajica, Tabio, Tocancipa,

Zipaquira, Cogua, Nemocon, Gachancipa; Siendo estos municipios un gran acogimiento para los

turistas (Asociacion de Municipios de Sabana Centro, s.f)4.

Los espejos fotograficos surgen de dos inventos importantes de la historia. El primero es la camara

y el segundo la maquina expendedora automatizada.

Antes de 1839 aparecieron los primeros inventos de las camaras y en ese tiempo se tenian dos

costosos y demorados para su entrega final.

La invenci on de la cabina fotografica se le atribuye a Anatol Josepho (1894 - 1980). Nacido en la

provincia de Omsk en Siberia. La accesibilidadde las cabinas fotograficas y su fonnato particular

de retratos consecuti vos las convirtio en todo un fendmeno social estas comenzaron a vol verse mas

sofisticadas que los rudimentarios prototipos de Josepho. Ya se ha mejorado considerablemente la

calidad de las imagenes, el color y el proceso que las vuelve mas economico (Ebents, 2016)5.

3

alternativas de fotos un retrato o el reflejo de una superficie cristalina. Los retratos solian ser

4 Asociacion de Municipios de Sabana Centro (s.f). Recuperado de: http://asocentro.com/
5 Ebents, Events Business Engineering Technologies. Recuperado de: https://ebents.com/

http://asocentro.com/
https://ebents.com/
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Imagen 2. Photo Booth (Espejo mdgicojImogen 1. Fotografia antigua

Es im producto que hasta ahora se esta dando a conocer en Colombia, es una altemativa rapida y

economica para retratarse en la calle, a convertirse en amenidades vintage muy apreciadas en

eventos sociales teniendo como predecesores otro tipo de Photo Booths que cuentan con una

tecnologia completamente diferentes, seencuentran pocas empresas que ofrecen este serviciocomo

son: Photo Mirror, La Caravana Creativay Photocall GC.

2.2 objetivos

a) Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa que presta servicio de fotografia

instantanea para diferentes eventos en la Sabana Centro de Bogota.

b) Objetivos especificos

• Identificar el entomo de los eventos en donde se puede ofrecer el servicio.

• Planificar la organizacion interna de la empresa.

• Conocer los costes y las proyecciones de ventas de la empresa.

4
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2.3 Descripcion del problema

pretende abordar es el hecho de que I os sal ones de eventos y

restaurantes no cuentan con suficientes articulos novedosos y por ello reqirieren mejorar su

servicio, esta es una altemativa para incluir innovacion en su catalogo y de esta manera optimizar

la efectividad e interaction de los clientes de restaurantes y sal ones de eventos que quieran obtener

fotos para recordar su evento a traves de un espejo fotografico. Detectando que el cliente es cada

vez es mas exigente en las fotos y se pretende prestar un autoservicio en el que podra tomar sus

fotografias con la tematica que deseen.

5

El principal problema que se
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3. Justificacion

pretende crear una empresa de espejos fotograficos mas conocidos como photo booths, viendo de

esta una idea innovadora y nueva para el mercado, ya que es poco conocida asi mismo se desea

ofrecer un servicio diferente y exclusivo, para adquirir una base tedrica de la viabilidad e

implementacion de este servicio.

El sector de la fotografia se ha constituido en uno de los mas dinamicos en el pais y en el mundo.

esto obedece al auge que surge en estos tiempos por adquirir celulares de aJta gama para poder

tomar fotografias que hagan recordar momentos y lugares para poder compartir con facilidad en

redes sociales. “Lo mismo surge con el desarrollo de las camaras fotograficas que han logrado en

Colombia un decrecimiento con las camaras digitales y segun la revista la republicaen el 2022 el

mercado siga disminuyendo por eso se esta ofreciendo un diferenciador que se acomode a distintas

situaciones” (Republica,2018)6.

Se pretende abordar la falta de innovacion en los diferentes restaurantes y salones de eventos

ubicados los municipios de Sabana Centro, encontrandose en esta zona los lugares preferidos por

los clientes pararealizar sus eventos, ya que estos por su excelente servicioy amplios espacios,las

personas began a escoger estos sitios.

Es un servicio que tiene poca participacion en el mercado colombiano, por lo que actualmente esta

en crecimiento; con este espejo se creara una celebracion magica, con iluminacion profesional.

animaci on, pantalla touch e impresiones instantaneas. Donde prestaremos el servicio en eventos

como, por ejemplo: Bodas, grados, eventos empresariales y fiestas, facilitando la interaccion con

sus invitados generando recuerdos y experiencias diferentes.

6

6 Bolanos LF (2018). Canon, Nikon y Sony lideran mercado decamaras fotograficas. Recuperado de 
https://www.larepublica.co/empresas/canon-nikon-y-sony-lideran-mercado-de-camaras-fotograficas-2590744

Este proyecto se desarrolla gracias al conocimiento adquirido a lo largo de la carrera, donde se

https://www.larepublica.co/empresas/canon-nikon-y-sony-lideran-mercado-de-camaras-fotograficas-2590744
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4. Analisis del entomo

4.1 Tendencia

La evolucion y tendencias de las nuevas tecnologias incluyendo redes socialeshan influenciado en

la comunicacion corporativa; en la forma en como planifican, ejecutan y evaluan los eventos

sociales. Iluminacion led, video mapping, codigos QR, apps, taijetas de visitaelectronicas, son solo

algunas de las nuevas formas en que se verareflejado el ROI (return on investment) y ayuda a los

profesionales del sector a organizar actos mas impactantes de forma mas agil y eficaz. (Estanyol,

El comportamiento de los principales restaurantes y salones de eventos esta en crecimiento ya que

por la zona en la que se encuentran ubicados estan disenados para hacer eventos campestres que

Haman mucho la atencion creando reuniones sociales para los invitados y aun mas atractivo para

los clientes secundarios que son los que utilizaran este servicio para disenar sus eventos.

Segun laencuesta realizada(ver anexo 3) los consumidores realizan entre 1 y 2 eventos durante el

ano, y los restaurantes (ver anexo 4) realizan 4 eventos en el mes, los cuales se ejecutan los dias

viemes y sabados en un intervalo de entre 3 y 6 boras de duracion, adicional a esto podemos

evidenciar que tanto empresas como personas estarian dispuestas a conocer y adquirir el servicio

de fotografia.

7

2012)7

7 Estanyol E. (2012). Nuevas tendencias en organizacion de eventos. Recuperado de
https://www.uoc.edu/divulgacio/comein/es/numero08/articles/Article-Elisenda-Estanyol.html

https://www.uoc.edu/divulgacio/comein/es/numero08/articles/Article-Elisenda-Estanyol.html
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Tabla 1. Cadena de valor. Elaboration propia

En el cuadro anterior se explica los procesos incorporados dentro de la cadena de valor desde la

fabricacion y obtencion del espejo hasta la entrega final del servicio y asi crear una ventaja

competitiva frente a la competencia, en primer lugar, se encuentra la logistica externa en donde se

estara preparado para recibir al cliente en el momento que se necesite, ya que se contaran con los

espejos necesarios para atender sus necesidades. En el tema de operaci ones se habla de las

actividades que se realizaran para tener una buena conexion con el cliente y mantenimiento del

espejo. La logistica interna indica como va a ser la entrega final al cliente, desde el transporte hasta

el arriendo del mismo. En marketing se pretender tener la cercania con el consumidor y la

identificacion de nuevos clientes a traves de redes sociales y la buena de gestion de consumidores

mediante una evaluation de satisfaccion para permitir lamejora constante.

8

OPERACIONES:

Analisis, distribucion, 
preparacion, 

mantenimiento.

GESTION DE CLIENTES:
Medicion de 
satisfacccion

LOGISTICA INTERNA

Transporte, entrega 
del producto

MARKETING:
Cercania al cliente, 
identificacion de 
nuevos clientes.

LOGISTICA EXTERNA: 
procesamiento de 

pedidos.

JJunicoc
4.2 Cadena de valor



4.3.1 Idea y Modelo de Negocio

SOCIOS CLAVE

Disefiador

RECURSOS CLAVE
Restaurantes

Restaurantes
Fisicos

networking

Humanos

CANALES
ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

Tabla 2. Modelo canvas. Elaboration propia

El canvas es nn lienzo para describir el modelo de negocio al que se pretende Hegar a traves de

unas bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor. En el cual se explicaran a

continuacion respondiendo a unas preguntas:

• J’ara quien se crea valor? ^Cuales son los clientes principales?

Segmento de mercado: El mercado al que esta dirigido el servicioseran salon de eventos y

restaurantes, ubicados en la Sabana Centro.

9

Salones de 
eventos

ACTIVI DADES 
CLAVE

Logistica, 
Impresion 
fotografica

PROPUESTA DE 
VALOR

Fotograffa 
interactiva, a 
traves de un 

espejo 
fotografico.

Cobro por servicio efectuado 
(Transferencias bancarias o efectivo)

RELACION
CLIENTES

Servicio 
rapido y 

eficaz

SEGMENTO DE 
MERCADO

Salones de 
eventos

Mercado 
Segmentado:

Hjunicoc
4.3 La empresa y el concepto de negocio

Redes sociales

Espejo, Equipo fotografico, Sueldos, 
Instalaciones, Impuestos, servicios, 

arrendamiento, contador



Propuesta de valor: Se pretende prestar un producto diferente por medio de la innovacidn

fotografica ofreciendo un autoservicio de espejo, ya que los restaurantes y salones de

eventos no cuentan con bienes para el ocio del cliente final.

• ^Que tipos de relaciones se han establecido?

Relation con clientes: Se cuenta con un servicio rapido y eficaz permitiendo que se

construya una fi deli dad.

• <Cdmo se conjugan los canales? ^Cuales tienen mejor resultado? 6Cuales son rentables?

Canales: Los principales canales seran las redes sociales y el networking ya que los

restaurantes ofreceran en su catalog© de serviciosdel espejo.

• ^Como pagan actual mente?

Fuente de ingresos: La fuente de ingresos de la compania sera por el cobro de servicio

efectuado y se daran ingresos por transacciones de pagos puntuales de los clientes.

• ^Que recursos clave requiere la propuesta de valor, canaies de distribution, relation con

clientes y fuentes de ingreso?

Recursos clave: los recursos de la compania seran los fisicos, como instalaciones, carro de

transporte y espejo, y humanos seran las personas que administran la empresa y la persona

que llevarael espejo a los diferentes eventos.

• ^Que actividades clave requiere la propuesta de valor, canales de distribucion, relation con

clientes y fuentes de ingreso?

Actividades clave: las actividades clave seran transporte y logistica, la impresion

instantanea, la elaboracion del espejo.

10

Ejunicoc
• ^Que necesidad de los clientes satisface?



Socios clave: Los socios clave seran, al igual que el segmento de mercado, los restaurantes

y salones de eventos, ya que son los intermediarios y quienes permitiran el ingreso del

servicio en sus instalaciones, incluyendo tambien al outsourcing que se hara con servicio

de la vans para tercerizar este servicio y disminuir gastos.

• ^Cuales son los costos mas importantes inherentes al modelo de negocio?

Estructura de costos: los principales costos generados por la compania seran espejo.

mantenimiento del mismo, sueldos de los administrativos y empleados, impuestos.

serviciospublicos, arrendamiento y contador.

4.3.2 Estructura Legal de ia Empresa

Imogen 3. Logo empresarial. Elaboracion propio

La estructura legal de la compania Magic Moments representa la forma en que esta organizada. De

esta manera se tiene que elegir una estructura que contribuya a la creacion de la compania, ya que

esta tendra fuerza para afectar todos los aspectos de la compania, desde el pago de los impuestos.

hasta laresponsabilidadfinanciera personal.Esta seraconstituida como una "Sociedad por acciones

Simplificada" o su abreviatura S.A.S ya que offece mayores beneficios tributarios parapymes.

11
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• ^Quienes son los socios clave?

VP-3TOG=iPHV



Los documentos necesarios para la constitucion son:

• Documento privado de constitucion

• Documento de identidad y domicilio de los accionistas

PRE-RUT

• Formulario unico empresarial

4.3.4 Base Filosofica

a) Mision

La mision de la compania es ofrecer un servicio unico en fotografia contando con exclusividad e

innovacion en nuestro producto, que ayude a la ambientacion y mejora del evento haciendo que

nuestros clientes se sientan inspiradosy Uenos de satisfaccion al dejarnos ser parte de su momento.

b) Visibn

Ser pioneros en la Sabana y Bogota en el sector de entretenimiento ofreciendo distintas

experiencias en eventos especiales

c) Principios

autorrealizacion.

Cui dado del medio ambiente: Preservando y contribuyendo a la mejora del medio ambiente.

Cultura de Calidad. Perfeccionando procesos a traves de una mejora continua.

Cultura de Innovacion: Manteniendo el equipo y procesos actualizados con la tecnologia mas

sofisticada.

Compromiso al servicio.

12
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4.3.3 Requisitos para la Constitucion

Desarrolloy bienestar del recurso humano: Ofreciendo una calidad de vida, velando por su

seguridad emocionai y fisica, promoviendo el desarrollo personal y estimulando su



d) Valores

conducta justa para el valor de los derechos fundamentales.

Integridad: Obrando con transparencia y clara orientacion moral.

Creatividad: Creando una forma de liacer las cosas, siendo beneficioso para el trabajador, la

compania y la sociedad.

Responsabilidad: Obrar de manera que se contribuya al logro de los objetivos de la empresa.

Pnntualidad: Cumplir con las obligaciones en el tiempo acordado.

4.3.5 El Producto

a) Caracteristicas

• Arrendamiento del espejo

• Impresion instantanea

• Impresos personal izados

b) Description del Producto

Es un espejo fotografico, con el dial se creara una celebrationmagica, con iluminacion profesional.

animacion, pantalla touch e impresiones instantaneas. Donde prestaremos el servicio en eventos

como, por ejemplo: Bodas, grados, eventos empresariales y fiestas, facilitando la interaction con

sus invitados generando recuerdos y experiencias diferentes. Donde se disena de forma facil e

interact!vo para que las personas que accedan a el les sea divertido tai como lo hace una camara

fotografica convencional disenado con las diferentes tematicas dependiendo del tipo de evento.

13
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Respeto: Desarrollandose una
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4.3.6 Estrategia Empresarial y fuentes de ventajas competitivas

1. Luchar por ser el productor lider en costos en la industria

Se pretende reducir costos operacionales ya que se disenara el espejo en el pais y nos hara tener

una diferencia en precios que seran mas bajos que la competencia, de esta manera se inclirira un

valor agregado que generara menores costos sin afectar la calidaddel producto.

2. Buscar la diferenciacion del producto que se ofrece respecto al de los rivales

Se creara valor para los compradores mediante un servicio rapido y eficaz y ofrecieiklo una

experiencia diferente en los sitios o lugares donde no se encontraba este tipo de servicio.

4.3.6.1 Estrategia de Crecimiento

Estrategias de diversificacionEstrategias desarrollode mercado

segmentosnuevos como

Tabla 3. Estrategia de crecimiento. Elaboration propia

14

Estrategias de desarrollodeproductos

• Mejoras del producto

• Extensiones de la linea de producto

• Nuevos productos para el mismo 
mercado

• Diversificacion concentrica, a traves 
de la creacion de nuevos servicios.

• Integracion vertical hacia adelante y 
atras, manejo y control de cada uno de 
los eslabones de la cadena de valor, 

desde la produccion hasta los canales 
de venta.

• Expansion geografica

• Fijar 
objetivos

Estrategia de penetracion de mercado

• Incrementar la participation de 
mercado ya que se ingresara con un 

precio mas bajo.

• Incrementar el uso del producto a 
traves de las redes sociales.



del mercado, se pretende abordar creando una mayor conexion con el cliente por medio de redes

socialesademas de ofrecer un servicio de buena calidad a un precio mas bajo que lacompetencia.

En la estrategia de desarrollo de nuevos productos se tiene como objetivo aumentar la linea de

productos para el mismo segmento de mercado ademas de inclirirle mejorar en cuanto a innovacion.

Adicional a esto se pretende liacer un crecimiento en cuando ageografia, es decir, ampliar al campo

en el cual se va a desarrollarlaempresa, y finalmente se estara manejando una integracion vertical,

pues se manejara cada uno de los procesos de la cadena de valor, desde la fabricacion hasta la

entrega del servicio.

15
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En la tabla 3 se puede evidenciar 4 tipos de estrategias, empezando por la estrategia de penetracion



EXTERN ASINTERNAS

Tabla 4. MatrizDOFA. Elaboration propia

La matriz DOFA se realizo con ei fin de tener claros el enfoque al qne va dirigido el proyecto.

teniendo en cuenta lo anterior, se determino que en el escenario intemo que las fortalezas son

mayores que las debilidades lo que conlleva a que se contrarresten las problematicas internas. En

el escenario extemo se puede analizar que las oportunidades de crecimiento sonmuy amplias, pero

se puede evidenciar una gran probleinatica ya que se conoce en el mercado una gran variedad de

productos sustitutos que podrian Hegar a disminuir los ingresos.
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Fortalezas
• Exclusividad del product©
• Innovacion
• Conocimiento del producto
• Recursos humanos bien capacitados
• Servicio y calidad

Oportunidades
• Crecimiento de la industria
• Innovacion
• Inversionistas
• Posibilidades de exportacion
• Baja competencia
• Desarrollotecnologico
• No hay costumbre de uso en el espejo

Amenazas
• Productos sustitutos mas 

economi cos
• Desarrollotecnologico
• Dependencia tecnologica
• Mercado limitado
• Pocos proveedores

Debilidades
• Mantenimiento delosequipos
• Repuestos
• Posicionamiento de marca

jjunicoc
4,3,6,2 Andlisis DOFA
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4.3.6.3 Andlisis 5 Fuerzas de Porter

INTENSIDADFUERZA

Baja

El precio y desempefio relatives de los sustitutos. Alta

Los costos de cambiar al uso de sustitutos. £Es f^cil cambiar a ot Atta

alta

Nivel actual de calidad y servtcio. alta

baja

baja

baja

baja

baja

medio

medio

baja

baja

baja
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Rentabilidad de los proveedores. cEstin los proveedores forzados a subir 

los precios?

PODER DE 
NEGOCIACION DE 

LOS COMPRADORES

INTENSIDAD DE LA 
RIVALIDAD INTERNA 

EN LA INDUSTRIA

PODER DE 
NEGOCIACldN DE 

LOS PROVEEDORES

AMENAZA DE 
NUEVOS 

COMPETIDORES

AMENAZA DE 
PRODUCTOS 
SUSTITUTOS i

i

Baja

Baja

I

Concentracion de proveedores. iHay muchos compradores y pocos 

proveedores dominantes? _________________________________________________
Poder de la marca. ZEs fuerte la marca del proveedor?

__
alta

Calidad. £Es un sustituto mejor que el producto actual? 
Buena voluntad de los compradores de substituir.

Los proveedores amenazan con integrarse hacia adelante en la industria 
(por ejemplo: fabricantes que amenazan instalar sus proplos distrlbuldores 
minoristas).______

Los compradores no amenazan con integrarse como proveedores.

La industria no signlfica un grupo importante de clientes para los 

proveedores.___________________________________________________________________
Costos de sustitui r clientes. ZEs f£ci I que los proveedores encuentren a 
nuevos clientes?

baja

Baja

baja 

baja

■Ma
Baja

Concentracidn de compradores. ZHay algunos pocos compradores 
dominantes y muchos vendedores en la industria?_____________________________

Oiferenciacidn. ZEstan los productos estandardizados?  

Rentabilidad de los compradores. ZEstan los compradores forzados a ser 

exigentes?

Nivel actual de calidad y servicio.__________________________________________________

Amenaza de Integracldn horizontal hacia atris y hacia adelante en la 
industria.
Costos de sustituir clientes. ZEs FScil que los compradores camijien a su 
proveedor?

Media 

baja

Baja

Baja

Baja

Baja

Baja

___________________________ VARIABLE____________________________
Amenaza de entrada de nuevos competidores por economias deescala______

Requisitos de capital/de inversion para que entre un competidor  

Los costos en que incurre el cliente para poder cambiar de proveedor  

Acceso a los canales de distribucidn de la industria.

Tienen los posibles nuevos competidores facilmente acceso a tecnologia.

Lea I tad a la marca. ZSon los clientes leales? Se pueden cambiar facilmente 

al nuevo competidor ____________________________________________________________________

La probable reaccion de los jugadores existentes en la industria.

Regulaciones del gobierno. ZLos nuevos participantes pueden conseguir 

subsidios?

La estructura de la competencia. La rivalidad sera mSs intensa si hay 
muchos competidores pequenos o de igual tamano; la rivalidad sera menor 
si una industria tiene un claro lider de mercado.
La estructura de costos de la industria. Las industrias con altos costos fijos 
animan a los competidores a fabricar a plena capacidad para bajar precios 
si es necesario.
Grado de diferenciacidn del producto. Las industrias donde los productos 
son commodities (e.g. acero. carbdn.etc.) tienen tipicamente una mayor 

rivalidad-_____________________________________________________________________________________
Costos de sustituir clientes. Se reduce la rivalidad cuando los compradores 

tienen altos costos de cambio de proveedor.
Objetivos estrategicos. Si los competidores persiguen estrategias agresivas 
de crecimiento, la rivalidad ser^ mas intensa. Si los competidores est^n 
simplemente "ordefiando" rentabilidad en una industria madura, el grado 
de rivalidad sera tipicamente bajo.
Barreras de salida. Cuando las barreras para dejar una industria son altas. 
los competidores tienden a exhibit una mayor rivalidad.

Tabla 5. Fuerzas de porter. Elaboration propia



producto costoso y la tecnologia incorporada es de dificil acceso.

• Amenaza de productos sustitutos

Se encontro una debilidad, pues existe facilidad de acceso a telefonos y cainaras de alta gama.

ademas de fotografos profesionales.

• Poder de negociacion de los proveedores

La demanda para elaborar el espejo es muy baja por lo cual los proveedores tienen el poder de

poner el precio a sus productos.

• Poder de negociacion de los compradores

Por la baja concentracion de oferta los clientes tienden a ser mas exigentes ya que hay poca toma

de decision.

• Intensidad de la rivalidad interna de la industria

La rivalidad es baja porque se encuentran muy pocos ofreciendo este tipo de servicios, y se crea

una ventaja competitiva con diferenciador en precios, calidad del servicioy de la fotografia.

18
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• Amenaza de nuevos competi dores

Se encontro que es muy baja la probabilidad de que ingresen nuevos competidores, ya que es un
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5. Estudio de mercado

5.1 Evolution de! sector en el que se desarrolla el proyecto o producto

La fotografia es un negocio que se esta transformando, en los ultimos anos el sector de tecnologia

ha visto como el negocio pasa de camaras a Smartphone con camaras mas potentes y aplicaciones

que facilitan la interaccion entre las personas.

El negocio de imagenes personalizadas esta cogiendo fuerza en Colombia ya que en el pais sigue

La industria de eventos se ha transformado en una fuente de ingresos, trabajos y prestigio relativo

para grandes ciudades, en los ultimos 4 anos la industria de eventos y reuni ones ha representado

2.5 % del PIB de la economi a.

Segun la revista Dinero el sector de food service vende al ano $35 billones y genera mas de un

Esto evidencia que el espacioes gigantesco para que se desarrollenescenarios de competencia que

beneficien al consumidor y permitan que el sector siga creciendo

Lo mas atractivo de Colombia es su perfil demografico: tiene 61 ciudades con mas de 100 mil

habitantes, 29 con mas de 200 mil, 17 que superan los 400 mil y seis que sobrepasan el miiidn de

personas, segun ciffas de Acecolombia. Es decir, tiene muchas ciudades “intermedias” con un gran

19

8 Parada M. (2013) La Republica. La fotografia, un negocio que se transforma pero se mantiene en el pais.
Recuperadode https://www.larepublica.co/empresas/la-fotografia-un-negocio-que-se-transforma-pero-se- 
mantiene-en-el-pais-2036261
9 Anonimo (2018). Revista dinero. El negocio de la comida se reinventa en Colombia tras un mal 2017. Recuperado 
de https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/como-van-los-restairantes-en-colombia- 
2018/255322
10 Urrutia M. (2014) America Retail. La evolucion de los centres comerciales en Colombia. Recuperado de 
https://www.america-retail.com/destacado/la-evolucion-de-los-centros-comerciales-en-colombia/

milion de empleos. Asi se mueve una industria dominada por pequenos negocios. (Dinero, 2018)9

existiendo una fiierte cultura de fotos impresas. (Republica, 20IB)8

potencial consumidor. (America Retail, 2014)10

https://www.larepublica.co/empresas/la-fotografia-un-negocio-que-se-transforma-pero-se-mantiene-en-el-pais-2036261
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/como-van-los-restairantes-en-colombia-2018/255322
https://www.america-retail.com/destacado/la-evolucion-de-los-centros-comerciales-en-colombia/


COMPETENCIA DIRECTA MISION Canales de distributionProducto Cararteristicas Puntos de venta Predos Telefono

1 La Caravana Creativa

2 Majestic Mirror 3103412231

Pagina

3 Photo Mirror 3142286739

4 CatchMe Espejo Maglco

COMPETENCIA INDIRECTA MISION Canales de distributionProducto Cararteristicas Puntos de venta Predos

1 Photocall 6C Chia 3104781560

Cromatik2 Fotocabina

Photo Booth. 
Fotocabina

Transporte, instalacion, 
gale ria digital, accesorios

Somos un tqulpo apM iaiado por la mamoria, Nuwtra 
inspiration naca de las Caravanas de elefantes en el 

Medio Orierrte que son por naturaleta ndmadas v llevan a 
todos ios rincones ofejetos asombrosos y miglcoi. U 

Caravana te contafla con sus colores, textural y 
elementos jorprendentes. Creemos firmemente en que 

Ios recuerdoi esUm Intimamente unidos a las 
emoclones... ail que il quieres que tu evento nunca se 
olvide, el eleFante da La Caravana llega a donde estds 

para que compartas con tus Invltados 
una EXPtRIFNCIA unica, elegante y duradera.

Photo ffoto) y Call (llamado) consiste en un espado con 
un fondo publleltirlo que "llama* a la game a tomarse 
lotos. El objetlvo Inlctal fue hacer puWiddad, el eipeclo 

del photocell Htaba deitinado solamente a celebridades 
y en el backing (londol estaban Ios logotlpos de lai 

marwi que quartan enunclarse. Como elemento 
publidtarto ha Udo rentable, peso tambUn ei une idea 

novedoia y divertlda en fiestas y eventos donde Io* 
invitados poian con attcionos tales como: bigotei, gatas, 
pelucas, lombrerw, y Ml dejar un recuerdo inoMdable,

Nuestra cabin* dt fotos cerrada estd Insplrad* 
en Ios mod*loi cUficos de fotomatones del 

siglo XX, donde detris de una cortlne tendril 
la privaddsd y un espacio acogedor para 

retratarte sin Inhlbldones. Dejate contagiar 
de la magla que se vive al cerrar la cortina.

Espejo de 1,60 de alto con 
animation y pantalla touch, 

impresidn Instantanea, 
impresos personalizados, luz 

profesionaljuegos, 
cotnpartlren redes

Pagina
estdn en nuestro inventario; http://www.catchme.co 

m.co Instagram 
ffCetchmecol

Fotos illmltadas, disehos 
personaliisdos, impresidn 

Instantanea, entrega 
inmedlata, accesorios, cd 

con fotod, album (optional)

Acceiorios de 
entretenlmientocomo

Bogota-Call- 
Medellin - Paste

2 horas 900.000
horas 1.400,000

horas 2.200.000

3105858123- 
3204794324

317528281B- 
3184472181

3128967807-
3223651792NJO

CatchMe es un espejo interactivo con la 
illtlma tecnologla a nivel mundlal, Cuenta con 
mOltlplei herramlentas con las cuales puedas 
personalliar tus selfies, compartirias en redes 

sociales, hast* Interactuarcon el espejo

Photo Ml rror.coes una Compafila de 
entretenimlento revolucionaria y apaslonada 

por la Innovaddn digital en Colombia, 
ofreciendo servidos unices y exclusives que 
haran de tu evento una experienda unica e

I nnolvldable para tus invitados.

Photo Booth, 
Espejo magico, 
Hashtag Spot

Espejo Magico, 
Shasgtag 

printer

Pagina 
https://www.cro ma tika.c 

?/

r,co/ Facebook - 
Instagram 

IgPHOTOMIRROR.CO

Bogota, 
Cartagena, 
Medellin

Paquete baslco: 850.000 
paquete plus: 1,150.000 

paquete premium 
1.390.000 paquete especial 

1.690.000

4
8

n 
O n

Factbook ftphotocallgc 
Pagina 

https://www.photocallgc 
.com

is> 
>

S’ 
e.
sr
©

J?
RsMontaje y desmontaje, parti 

props premium, archive
digital de fotografias, galena https://www.photomlrro 
virtual, compartiren redes,
hostess, alfombra roja de

lujo, separador, modelo rusa
persona capadtada para

aslstlren el evento; Fotos
Illmltadas; Fondos, 

anlmadonet y juegos que

Facebook 
@lacaravanaphotobooth 

Pagina 
https://www.lacaravanac

reativa.com/ 
Instagram 

jglacaravanaphotobooth 
Pagina 

http://ma)esticmirrorcol

£
CN

S'S'

i
I

r>

i
§ 
Cb 
S’

S'
©

§;
^31 
S’

2 horas: 1.300.000 4 
horas: 1600.000 6 horas: 

1.900.000 8 horas: 
2.200.000

http://www.catchme.co
https://www.cro
https://www.photocallgc
https://www.photomlrro
https://www.lacaravanacreativa.com/
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Se realizo un estudio de la competencia en Colombia en el cual se evidencia que hay 4 competidores

directos en el mercado ya que cuentan con el mismo espejo, adicional a esto se encontraron 3

competidores indirectos los cuales cuentan con un servicio parecido, de estas la que tiene mejor

posicionanriento y ftierza en el mercado es la empresa “La Caravana Creativa”. Dentro de la tabla

5 se encuentra por empresa especificado la mision, productos ofrecido, caracteristicasdel mismo.

canales de distribucion, puntos de venta y sus respectivos precios.

Se llego a la conclusion que en Colombia la oferta de Photo Booth es muy limitada, por lo cual las

empresas manejan altos precios y esto conlleva a que el poder ingresar al mercado sea mas facil

pues sepuede entrar con precios mas bajos como ya se menciono en el punto 4.3.6.1.

5.3 Demanda

Para determinar la demanda se realizara un tamano de la muestra para saber cuentas personas

haremos la respectiva encuesta, para asi lograr segmentar el mercado potencial, cual es el monto y

el comportamiento e iguaimente se realizara para los restaurantes y salones de evenio, y de esta

manera conocer cuales son las preferencias del consumidor final

“Margen de la muestra:

n=

21

N= Tamano de la poblacion
n= El tamano de la muestra que queremos calcular
Z = Es la desviacion del valor medio que aceptamos para lograr ei nivei de 
confianza deseado. Nivel de confianza 90% -> Z= 1,645
d = Es el margen de error maxima que admito (5%)
p = Es la proporcion que esperamos encontrar (50%)
q = Probabilidadde fracaso (1- p)” (Pickers)71

CptfN-ll+Za2 *,

13 Pickers, S. (2015) Passionate People, Pysma. iComo determinar el tamano de una muestra? Recuperado de 
http://www.psyma.com/company/news/message/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra

q 
p

http://www.psyma.com/company/news/message/como-determinar-el-tamano-de-una-muestra
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la poblacion hasta ese ano es de 496.645 eso ayuda a determinar el tamano de la muestra de

personas al cual se le va a realizar las encuestas, y segiin la pagina matrimonio.com en la Sabana

Centro de Bogota existen 122 restaurantes y salones de eventos los cuales son los que n permitiran

496,645 = 270,4 = 271

= 12,26 = 13

Para ver las encuestas realizadas ver anexos 1 y 2 y los resultados de las mismas ver anexos 4 y 5.

5.4 Segmentacion, analisis y evaluacion de las bases de segmentacion

Geografica

Princi pales organizaciones y espaci os de la sabana centro de Bogota en donde se puede ofrecer el

servicio:

Restaurante La Granja (Tenjo), Andres Came de res (Chia), Barro Viejo (Tabio), Don Jediondo

(Cajica), Restaurante la cascada (Zipaquira), Islamorada (Sopo), Yierbasanta Restaurante (Cota),

Las violetas(Tocancipa).

22

Muestra empresas: n =122 * 1,645 2* 50% * (1-50%) 
0,052* (122 -1) + 1,645 2 * 50% * (1 -50%)

12 Sabana Centro, Como vamos (2016) Informe calidad de vida. Pag 14. Recuperado de
https ://www.unisabana.edu.co/fileadmin/Archivos_de_usuario/Documentos/Documentos_Empresa_y_Sociedad/L
a_Sabana_como_vamos/lnforme-de-Calidad-de-Vida-Sabana-Centro-Como-Vamos-2016.pdf
13 Matrimonio.com (s.f) Recuperado de https://www.matrimonio.com/

Segun la informacion suministrada por el informe de calidad de la Sabana “Como vamos” (2016)12

e incluiran en su portafolio de eventos el servicio (Matrimonio, s.f)13

Muestra de personas = n = 496.645 * 1,645 2* 50% * (1-50%)
0,052 * (496.645-1)+ 1,645 2 * 50% * (1-50%)

matrimonio.com
http://www.unisabana.edu.co/fileadmin/Archivos_de_usuario/Documentos/Documentos_Empresa_y_Sociedad/L
Matrimonio.com
https://www.matrimonio.com/
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por redes sociales.

Demografica

Los consumidores a los que va dirigido el proyecto seran restaurantes y salones de eventos a los

cuales asistan hombres y mujeres, jovenes entre 15 y 40 anos de edad, que les guste frecuentar este

tipo de lugares, interesados por diferentes actividades de ocio, con un alto nivel educative.

Segiin la encuesta realizada a 35 restaurantes (ver anexos 3 y 4) hacen en promedio 4 eventos el

fin de semana, y las personas 4 eventos en un ano.

Psicografica

El consumidor potencial seran los restaurantes y salones de eventos en la sabana de Bogota, con

amplias zonas verdes, elegantes, grandes, donde asistan personas de alto poder adquisitivo y

realiceneventos privadosconun gusto porlasnuevas tecnologias, innovacion y nuevas tendencias.

que busquen destacar sus eventos, con un gusto por la fotografia y hacer de esta una experiencia

nueva y diferente.

Segun la encuesta realizada a 85 personas (ver anexo 3) en la zona centro de Bogota estarian

dispuestos adquirir por la fotografia en su evento un 55,29% estaria dispuesto a pagar de 0 a

300.000 y un 40% de 300.000 a 500.000, siendo elloslos consumidores finales de los restaurantes.

universidades, salones de eventos.

23
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Se escogieron los principales restaurantes de cada municipio para poder empezar abrir un mercado

con un poder adquisitivo alto y asi darse a conocer con los otros restaurantes y salones de eventos



El estudio realizado a diferentes restaurantes y sal ones de eventos de la zona de la sabana centro.

se encontro que los tipos de eventos son inatrimonios, cumpleanos, grades, donde la duracion de

cada evento es de 4 a 9 horas. Creando una alianza con los restaurantes y salones de eventos ya que

contarian con una disponibilidad para ofrecer el servicio en sus paquetes para cada respectivo

evento, con

intermediario para ofrecer el servicio de fotografia.

5.5 Ta ma no del mere a do

El tamafio de mercado se conoce por el estudio que se realizo a la competencia directa, existiendo

pocas empresas con una gran participacion en el mercado, conociendo su precio, sus lugares de

participaciony sus diferentes caracteristicas.

Segun la informacion suministrada por Matrimonio.com.co los lugares que realizan recepciones

son 122 siendo estos los restaurantes y salones de eventos que se les reconoce por su gran recopila

miento de personas jovenes que desearian adquirir el servicio de Magic Moments en la Sabana

5.6 Perfil del consumidor

Personas que frecuentan restaurantes con las caracteristicas especificadas en el perfil psicografico.

de alto poder adquisitivo, que buscan servicios especificos para cada tipo de evento, principalmente

siendo jovenes entre 15 y 40 anos, que frecuenten paginas y aplicaciones de fotografia como

Instagram, Facebook y Snapchat, con gusto por nuevas tecnologias, innovacion y nuevas

tendencias, que busquen destacar en sus eventos, y hacer de ello una experiencia diferente.

24
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Conductual

su tematica adecuada a sus respectivos clientes, siendo Magic Moments el

Centro de Bogota siendo este el mercado potencial (Matrimonio, s.f)14

14 Matrimonio.com (s.f) Recuperado de https://www.matrimonio.com/

Matrimonio.com
https://www.matrimonio.com/


La determinacion del precio se tomo con base a lo que ofrece la competencia, y para ingresar al

mercado se genero ima estrategia de oli ecer tin 10% de descuento sobre el precio y por cada bora

adicional se cobrara 200.000, al adquirir mas de 5 boras el servicio se generara un 10% de

descuento adicional sobre lo que se cobra por bora, como una propuesta de valor a este nuevo

producto en el pais.

Canal adecuado para la distribution del producto

Consumidor finalMagic Moments

Tabla 8. Canal de distribucidn. Elaboration propia

Inicialmente se espera Hegar al cliente por medio de Pagina web, Redes sociales, Publicidad y

promocion por medio por medio de los restaurantes, llegando al cliente final.

25

Restaurantes y 
salones de 

eventos

UJunicoc
5.7 Determination precio

_____ Horas 
________ 1_bora 
________ 2_boras 
________ 3_boras 
________ 4_boras 
________ 5_boras 
________ 6 boras 
________ 7_boras 
________ 8 boras 
________ 9_boras 
Tabla 7. Precio del servicio. Elaboration propia
5.8 Canal de distribucidn

1.585.000,00
1.785.000,00
1.985.000,00

Minutos
______ 60
______ 120

180
240

_____ 300
360' 1.385.000,00

420
480
540

Precio 10% 
descuento 

sobre 
competencia 

200.000,00 
765.000,00 
965.000,00 

1.165.000,00 
1.365.000,00
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6. Plan Financiero

Objetivos financieros y Analisis de costos

Costos variables

Horas

Total costoPersonal VariacionCosto impresion PropsCarro

Los costos variables se basan en la cantidad de fotos que se llegan a entregar en un evento, el

supuesto y segun preguntas realizadas via chat a la empresa “Photo Mirror” se puede Hegar a

realizar una foto por minuto, de esta manera se determino el costo de impresion durante el evento

realizara por medio de un outsourcing, es decir, se realizara una tercerizacion para la prestacion de

este servicio y de acuerdo a la investigacion aplicada el costo aproximado de este es de $ 120.000.

En cuanto al sueldo del personal sera de $10,000 por bora se incluye dentro delos costos variables

pues esta persona se necesitara unicamente los dias en lo que se realizara el evento y por ultimo

fijamos un costo de $100,000 a losProts o accesorios que acompanan el servicio del espejo.

En conclusion, el servicio se ofrecera a mas de 2 horas y la variacion entre cada hora es de $47,425

y lo que realmente genera mayor costo es la impresion ilimitada.
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_________1 hora
_________2 horas
________ 3 horas
________ 4 horas
_________ 5 horas
________ 6 horas
________ 7 horas
________ 8 horas
________ 9 horas
Tabla 9. Costos variables. Elaboration propia

60
120
180
240
300
360
420
480
540

37.425,00
74.850,00

112.275,00
149.700,00
187.125,00
224.550,00
261.975,00
299.400,00
336.825,00

120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00
120.000,00

100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00
100.000,00

10.000,00
20.000,00
30.000,00
40.000,00
50.000,00
60.000,00
70.000,00
80.000,00
90.000,00

167.425,00
314.850,00
362.275,00
409.700,00
457.125,00
504.550,00
551.975,00
599.400,00
646.825,00

Minutes
800

499000

teniendo en cuenta tipo de impresora, tinta y papel requerido para esto y segun las horas que se

vaya a realizar, adicional a esto se incluyo el costo del transporte en el cual se definio que se

147.425,00
47.425,00
47.425,00
47.425,00
47.425,00
47.425,00
47.425,00
47.425,00



1.518.000,00 1.518.000,00 1518.000,001518.000,00 1518.000,00 1518.000,00 1518.000,001518.000,001518.000,00 1518.000,00

En la tabla 10 se realizo un analisis de los gastos con los que contara la empresa durante el primer

administrador, servicioscomo son luz e internet, adicional a esto se incluye el arriendo de un local

por un valor de $300,000 y para el mes de diciembre se agrego un gasto adicional que seria de un

contador quien realizara el Estado de Resultados y el Balance General al finalizar el ano.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Sueldo
Internet

A partir de la explicacion en el punto anterior, sale los gastos del primer ano y para la proyeccion

de los siguientes 4 anos iniciando por el sueldo, se pretende aumentar un 8% como politicacontable

y de esta manera cubrir el IPC que se generaria para cada ano respectivamente, para el internet y

el valor del arriendo se le asigno un 10% y el gasto del contador se mantendra durante el tiempo.

27

JUunicoc
Gastos primer ano y proyeccion 5 anos

1.518.000,00

Tabla 10. Gastos primer ano. Elaboration propia

Luz
Arriendo
Contador

MES 3
1.148.000,00

40.(00.00
a&D.co

301000,00

MES 4

1.148.000,00
W.CBC.OO

sjoogao
301000,00

KES

1148.000,00

300.000,00

MES9
1.148.000,00

<1000.00
30000.00

300,000,00

18.742.095,91
702.768,00
437.582,25

5.270.760,00
450.000,00

25.603.206,16

KE 11
1.148.000,00

CMGOC
X<aBiE

3(D.(Hl00

TOTAL
Tabla 11. Gastos proyeccion 5 aiios. Elaboration propia

Sueldo
Internet
lur_____
Arriendo
Contador
TOTAL

MENSUAl
1148.000,00

40,030,00
30.000,03

303.000,133

13.776.000,00
480.000,00
360.000,00

3.600.000,00
450.000,00

18.666.000,00

KE2
1148.000,00 

40.000,'33 
30.003,00 

300.000,00

14.878.080,00
528.000,00
378.000,00

3.960.000,00
450.000,00

20.194.080,00

16.068.326,40
580.800,00
396.900,00

4.356.000,00
450.000,00

21.852.026,40

MES?
1148.000,00

4O.iiXElQD

17.353.792,51
638.880,00
416.745,00

4.791.600,00
450.000,00

23.651.017,51

MESS
1148.000,00

AIOSJ-X'

309'300,®

MES 10
1148.000,00 

jnwpflp 

30.033.®

303.03).®

MES 12
1148W0

4iS.gR.®
3ag£00

300.00100
450.000,®

1.968.000,00

ANDI
13.776. OOP,<33 

485.000,00 
3aS.030.CO

3.600.000,® 
450030,®

18.666.000,®

MESS
1.148.003,®

30&®X®

la luz se tomb un incremento del 10% y 5% respectivamente, de igual manera para el aumento en

ano de funcionamiento, llegando a un total de $1,518,000 lo que incluye el sueldo de un
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Capital de trabajo

El capital de trabajo esta incluido dentro de la inversion inicial y son la cantidad de recursos

necesarios para poder iniciar el fimcionamiento de la compania, se determino que el monto

decir, es el dinero que se requiere para poder cubrir los gastos de los primeros 6 meses en los que

iniciara la compania y $2,283,722 adicionales ya que el primer ano terminariamos en perdidas y

para amortiguar esto se requerira este dinero de mas.

Z Ingresos

Para determinar los ingresos de la empresa se tomo el precio de 5 boras como un promedio, para

el primer ano se espera realizar un evento durante los primeros 6 meses y los siguientes aumentar

a 2 eventos por acogimiento de la gente, es decir, durante el primer ano se espera realizar 18

eventos, para el segundo ano se bene como objetivo realizar 3 eventos mensuales paraun total de

36 eventos anuales, y de ahi en adelante aumentar un evento al mes.
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M

Precio unidad________
Costo unidad_________
Cantidad esperada mes 
Cant. Esperada ano 
Ingresos ano_________
Costo ano___________
Tabla 13. Ingresos anuales. Elaboration propia

Capital de trabajo | 11.616.722,00 |

Tabla 12. Capital de trabajo initial. Elaboration propia

Anol________
1.365.000,00

457.125,00
____________ 2
___________ 18

24.570.000,00
8.228.250,00

Ano 3________
1.365.000,00

457.125,00
____________ 4
___________ 48

65.520.000,00
21.942.000,00

Ano 4________
1.365.000,00

457.125,00
____________ 5
___________ 60

81.900.000,00
27.427.500,00

Ano 5________
1.365.000,00

457.125,00
____________ 6
___________ 72

98.280.000,00
32.913.000,00

Aho 2________
1.365.000,00

457.125,00
____________ 3
___________ 36

49.140.000,00
16.456.500,00

necesario es de $11,616,722 este valor salio de la mitad de los gastos totales del primer ano, es



1.985.000,00

Los ingresos de la empresa se basan en el precio que se realizo mediante un descuento del 10%

fundamentado en el valor de la competencia, y por bora adicional se cobrara $200,000 adicionales.

esto basado en los costos variables. Los primeros 6 meses de la compania se espera tener 1 evento

mensual, los signientes 6 meses se espera aumentar a 2 eventos mensuales y de ahi en adelante 1

evento anual, es decir para el ano 2 se realizaran 3 eventos y asi respectivamenie. Al adquirir mas

de 5 boras el servicio se generara un 10% de descuento adicional sobre lo que se cobra por bora.

como una propuesta de valora este nuevo producto en el pais.
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Horas 
_________1 hora 
________ 2 boras 
________ 3 boras 
________ 4 boras 
________ 5 boras 
________ 6 boras 
_________7 boras 
________ 8 boras 
________ 9 boras 
Tabla 14. Precio. Elaboration propia

1.385.000,00
1.585.000,00

Precio 10% 
descuento 

sobre 
competencia 

200.000,00 
765.000,00 
965.000,00 

1.165.000,00

jljumcoc

Minutos
______60
_____ 120
_____ 180
_____ 240
_____ 300 1.365.000,00

360
_____ 420

480 1.785.000,00
540
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Inversion inicial

[Capital de trabajo | 11.616.722,00|

[Total Inversion

Tabla 15. Inversion inicial. Elaboration propia

La inversion inicial es de $26,220,222 que se requiere para la compra del espejo fotografico.

los recursos para poder registrar la empresa ante la Camara de Comercio y la DIAN, y el capital

de trabajo para poder sostener los costos los primeros 6 meses de funcionamiento.

Fuentes de financiamiento

Como fuente de financiamiento se piensa en un inversionista al cual se le ofrecera un 20% de

la compania durante los 5 anos proyectados, este porcentaje se hallo segiin el mercado

estadouni dense.
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H

Diferidos______________
Registro_______________
Registro Unico Empresarial 
Inscripcion

426.000,00
5.500,00

41.000,00

Espejo_______________
Cabina_______________
Tactil________________
Espejo_______________
Televisor_____________
Computador__________
Impresora mitsubishi d70
Camara_______________
lluminacion
TOTAL

PESOS
3.500.000,00

702.000,00
1.000.000,00
1.500.000,00
2.000.000,00
3.499.000,00
1.800.000,00

130.000,00
14.131.000,00

I 777/MI [
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Proyeccion de liquidez o flujo de caja (I. Ano)
MES 12 TOTALMES 9 MES IO MES 11MES 6 MES7 MES aMES 5MES 2 MES 3 MES 4MES 1

2.730.000.00 2.730.000,00 24.570.000,002.730.000,00 2.730.000,00 2.730.000,00r365.000.00 2.730000.001.365.000.00 1.365.000,001.365.000,00 1.365.000,00 1.365.000,00Ingrcsos
l.Slfi.OOO.OO i ooo.oo 18-666.000,001.518.000,00 1.518.000,00 1 518 000,001.518.000.00 1.518.000.00 1 518.000,001518 000,001.518.000,00 1.518.000.00 1.518 000,00Gastos

914 250,00 8.228.250,00914,250,00 914.250,00 914 2SO.00 914.250,00457.125,00 457.125.00 914.250,00457.125,00457.125,00 457.125,00Costos 457.125,00
242 616,67 242.616,67 242.616,67 2.911.400.00?_4?-_G16’67 242.616,67 242.616,67242.616,67 242.616,67242.616,67 242.616,67242.616,67Deprectadon

z. Z75 £cOOO55333^3 5SJ3X33741 &r 5gl33&.33fii? '<1.67852 741.67 ft5> 741^7Ut>bdad ant. Imp

lmpue».Te»s
55 133^3 >, 235 650.0055133,321 55 133-33. S5 233J3EG2 741.62 55 1.33.A3852 741^7 852.74^67 852.741,6?352 741^7 852.741,67Utilidad desp Imp

242.616u67 242 61667 24Z^a&.g7 242,61667 2-9:1.400,00242.616 S7 242.616.67 212.616 67242-616,67 242-616,67 242.61667242.616,67 242.616^7De pre ci a don

Inwrxion total

Valor residual

Recuperadon CT
297.750,00 j 297.750,00 152.250,00 2.324.250,00297,750,00 297.750,00610.125,00 610.125,00 297.750,00610.125,00 610 125,00 610.125,00Total FC 610.125,00

Tabla 16. Flujo de caja primer ano. Elaboration propia

Con respecto a la tabla 13 se puede evidenciar que ios primeros 6 meses se estara en perdidas, y

el incremento de los eventos a partir del mes 7 se espera tin crecimiento, cabe resaltar que nocon

se generan los ingresos necesarios para cubrir los gastos y no se pagaran impuestos pues los

resultados del ano son negatives.

Tasa interna de re to mo

20%TIO
$35.642744,97Valor Presente
$9.428.494,97VPN

29%TIR
Relacion C/B 1,359670598

$6.802.227,77 $7.730.101,64 $17.899.325,69-$1.936.875,00 $5.147.964,86$35.642.744,97Recuperacion inversion
16.200.93237 8.470.830,72 - 9.428.494,9728.151.125,00 23.003.160,14

Tabla 17. Indicadores. Elaboration propia

En la tabla 17 se puede analizar que la recuperacion de la inversion se dara a los 5 aiios de

funci onaniiento, con una TIR del 29% y una tasa de oportunidad 20% ya que se encontro que en

Estados Unidos la tasa de retorno es menor a la TIR propuesta, es decir, el proyecto es elegible.

Ademas del 20% que se espera ganar el inversionista se le puede dar 1,3596 pesos adicionales y la

inversion re recuperara en 4 anos, 5 meses y 23 dias.
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242.616,67

852 74J.67
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Estado perdidas y ganancias proyectado de la empresa (5 anos)

- 2.694.250,00

Se puede observar en la tabla 15 el crecimiento de la compania, para el primer ano no se espera

ingresos positivos pues apenas estaremos ingresando al mercado, y para los anos posteriores los

ingresos generados seran positivos, segun las proyecciones que se esperan durante los primeros 5

anos, en conclusion, la empresa espera cada ano crecerprogresivamente.

Ano 0

26.214.250,00

- 2.324.250,00 7.413.069,40 11.754.249,59 16.029.138,7726.214.250,00

De la tabla 18 se puede concluir que el primer ano no pagariamos impuestos pues la utilidad se

refleja negativa y para los anos posteriores la empresa espera un crecimiento, al disponer de un

flujo de caja los administradores puede prever crisis de efectivo que conlleva a disolucion de la

compania, es un instrumento confiable para conocer la salud financiera del negocio. Presenta la

informaci on proyectada sobre los ingresos y egresos del efectivo, esto genera un conocimiento y

de esta manera conocer las necesidades de efectivo y asi cubrir oportunamente estos riesgos.
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INGRESOS_________________
COSTOS___________________
UTILIDAD BRUTA____________
GASTOS OPERACIONALES 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 
IMPUESTOS________________
UTILIDAD NETA_____________
Tabla 18. Estado de perdidas y ganancias. Elaborat ion propia

Anol_______
24,570.000,00
18.666.000,00
8.228.250,00
2.911.400,00

- 5.235.650,00

Ano 3_______
65.520.000,00 
21852.026,40 
21942.000,00

2.911400,00
18.814.573,60
9.971724,01
8.842.849,59
2.911400,00

18.478.600,00
5.828.625,00

44.539.250,10

Ingresos________
Gastos_________
Costos_________
Depreciacion 
Utilidad ant. Imp 
Impuestos______
Utilidad desp. Imp 
Depredadon 
Inversion total 
Valor residual 
Recuperacion CT 
Total FC________

Tabla 19. Flujo de caja. Proyeccion 5 anos

Ano 3________
65.520.000,00

k 22.312.000,00

43.208.000,00
5.333.700,00

16.518.326,40
21.355.973,60

7.261.031,02
14.094.942,58

Aho 4_______
81.900.000,00
27.797.500,00
54.10Z500,00

5.847.225,00
17.803.792,51
30.451.482,49
10.353.504,05
20.097.978,44

Aho 5________
98.280.000,00 

k 33.283.000,00 

64.997.000,00 
6.411110,25 

19.192.095,91 
39.393.793,84 
13.393.889,90 
25.999.903,93

Ano 5________
9&280.000,00
25.603.206,16
32.913.000,00
2.911400,00

36.852.393,84
19.531.768,73
17.320.625,10
2.911400,00

Aho 4_______
81900.000,00 
23.651.017,51 
27.427.500,00 
2.911400,00

27.910.082,49
14.792.343,72
13.117.738,77
2.911400,00

Aho 2________
49.140.000,00 
16.826.500,00 
32.313.500,00
4.866.000,00

15.328.080,00 
12.119.420,00 
4.120.602,80
7.998.817,20

Aho 2
49.140.000,00 
2a194.080,00 
16.456.500,00
2.911400,00
9.578.020,00
5.076.350,60
4.501669,40
2.911400,00

Anol________
24.570.000,00 

r 8.598.250,00
15.971.750,00
4.440.000,00

14.226.000,00
- 2.694.250,00

- 5.235.650,00
2.911400,00



HJunicoc
CONCLUSIONES

• Se encontro que los clientes principales estan ubicados en la Sabana Centro de Bogota.

• Los clientes principales seran los restaurantes y centros de eventos, ya que seran quienes

pennitan el ingreso del producto, pero los clientes finales seran los consumidores de dichos

negocios.

• El lugar de posicionamiento sera Chia ya que tiene una gran facilidad de acceso de los

muni ci pi os aledanos.

• Los precios seran de un 10% menos que la competencia y como propuesta de valor se

ofrecera un 10% de descuento adicional sobre el precio por hora.

• La recuperacion de la inversion se dara al quinto ano de iniciada la actividad.

• Se necesita poca cantidad de personal al iniciar el proyecto, lo que genera una disminucion

en gastos y ayudara a que la compania invierta en capacitacion de personal y ofrecer un

mejor servicio.
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RECOMENDACIONES

J Se recomienda abordar toda la zona de la Sabana Centro

Al analizar que los clientes finales seran los consumidores de dichos restaurantes, se

recomienda que lasestrategias scan enfocadas a este segmento de mercado como primera

instancia ya que son quienes generaran los eventos y los de mayor poder adquisitivo.

J Para la zona de Chia la propuesta se orienta a ofrecer un tipo de innovacion para el

entretenimiento de los clientes.

Se recomienda ingresar al mercado con un preciomenor al de la competencia.Z

S A los inversionistas se les generara una retribucion economica antes de finalizar los

primeros 5 anos, y que sea una oportunidad poder recibir los recursos necesarios para poder

ejecutar el proyecto sin acudir a deuda con entidades bancarias.

Se recomienda tener socios o servicios de tercerizacion para la disminucion de los gastosZ

como la publicidady transporte.
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ANEXOS

Anexo J. Encuestapersonal

ENCUESTA PERSONAL 6. iCuanto pagaria por la fotografia en un 
evento?

a) 0 a 300.000
b) 300.100 a 500.000
c) 500.100 a 1'000.000
d) 1'000.100 a 2’000.000
e) 2'000.100 o mas

7. iLe gustaria en su evento un servicio 

fotogr^ficoautonomo que a traves de la 
tecnologia permita a las personas interactuar y 

divertirse sin que usted se preocupe?
a) Si
b) No

8. Si su respuesta fue afirmativa, califique de 1 a 

4 segun su importancia
Servicio
Calidad
Innovacion
precio
9. iTiene conocimiento sobre el producto?

a) Si y me parece innovador

b) Si y no me parece innovador
c) No y me parece innovador

10. dCual es su estrato social?
a) 1

b) 2
c) 3
d) 4
e) 5
f) 6

1. Entre que rango esta su edad:
a) 18-25

b) 26-33
c) 34-40
d) 41-50
e) 51-60

2. Sexo:
a) Femenino
b) Masculine
c) Otro

3. Ocupacion:
a) Estudiante
b) Empleado

c) Empresario
d) Otro__________________

4. iCuantas veces hace eventos en un ano?
a) 1

b) 2
c) 3
d) 4 o mas

e. Ninguno
5. iCuanto estaria dispuesto a pagar por un 

evento?
a) 0 a 1'000.000
b) 1'000.100 a 5'000.000
c) 5'000.100 a 10'000.000
d) 10'000.100 o mas



ENCUESTA EMPRESARIAL

1. dQue tipo de compania es?

2. cQue tipos de eventos realizan?

6. Incluye la fotografia en sus eventos?

4. iCual es el dia que mas se realizan eventos?

3. cAproximadamente cuantos eventos realizan 
en un fin de semana?

a) Bautizos
b) Cumpleanos
c) Matrimonies
d) Pihatas
e) Empresariales
f) Grados
g) Todos los anteriores

a) Restaurante
b) Salones de eventos

a) Lunes
b) Martes
c) Miercoles
d) Jueves
e) Viernes

5. eCuantas boras dura aproximadamente un 
evento?

7. de parece interesante un espejo inteligente 
que le permita tomar fotosa las personas en su 
evento y que estas se puedan divertir y 
entretener?

9. eQue tipo de personas generalmente 
frecuentas sus eventos?

8. eEstaria dispuesto a ofrecer nuestro servicio 
dentro de sus paquetes?

f) sabado
g) Domingo

a) 1 a 2 boras
b) 2 a 4 boras
c) 4 a 6 boras
d) Mas de 6 boras

a) Ninos
b) Jovenes
c) Adultos

a) 1
b) 2
c) 3
d) 4
e) 5
f) 6
g) 7
h) 8 o mas

a) Si
b) No

a) Si
b) No

a) Si
b) No

IQunicoc
Anexo 2. Encuesta a restaurantesy salones de eventos
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Anexo 3. Respuestas de la encuestapersonal. Elaboration en Suvermonkey

4, cCuantas veces hace eventos en un ano?1. Entre que rango esta su edad:
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5. dCuanto estaria dispuesto a pagar por un
evento?

2. Sexo:
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3. Ocupacion:
6. eCuanto pagaria por la fotografia en un
evento?
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9. eTiene conocimiento sobre el producto?7. tie gustaria en su evento un servicio

fotografico autonomo que a traves de la
tecnologi'a permita a las personas interactuar y
divertirse sin que usted se preocupe? Moy Rw»r*c«

■9OEMISUI MWIMA
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■44* •Oto Kfi -Xto ws:*
-
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10. eCu^l es su estrato social?toe

TOTAL

8. Si su respuesta fue afirmativa, califique de 1 a
4 segun su importancia
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Anexo 4. Respue st as de la en cuesta a restaurantes y sal ones de eventos. Elaboration en

Suverrnonkey

4. iCual es el dia que mas se realizan eventos?1. <i.Que tipo de compania es?

•44. I
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2. iQue tipos de eventos realizan?
>r<r

TOTAl 39

5. iCuantas horas dura aproximadamente un
evento?
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331 Aproximadamente: cuantos eventos realiza n
4U->%f* Msen uri fin de semana?

6. Incluye la fotograffa en sus eventos?*<*>
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8. iEstaria dispuesto a ofrecer nuestro servicio7. ile parece interesante un espejo inteligente
dentro de sus paquetes?que le permita tomar fotosa las personas en su

evento y que estas se puedan divertir y
entretener?
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9. iQue tipo de personas generalmente
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frecuentas sus eventos?
MO

TOT Al

X». -c*.

OKX*CS M Pf 5PV€STA RfWMESTAS

aoos

TOT Al

OS


