PLAN DE EMPRESA

PARA LA CONSTITUCION DE AGENCIA120 - FOTOGRAFIA Y VIDEO

Juan Esteban Arias Arévalo

Trabajo de Grado para optar al titulo de Magister en Mercadeo

Director de Trabajo de Grado:

Melquicedec Lozano Posso

Universidad ICESI
Facultad de Ciencias Administrativas y Econémicas

Santiago de Cali, Abril de 2013



TABLA DE CONTENIDO

RESUMEN

1.

10. EVALUACION DEL PROYECTO Y SENSIBILIDAD

SINTESIS

ANALISIS DE MERCADO

. ANALISIS TECNICO
. ANALISIS ADMINISTRATIVO

. ANALISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL

ANALISIS DE VALORES PERSONALES
ANALISIS ECONOMICO
ANALISIS FINANCIERO

ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

12. CONCLUSIONES

13. BIBLIOGRAFIA

28

38

42

43

47

51

53

56

57



RESUMEN

Agencial20 es una empresa que tiene como mision la promocioén de la expresion a través
de la fotografia y los medios audiovisuales. Se crea en la ciudad de Cali, ante la iniciativa
de encontrar la forma de hacer sostenible y rentable la profesion de fotégrafo, encontrando
una oportunidad de mercado en la fotografia y video para bodas. La agencia se formalizara
bajo el modelo de sociedad simplificada por acciones con el d&nimo de aprovechar los
beneficios tributarios y de apoyo al emprendimiento por parte del Gobierno. La empresa
serd dirigida por un equipo interdisciplinario de fotdgrafos, videografos, comunicadores,
artistas visuales y administradores de empresas con experiencia en produccion audiovisual
y gestion cultural y creativa. Las necesidades de capital estdn representadas por una
inversion en activos fijos por $35.474.900, gastos pre-operativos por $3.322.500 y capital
de trabajo por $10.023.320, para un total de $48.820.720 de pesos. Dichos montos seran
cubiertos por el aporte de los socios integramente. Dada la flexibilidad en su estructura de
costos, permite ser una organizacion flexible que segun los analisis financieros y
econdmicos tiene una tasa de retorno 141% a tres afos, reduciendo el riesgo

significativamente dado que lleva dos afios de operacion.

PALABRAS CLAVES: emprendimiento, cultural, creativo, fotografia, video



ABSTRACT
Agencial20 is a company whose mission is to promote expression through photography
and the visual media. Born in the city of Cali, with the initiative to find ways of sustaining
and making profitable photographer profession, finding a market opportunity in wedding
photography and video. The agency will be formalized under the model of sociedad
simplificada por acciones with the intention of taking advantage of tax benefits and the
actual support for entrepreneurship given by the Government. The company will be led by
an interdisciplinary team of photographers, videographers, journalists, visual artists and
business managers with experience in audiovisual production and cultural and creative
management. Capital requirements are represented by an investment in fixed assets by
$ 35,474,900, pre-operating expenses of $ 3,322,500 and working capital of $ 10,023,320
for a total of $ 48,820,720 pesos. These amounts will be covered by the contribution of the
partners in full value. The given the flexibility in its cost structure of the agency, an
organization that can be flexible according to the financial and economic analysis has a
141% return rate for two years, and also significantly reducing the risk because of its two

years of operation.

KEYWORDS: entrepreneurship, cultural, creative, photography, video



1. SINTESIS

Agencial 20 es una empresa que busca que la pasion por la fotografia de sus socios sea una
operacion rentable. A la mayoria de los fotografos profesionales o de los apasionados de la
fotografia, el ejercer este hobbie u actividad, les representa una inversion alta en términos
de equipos ¢ imsumos. Agencial20 nace como una iniciativa de sus socios por volver

rentable el ejercicio fotografico, trabajar en lo que verdaderamente les apasiona.

La empresa se enfocard inicialmente en el nicho de bodas para estratos 4, 5 y 6, donde un
analisis previo mostré como la oferta de la competencia esta poco diferenciada y que esto
combinado con la experiencia y capacidades de sus socios se ofreceran servicios y
productos altamente diferenciados al aplicar técnicas de producciones audiovisuales a estos.
El diferenciador de la empresa estd en una continua innovacién en sus servicios, basada

una investigacion constante sobre las necesidades del cliente y tendencias del mercado.



2. ANALISIS DE MERCADO

2.1 Analisis del Sector de la Compaiiia

En la actualidad el mercado de la fotografia ha sufrido grandes cambios a partir del
desarrollo tecnologico de la ultima década que han llevado a que muchas empresas hayan
tenido que replantear sus estrategias. Basicamente este re-direccionamiento se basa en que
los consumidores cada vez tienen mas acceso a tecnologia, un ejemplo de esto es como los
celulares han reemplazado mayoritariamente las cdmaras como dispositivos de captura y
como sitios web como Facebook o Instagram, donde los usuarios comparten sus fotos
digitales, han reemplazado las impresiones y albumes fisicos. Casos representativos como
la quiebra de EastMan Kodak en el primer semestre del12012" y las pérdidas de los wltimos
afios en Colombia de Foto Japon®, la empresa mas representativa en fotografia del pais, son
una muestra del efecto de esta tendencia.

Para analizar el mercado de las bodas en Colombia (Ver Figura 1), se parte del analisis del
namero de registros civiles de matrimonio. En Colombia, las cifras de registros civil de
matrimonio muestran que a pesar que si se comparan las dos ultimas décadas, se observa un
crecimiento, este no es consecuente con el crecimiento presentado por la poblacién. Lo
cual se traduce en que efectivamente en Colombia, cada vez se casan menos personas Visto

como porcentaje de la poblacion.

' De la Merced, MLJ. (2012). Eastman Kodak Files for Bankruptcy. Recuperado el 1 de Febrero de
2013, de http://dealbook.nytimes.com/2012/01/19/eastman-kodak-files-for-bankruptcy/

? Revista Dinero (2012). El negocio de la fotografia comienza a “revelarse”. Recuperado el 1 de
Febrero de 2013, de http://www.dinero.com/negocios/articulo/el-negocio-fotografia-comienza-
revelarse/145912



Figura 1. Numero de registros civiles de matrimonio inscritos 1982-2011.

Fuente: Registraduria Nacional del Estado Civil (2012)

2.2 Producto

Desde sus principios el ser humano ha buscado siempre la forma de revivir los momentos
que han tenido significado en su existencia. Tal como lo expres6 el filosofo Jules Régis
Debray (1989): “Los inmortales no se hacen fotos unos a otros. Dios es luz, s6lo el hombre
es fotografia, pues solo el que pasa, y lo sabe, quiere perdurar. De nada se hacen tantas

b

fotos o peliculas como de aquello que estd amenazado de desaparicion...”. La fotografia y
video de bodas, busca suplir esta necesidad del ser humano. La necesidad de permitir

revivir esos momentos que estdn cargados de significado en su existencia. Como resultado

de lo anterior, Agencial 20, nace con el objetivo de facilitarle a sus clientes plasmar uno de



los momentos mas importante de sus vidas para permitirles compartir y revivirlos
posteriormente.

Los productos que ofrecera son los siguientes:

Fotografia Digital de Bodas

Registro de Video Digital en Alta Definicion de Bodas

Libros de Fotografia de Bodas

VideoClips en Alta Definicién

2.3 Clientes y Tamaiio del Mercado

El mercado para esta empresa estd definido por el comprendido por mujeres solteras entre
los 25y 39 afios de la ciudad de Cali de estratos socioecondomicos 5y 6. Se definieron las
mujeres como el cliente objetivo debido al peso de su opinioén en la decision de la eleccion
del fotografo de su boda. Segtn el documento de Cali en Cifras 2011 (Alcaldia de Cali)
existen en la ciudad 279.134 mujeres entre los 25-39 afios, de las cuales son pertenecientes
a los estratos socio econdmicos 5y 6 un total de 25.597 mujeres (9,2%).’

De esta cantidad no se puede saber exactamente cuantas son solteras. Es por esto que
usamos la herramienta de segmentacion para publicidad de Facebook* para obtener la cifra
de mujeres comprometidas (engaged) en la ciudad de Cali: 5.160. Que si multiplicamos
dicha cifra por la participacion de los estratos socio econdémicos 5 y 6 de Cali nos arroja la

cifra de 473 mujeres entre 25-39 afios comprometidas para el afio 2012. Se asume que en el

3 Departamento Administrativo de Planeacion, Alcaldia de Cali (2011). Recuperado el 1 de Febrero
de 2013, de http://www.cali.gov.co/descargar.php?id=33101

* Facebook Advertisement (2013). Recuperado el 1 de Febrero de 2013, de
http://www.facebook.com/ads



momento en que una mujer expresa a través de Facebook su compromiso, la ceremonia de

su matrimonio se realizaria maximo al cabo de 12 meses.

Tabla 1. Tamafio de Mercado Fotografia y Video de Bodas en Cali (2010-2012).

Cali 2010 2011 2012 Fuente
Mujeres 25-39 Afos 272.273 275.602 279.134 |Cali En Cifras
Estrato 5-6 (Part%) 9,2% 9.2% 9,2% |Cali En Cifras
Mujeres 25-39 Afios ESE 5-6 24.967 25.273 25.597 |Cali En Cifras
Mujeres 25-39 Afios en FB 178.520 |Facebook
Mujeres 25-39 Ahos Comprometidas en FB 5.160 |Facebook
Mujeres 25-39 Afnos ESE 5-6 Comprometidas en FB 473 |Facebook + CalienCifras

Fuente: Elaboracion del autor.

Para tener una cifra mas ajustada, se indagé con la Arquidiocesis de Cali’ donde la cifra
que compartieron fue que en 2011 se realizaron en la ciudad de Cali 2.495 ceremonias
catolicas de matrimonio. Donde si esa cifra la multiplicamos por el porcentaje de la
poblacion que pertenece al mercado objetivo (9,2%), nos arroja que 208 ceremonias
correspondieron a los estratos seleccionados. Lo que nos arroja un promedio de 19 bodas
de ritual catdlico por mes.

2.3.1 Investigacion Exploratoria - Cualitativa

Para tener una mayor exactitud sobre las caracteristicas y bases de decision de compra de
los clientes potenciales, se realizé un grupo focal con mujeres que ya hubieran realizado su
boda. Esto se hizo dado que se asumi6 que las mujeres que ya han pasado por el proceso de
planear y ejecutar su boda tienen un conocimiento ya profundo y exacto sobre su
experiencia vivida, entre lo que querian y lo que lograron con sus servicios de fotografia y
video de bodas. Las mujeres casadas hacen parte también del principal referente para

futuras novias debido a su experiencia en la planeacion y organizaciéon de bodas. El

> Entrevista con Esther Victoria, asesora en comunicaciones de la Arquididcesis de Cali. Mayo de
2013.



objetivo del grupo focal fue ;como a partir del shopper insight se puede potencializar la
oferta de valor actual? Las preguntas de la investigacion se enfocaron a ;qué aspectos o
factores racionales y emocionales intervienen en la decision de compra de una novia del
servicio - producto de fotografia y video de bodas?. El grupo focal se realizd con 4 mujeres
casadas entre 25 y 39 afios de edad de estratos 5y 6.

Como resultados del analisis de este grupo focal se obtuvo que la celebracién de la boda
para las participantes inicia con un factor sorpresa que se genera en el momento de entrega
del anillo de compromiso. Todas coincidieron en que la boda es un momento especial que
requiere de mucha planeacion y quiénes apoyan e influyen en muchas de las decisiones de
consumo para ese dia son las madres, hermanas y amigas (con algunas menciones de ya
casadas). Sobre la preparacion las participantes expresaron su alto involucramiento en el
liderar el proceso de seleccion de todos los aspectos haciendo especial énfasis en los

detalles. En general se hablaron de los siguientes aspectos en orden de mencion:

1. Vestido
2. Comida
3. Tarjetas

4. Decoracion
Cuando se les indagd del por qué no mencionaban las fotografias y video de bodas,
comentando y en consenso entre todas que el escoger el fotografo es y debe ser un proceso
rapido, practico y sin mucha planeacion. Todas coincidieron en que la seleccion del
fotografo es un proceso rapido y sencillo, los siguientes aspectos fueron mencionados en el

proceso de seleccion de este:
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e Se identific6 el papel del Wedding Planner y las amigas casadas como referentes de
fotogratos de bodas.

e Sobre la seleccion dijeron que se basaban sobre el profesionalismo visto como
fotografias bien tomadas, coloridas, con impresion en papel o libros de alta calidad.

e Las participantes definieron el perfil del fotografo ideal como aquel que las entiende,
que logra hacerlas sentir comodas, que lo sienten como una persona de su mismo
status, que les genera confianza. Es aquel que propone de manera innovadora, que
no las intimida ni las invade el dia de la ceremonia.

e Es un fotografo que refleja su profesionalismo a través de su técnica en tomar fotos

de manera espontanea y natural de sus recuerdos.

2.3.2 Investigacién Concluyente

Para confirmar que la oferta de valor de los productos en fotografia y video de bodas fuera
la ajustada a las necesidades y requerimientos del mercado, se tuvieron en cuenta dos
mecanismos, el primero, el crecimiento en los servicios y productos prestados desde finales
del afio 2010 al 2012 y un segundo mecanismo fue una encuesta’ que se realizd entre 84

mujeres casadas de la ciudad de Cali que cumplieran con el perfil del mercado objetivo.

6 Disponible en http://goo.gl/ndJyx
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Tabla 2. Cantidad de Servicios Prestados para Fotografia y Video Agencial20

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.

El crecimiento en servicios prestados de fotografia y video de bodas crecio entre el 2011 y
el 2012 crecié un 211%, pasando de 9 servicios en el 2011 a 28 en el 2012. Para el caso de
productos, se paso de 8 a 20 productos vendidos en el 2012, para un crecimiento del 150%
(Ver Tabla 2). Para el caso de la encuesta, se realizo de tipo online aprovechando la
segmentacion de Facebook donde se dirigié la encuesta a 84 mujeres casadas que
cumplieran con los requisitos de estrato 5-6 en la ciudad de Cali. Al igual que para el caso
del grupo focal, se escogieron casadas ya que conocen a mayor profundidad los procesos
relacionados con productos y servicios de fotografia y video de bodas.

Tabla 3. Calificacion del Servicio de Fotografia de Bodas (2012)

CALIFICACION SERVICIO Q Part%
Excelente 32 38%
Buena 28 33%
Regular 14 17%
Mala 4 5%
Muy Mala 6 7%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.
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Como se observa en la Tabla 3, el 62% de las mujeres encuestadas calificaron de bueno o
inferior el servicio recibido el dia de su boda. Para la pregunta de cémo se entera de la
oferta de los servicios y fotografia de bodas, el 85% confirmar que las recomendaciones
son el principal referente a la hora de elegir un fotografo de bodas (ver Tabla 4).

Tabla 4. Medio de Conocimiento de Oferta de Fotografia de Bodas (2012)

MEDIO CONOCIMIENTO OFERTA Q Part%
Avisos 4 5%
Recomendaciones 71 85%
Buscadores en Internet 1 1%
Redes Sociales 0 0%
Otro 8 10%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.

Ya al momento de elegir al fotografo que le prestara los servicios de fotografia y video de
bodas, el 85% de la decisidn estuvo basado en las muestras de los trabajos anteriores, el
costo de su trabajo, las recomendaciones recibidas y los paquetes o combos que ofrezca
(Ver Tabla 5).

Tabla 5. Factores Eleccion de Fotografo de Bodas (2012)

FACTORES ELECCION FOTOGRAFO Q Part%
Las muestras de trabajos anteriores 64 29%
El costo de su trabajo 38 17%
Las recomendaciones recibidas 32 15%
Los paquetes/combos 30 14%
Su conocimiento sobre fotografia 26 12%
Su forma de expresarse 18 8%
Otros 8 4%
Los tiempos de entrega 4 2%
TOTAL 220 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.
Para el caso de entrega del material, el 85% de las novias consideraron que debe ser
maximo al mes (Ver Tabla 6). Lo que comprueba la importancia para ella de tener el

material lo antes posible.
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Tabla 6. Tiempo Méaximo de Entrega de Material (2012)

Tiempo Maximo de Entrega Material Q Part%
Le es indiferente 4 5%
Alos dos meses de la ceremonia 8 10%
Al mes de la ceremonia 28 33%
Alos quince dias después de la ceremonia 32 38%
Una semana después de la ceremonia 10 12%
Alos 3 dias después de la ceremonia 2 2%
TOTAL 84 100%

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.

Sobre la importancia para las novias de los factores relacionados con fotografia de bodas
encontrados en el grupo focal, los mds importantes fueron comprender sus necesidades y
hacerlas sentir comodas e innovacion en sus productos. Los que no tuvieron mucha
importancia fueron sentir al fotdgrafo de su mismo estatus y su fama y reconocimiento (Ver
Tabla 7).

Figura 2. Factores de Importancia relacionados con el fotdgrafo (2012)

Fuente: Encuesta Realizada por el Autor.
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2.4 Competencia

En la ciudad de Cali, se encuentran 247 empresas relacionadas con la fotografia y 42
relacionadas con video.” Pero en cuanto a la competencia real para el sector de fotografia de
bodas y por el segmento objetivo, las principales empresas contra las cuales competimos
son: Rocha Fotografia, Barthes Fotografia, Serrano Fotografia y Foto Fhos.

En el andlisis de producto de estos competidores se identificé que no hay diferenciacién
entre uno y otro y como se exponia anteriormente, el producto esta bajo la categoria de
commodity y donde la minima diferenciacion se da por el Fotografo y su Apellido y las
recomendaciones hechas por clientes “satisfechos”. En todos los casos de competidores
anteriores se caracterizan por el alto uso de retoques y flash (luces artificiales).

Segtiin el modelo de las 5 fuerzas de Porter (1979), en lo que se refiere a Competencia
Horizontal: Sustitutos®, hay uno que podria presentarse pero todavia no se ven casos locales
y es el que la pareja que se casa decida no tomar las fotos y usar sélo la de los invitados.
Esto esta apoyado fuertemente por el desarrollo tecnolégico, donde cada dia los celulares
tienen cada vez mejor Optica y resolucion y donde haciendo un célculo sencillo, que es que
cada mvitado tome 50 fotos y de estas 2 sean buenas y lo multiplicamos por el ntimero de

invitados podria tenerse un nimero mas que suficiente de buenas fotos del evento.

7 Publicar (2013). Recuperado el 12 de Marzo de 2013, de http://www.paginasamarillas.com.co/

8 Porter, M.E. (2008). "The Five Competitive Forces that Shape Strategy" Harvard Business Review,
January 2008, (p.86-104.).
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Tabla 7. Comparacion Precios y Estilos Competencia (2013)

Act
Empresa Portafolio Precio Valores Agregados Canales Distribucion | Promocionales | Publicidad  |Posicionamiento
Natural, Artistico,
$1,3MM/51,2MM/50,75MM [Cinematogréfico, Alto Nivel ~ [PdgWeb, Facebook,
Agencial20 Fotografia / Video / Libros / Clips [/50,7MM Calidad Editorial Referidos Paquetes Ninguna Bajo
Experiencia, Capacidad Internet,
$1,3MM /51,6MM / Operativa, Uso de lluminacidn | Local, PagWeb, Revistas
Rocha Fotograffa |Fotograffa / Video/ Clips §1,5MM Artificial Facebook, Referidos  |Paquetes Especializadas [Alto
Internet,
$1,3MM / $1,6MM / Capacidad Operativa, Uso de [Local, PagWeb, Revistas
Barthes Fotograffa |Fotograffa / Video /Clips $1,5MM lluminacién Artificial Facebook, Referidos  |Paquetes Especializadas |Medio
Internet,
Revistas
Serrano Fotografia | Fotografia/Video/Libro $1,0MM/$0,6MM/$1,3MM | Experiencia Local Paquetes Especializadas |Alto
Internet,
Revistas
FotoPhos Fotograffa $1,0MM Local Paquetes Especializadas |Medio

Fuente: El autor

2.5 Plan de Mercadeo

2.5.1. Diagnostico Situacional

Fortalezas:

colectivo.

La formacién y experiencia

emociones de los momentos vividos.

los clientes.

El equipo de trabajo interdisciplinario.

Calidad en la toma de fotografias y la edicion del color.

El enfoque por registrar de manera intemporal y natural los eventos.

La experiencia en administracion y mercadeo de la direccion de la empresa.

La experiencia en producciones audiovisuales de tipo artistico de los integrantes del

en documentales nos permite captar detalles y

El servicio personalizado y cercano ha generado fuertes relaciones de confianza con
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e Los libros de fotografia que se entregan son los mejores en el mercado local en

cuanto calidad y disefio.
Debilidades:

e La presentacion y empaque de nuestros productos (libros y DVDs) no reflejan
nuestra calidad de fotografia y video.

e No se ha formalizado la empresa.

e No hay una dedicacion del 100% del tiempo a la empresa por parte de la direccion.

e No se cuenta con la capacidad econdmica que permita operar de manera eficiente.

e Bajo posicionamiento debido a la nula inversion en publicidad.

Oportunidades:

e El publico objetivo muestra una tendencia por habitos de compra y consumo cada
vez mas digitales: el 46% de los internautas tienen entre 25-44 afios y el 96%
utilizan redes sociales.’

e El incremento de aproximadamente el doble en la capacidad de gasto del segmento
objetivo en los Gltimos 8 afios.

e Elapoyo por parte del Estado a través del Ministerio de Cultura y Bancoldex para el

fortalecimiento de la industrias culturales y creativas a través de estimulos y

11
créditos.

? Pefarredonda, J.L. (2012). Recuperado el 5 de Enero de 2013, de http:/Awww.enter.co/vida-
digital/el-133-de-los-colombianos-esta-conectado-a-internet-dic e-ministerio-tic/

10 Publicaciones Semana (2012). "Informe Especial de Consumo" Revista Dinero, Diciembre de
2012, (p.114-120.).

1 Ministerio de Cultura (2013). Recuperado el 8 de Marzo de 2013, de
http://www.mincultura.gov.co/?idcategoria=51679
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Amenazas:
e El desarrollo tecnoldgico que permite la reduccion a las barreras de entrada al
negocio de fotografia y video a partir de la disminucion de costos de los equipos.'?
e La crisis econdmica europea que estd generando migraciéon de talento de
profesionales en audiovisuales hacia Latinoamérica."
2.5.2 Objetivos
e Incrementar minimo en un 40% el niimero de clientes promedio al mes en fotografia
de bodas y video respecto al 2012.
e Mantener la satisfaccion de los clientes en un minimo del 95%.
e Alcanzar como minimo una rentabilidad del 6% en el 2014.
2.5.3 Politicas de Mercadeo
2.5.3.1 Politicas de Precio
En cuanto a los precios de productos y servicios relacionados con fotografia y video de
bodas seran como minimo el promedio del mercado hasta que el volumen de ventas marque
un claro incremento en la demanda que justifique un incremento en el precio.
En el 2013, los precios y los margenes de contribucion son los siguientes:
e Servicio de Fotografia durante 8 horas: $1.200.000 (29%)
e Registro de Video durante 8 horas: $1.200.000 (33%)

e 1 Libro25x20cm -80 paginas: $450.000 (19%)

12 Kim, L. (2011). The Photography Business and the American Dream. Recuperado el 24 de
diciembre de 2012, de http://laurencekim.com/2011/04/28/the-photography-business-and-the-
american-dream/

13 Sandoval, C. (2012). Aumenta la Migracién de Europa hacia Latinoamerica. Recuperado el 30 de
Noviembre de 2012, de http://noticias.rastro.com/?p=5138
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e 1 Video Clip entre 3-6mins: $700.000 (30%)

La politica de descuento va amarrada a la de bonificacion para el Director Comercial o el
miembro del colectivo que genere una venta. La suma del descuento y de la bonificacion
no podran exceder el 10%. En la medida que se le de mas descuento a cliente, este reducira
el porcentaje entregado como bonificacion por la consecucion de la venta. Sobre el
incremento de precios para los productos, para el afio 2014 se planea un aumento del 15% y
para el 2015 de un 20%. Esto estd sujeto al incremento de demanda planteado
anteriormente. Para el caso de ventas a crédito y plazos, la politica serd la siguiente: al
momento de la firma de contrato de prestacion de servicios se hard un abono del 50% vy al
momento de la prestacion del servicio se cancelaré el saldo pendiente: 50%. En caso que el
cliente justifique por volumen y frecuencia, se le podra otorgar de la siguiente manera: 50%
al momento de la firma del contrato, 25% al momento de la prestacion del servicio y el
25% restante al momento de aprobar los disefios (del video clip y/o libro).

En lo que se refiere a retencién en la fuente e impuesto a la renta, nos acobijaremos a los
beneficios de la Ley 1429 de 2010 que otorga los primeros dos afos de exencion del pago
de impuesto y un 25% de la tarifa (34%) al tercer afio. Para el caso de retencion en la
fuente, la ley otorga un beneficio de no retencion en la fuente durante los primeros 5 afios

de actividad presentando el respectivo certificado ante el agente autoretenedor. '*

14 Revista Gerencie (2012). Recuperado el 15 de Marzo de 2013, de
http:/ /www.gerencie.com /progresividad -en-el-pago-del-impuesto-de-renta-para-las-nuevas-
pequenas-empresas.html
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2.5.3.2 Politicas de Ventas

Los mecanismos a través de los cuales se identificaran a los potenciales clientes serd a
través de medios digitales (correo electronico, pagina web, Fan page de Facebook) y
referidos (de clientes actuales, de wedding planners y clientes potenciales en bodas). El
cubrimiento geografico serd inicialmente en Cali, Valle del Cauca para los dos primeros
afos. Para el afio 2015, se buscarad una expansion en el sur occidente Colombiano.

Tal como se plante6 en las politicas de precio, la labor de venta estara principalmente
delegada al Director Comercial pero contara con el apoyo del Director Administrativo, los
diferentes miembros del colectivo y de distribuidores como los Wedding Planners. El
porcentaje de bonificacion serd igual a un 10% menos el descuento otorgado al cliente.
Sobre los clientes, se tomard provecho de la experiencia y negociaciones recogidas en los
ultimos afios (Ver Tabla 2). A la fecha se cuenta con 10 servicios de fotografia contratados
para ejecutar en el 2013.

2.5.3.3 Politicas de Promocion

Agencial 20 (Ver Figura 4) utilizara la marca cientoveinte fotografia para promover sus
productos y servicios para fotografia y video de bodas (Ver Figura 5).

Figura 4. Logotipo Agencial20

Fuente: agencial 20
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Figura 5. Logotipo cientoveinte fotografia

Fuente: agencial20

El principal canal de comunicacion sera el Fan Page de Facebook (Ver Figura 6), el cual en
la actualidad cuenta con 826 seguidores. En este canal a través de una estrategia de
community management y pauta, se buscara incrementar el compromiso de los clientes
objetivos al tiempo que se genera posicionamiento. Dicha estrategia estara encaminada a
destacar la oferta de la competencia como:

e Somos un colectivo que le apasiona la fotografia. Vemos la fotografia como un arte.

e Tomamos fotos intemporales, que no pierden su esencia con el tiempo.

e Tomamos fotos de manera natural, con poco retoque, mostrandolas tal y cual se

vivieron.
e Nos enfocamos en los detalles y buscamos captar emociones.
e Tomamos fotos de manera discreta, no nos gusta ser protagonistas.

e (Cada novia es tnica y eso debe quedar reflejado en nuestro trabajo.
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Figura 6. Fan Page de Facebook

Fuente: agencial20 (2013).

Otro canal de promocion serda el motor de busqueda Google. Donde se pautara para
diferentes combinaciones de palabras claves relacionadas con bodas que permitan atraer
mas clientes y como minimo conectarse con el publico objetivo.

Figura 7. Ejemplo de Pauta en Google

Fuente: Google (2013).
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2.5.3.2 Politicas de Distribucion

Los canales de distribucion definidos para los productos de fotografia y video de bodas
seran wedding planners, internet y oficina propia. Para el caso de wedding planners se han
desarrollado alianzas con tres empresas que estan refieriendo clientes de manera constante
en el afio 2013. Son AF Weddings, David Vasquez, Hacienda Las Mafanitas y La
Jardinera. Aunque han expresado que no les interesa comisidon o bonificacion se ha
definido un valor fijo del 5% ya sea para un incentivo o invitaciéon que ayude a afianzar

dichas alianzas. En lo que se refiere a internet, el dominio www.cientoveinte.org y el Fan

Page www.facebook.com/cientoviente son los espacios donde se podran observar muestras

del trabajo realizado asicomo de mecanismos que permitan recolectar datos para solucionar
dudas y enviar cotizaciones. En lo relacionado con transporte contamos con un proveedor
internacional, Casillero Virtual 4-72 y uno nacional, Servientrega. Que nos permite
despachar los productos como libros y DVDs con el material de fotografia y video de bodas.
Sobre la politica de inventario de producto terminado, se ha definido como de 0 dias. Esto
debido al caracter personalizado de cada uno de los productos y ademas a que no se finaliza
un videoclip o se solicita la impresion de un libro hasta que no haya sido pagado por el
cliente.

2.5.3.2 Politicas de Servicio

El servicio prestado debe enfocarse principalmente a la premisa de hacerle la vida fécil a
los novios en el dia de su boda. Se trabajara para que todo el servicio fluya y evite
contratiempos o distracciones de la principal razoén de ser de ese dia, que es que celebren

con toda la felicidad del caso. Esto incluye que las negociaciones, planeacion y reunion de
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ajustes de prestacion del servicio se hagan en lugares (cafés, restaurantes, apartamento u
empresa de los novios y/o videoconferencias) que faciliten el arduo e intenso que
representa para los novios el proceso de planeacion y preparacion de una boda.
Los servicios se cobraran un 50% al momento de la firma del contrato y 50% el dia de la
boda. Esto se hace para facilitar el pago para ambas partes, tanto para los novios para no
tener que buscar un banco donde consignar y para la agencia, el disminuir sus proceso de
cobro de cartera. Un servicio adicional que se presta es el de backup de las fotos finales de
por vida entregadas a los novios en Flickr " y el del videoclip en Vimeo'® y el del registro
de video por 3 afios en servidores.
2.5.3 Estrategias de Mercadeo y Planes de Accion 2013
Las siguientes son las estrategias propuestas a partir de los objetivos planteados como del
ciclo de vida del producto (crecimiento) y la posicién en el mercado (retador):
e Dar a conocer la oferta de Agencial20 para fotografia y video de bodas en el
mercado objetivo a través de una estrategia agresiva en publicidad.
Meta: Incrementar a un minimo de 2.500 usuarios el Fan Page de cientoveinte
Técticas:
I. Gestion Mensual de Community Manager para el Fan Page de Facebook
donde se comunicaran las mejores fotos y videos de los servicios prestados.
2. Pauta Mensual a través de anuncios y promocion de posts del Fan Page de

Facebook al publico objetivo definido de fotografia y video de bodas.

15 Servicio en linea de almacenamiento de fotografias: www.flickr.com.
16 Servicio enlinea de almacenamiento de video en HD: www.vimeo.com.
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3. Pauta Bimestral a través de Google Adwords para conectar la oferta con las
necesidades de fotografia y video de bodas para el publico objetivo definido
de fotografia y video de bodas.

e Desarrollar los canales de distribucion a través de los wedding planners
estableciendo fuertes lazos de cooperacion.
Meta: Generar al menos 3 referidos por Wedding Planners por trimestre en el 2013.
Tacticas:

1. Gestion Mensual de Community Manager para el Fan Page de Facebook
donde se comunicaran las mejores fotos y videos de los servicios prestados
por los Wedding Planners.

2. Entrega a Wedding Planners de Videoclips y Fotografias de la gestion
realizada por ellos con marca de agua de cientoveinte fotografia para que
distribuyan entre sus contactos.

3. Comision del 5% para el Wedding Planner que refiera a un cliente.

e Incentivar a los clientes de fotografia y video de bodas a la generacion de referidos.
Meta: Generar al menos 3 referidos por clientes por trimestre en el 2013.
Tacticas:

1. Gestion Mensual de Community Manager para el Fan Page de Facebook

donde se conectardn las mejores fotos y videos de los servicios prestados

con los clientes en sus respectivos perfiles y el alcance a sus contactos.
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2. Mencion de aniversario a través de Facebook, recordando los momentos

vividos por los clientes a través de las fotos y videos de cientoveinte
fotografia.

Gestion por parte del Director Comercial y Mercadeo a los amigos de los
clientes que se estén comprometiendo y enviarles portafolios y hacerles

respectivo seguimiento.

Innovar en el desarrollo de productos de fotografia y video para el afio 2013.

Meta: Generar al menos 2 productos nuevos en el 2013 para fotografia y video de

bodas.

Tacticas:

1.

Realizar 1 Workshop Trimestral con el fin de transmitir y generar
conocimiento en nuevas técnicas y procedimientos relacionados con la
produccién audiovisual

Informe trimestral de seguimiento a tendencias en productos audiovisuales
para bodas en los mercados norteamericano, europeo y latinoamericano por
parte del Director Administrativo.

Informe trimestral de seguimiento a tendencias en productos audiovisuales
para bodas en los mercados norteamericano, europeo y latinoamericano por

parte del Community Manager.

Diferenciar y posicionar los productos de fotografia y video de bodas como

Premium al tiempo que se rentabilizan.
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Meta: Cubrir al menos 1 boda en el 2013 que sean referenciadas en la Revista Caras
y 2 en Revista Gente.
Tacticas:
1. Hacer seguimiento a través de Wedding Planners a las bodas de
personalidades a ser realizadas en la region para al menos hacerles

cubrimiento desde la planeacion de bodas.

2. Pautar los posts de las fotografias y videos de las bodas de personalidades a
través de Facebook.

3. Incrementar los precios de los productos y servicios prestados de fotografia

sujeto al incremento de la demanda.

2.5.4 Presupuesto

Tabla 8. Presupuesto de Ventas 2013

Fuente: El autor.
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El presupuesto para el afio 2013 incluye proyecciones de ventas asi como contratos
firmados actualmente (Ver Tabla 8). Se plantea tanto para este aflo como para los tres afios
siguientes un escenario pesimista, de crecimiento moderado.

Tabla 9. Presupuesto de Ventas 2014-2015

Fuente: El autor.

3. ANALISIS TECNICO

3.1 Analisis de Producto
3.1.1 Servicio de Fotografia de Bodas
Caracteristicas:

e Duracion del Servicio: 8 horas continuas. Entrega de minimo 200 fotografias de los
preparativos, ceremonia y celebracion de la boda. Estilo de fotografias tipo
documental y retratos tipo moda/revista. Tamafo de las fotos: minimo 1080 pixels
por el lado mas pequefio. Calidad de fotografia: 300 puntos por pulgada (dpi).
Correccion de Color, Contraste e [luminacion por foto

Condiciones de Operacion:
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e Conocer a los novios previamente. Conocer las locaciones previamente. Protocolo

de la Boda. Ejecucion de la Boda.
Equipos Requeridos:

e (Camara DLSR. Objetivo Gran Angular, Normal y Tele: Zoom o Fijos. Camara de
Respaldo. Flash Speedlite. 8 baterias AA recargables. Cargador Ultra rapido de
baterias AA. 2 Tarjetas SD/CF de 16GB o 4 Tarjetas SD/CF de 8GB con lector. 1
Equipo iMAC OSX con minimo 21 pulgadas y 4GB de RAM. Software Adobe
Lightroom 4.

Consumo de Materias Primas / Servicios:

e 2DVDs. 2 Sellos. Servicio de Seleccion de Fotografias. Servicio de Edicién de

Fotografias

Figura 8. Diagrama de Flujo Servicio de Fotografia

Fuente: El autor.
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Tabla 10. Consumo unitarios por Servicio Fotografia de Bodas

Proceso Item Unidad Cantidad Responsable
Materias Primas |DVDs Unidad 2 |DirAdm
Sello Unidad 2 [DirAdm
BackUp GB 32 | DirAdm
Servicios Firma Contrato Horas 2 | DirCcial
Asignacion Fotografo |Horas 0,5 [DirAdm
Visita Novios Horas 1|Fotografo
Visita Locacion Horas 1|Fotégrafo
Llamada Locacién Horas 0,5|DirAdm
Registro Fotografico |Horas 8 |Fotografo
BackUp Fotografias |Horas 0,5|Fotografo
Seleccion Fotografias |Horas 2 |Fotografo
Edicion Fotografias [Horas 6 | Editor Fotografico
Grabacién DVDs Horas 2 | Editor Fotografico
Entrega DVDs Horas 1| DirCcial
Informe Feedback Horas 0,5|DirCcial

Fuente: El autor.

3.1.2 Servicio de Video de Bodas
Caracteristicas:

e Duracion del Servicio: 8 horas continuas. Entrega de registro entre 40-60 minutos
de los preparativos, ceremonia y celebracion de la boda. Estilo de registro tipo
documental. Tamafio del registro:1080 pixels por el lado mas pequeno (Full HD).
Croénica Lineal del Evento

Condiciones de Operacion:

e Conocer a los novios previamente. Conocer las locaciones previamente. Protocolo

de la Boda. Ejecucién de la Boda.
Equipos Requeridos:
e (Camara DLSR Canon 5D Mark II o superior. Objetivo Gran Angular, Normaly

Tele: Zoom o Fijos. Al menos un lente de minimo apertura de diafragma 1.8.
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Cémara de Respaldo. 2 baterias recargables DSLR. Cargador Baterias. 2 Tarjetas
SD/CF de 16GB o 4 Tarjetas SD/CF de 8GB con lector. Tripode/Monopie. 1

Equipo iMAC OSX con minimo 21 pulgadas y 4GB de RAM. Software Adobe

Premiere CS6.

Consumo de Materias Primas / Servicios:
e 2DVDs. 2 Sellos. Servicio de Seleccion de Registro. Servicio de Edicion Lineal

Registro

Figura 9. Diagrama de Flujo Servicio Registro HD Bodas

Fuente: El autor.
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Tabla 11. Consumo unitario por Registro HD Bodas

Proceso Item Unidad Cantidad Responsable
Materias Primas |DVDs Unidad 2 |DirAdm
Sello Unidad 2 |DirAdm
BackUp GB 32 | DirAdm
Servicios Firma Contrato Horas 2| DirCcial
Asignacidn Videografd Horas 0,5[DirAdm
Visita Novios Horas 1|Fotdgrafo
Visita Locacion Horas 1|Fotodgrafo
Llamada Locacién Horas 0,5 [DirAdm
Registro Video HD Horas 8 |Fotodgrafo
BackUp Registro Horas 0,5 |Fotografo
Seleccion Tomas Horas 1,5|Fotografo
Edicion Registro HD |Horas 1,5|Editor Fotogréfico
Grabacion DVDs Horas 2 |Editor Fotografico
Entrega DVDs Horas 1|DirCcial
Informe Feedback Horas 0,5|DirCcial

Fuente: El autor.

3.1.2 Libro Fotografia de Bodas
Caracteristicas:

e Libro Importado de 25x20cm de Calidad Editorial Fotografico. 80 paginas papel

PearlPhoto de 190grs. Disefio Personalizado. Empaque Premium
Condiciones de Operacion:

e Tener las fotografias de la boda en alta resolucion. Tener las ilustraciones y fuentes
de las tarjetas de la boda. Acceso a Internet. Tarjeta de Crédito Compras
Internacionales.

Equipos Requeridos:

e 1 EquipoiMAC OSX con minimo 21 pulgadas y 4GB de RAM. Software Adobe

Premiere CS6.

Consumo de Materias Primas / Servicios:
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e Servicio de Impresion Libro. Servicio de Carrier Internacional e Importacion. Caja
de lujo.

Figura 10. Diagrama de Flujo Producto Libro Fotografia Bodas

Fuente: El autor.

Tabla 12. Consumo unitario por Libro Fotografia de Bodas

Proceso Item Unidad Cantidad Responsable

Materias Primas |Libro Unidad 1|DirAdm
Caja Unidad 1|DirAdm
BackUp GB 1|DirAdm
Importacién/Envio Libras 3| DirAdm

Servicios Firma Contrato Horas 2| DirCcial
Solcitud Fuentes e llustraciones |Horas 0,5 | DirCcial
Entrega de Fotos a Disefiador  |Horas 1|DirCcial
Disefio de Libro Horas 5| Disefiador
Upload Layout Horas 1|Disefiador
Ajustes Layout Horas 2 | Disefiador
Upload Versidn Final Horas 1|Disefiador
Solicitud de Impresion Horas 1[DirAdm
Generacién de Prealerta Horas 0,5 [ DirAdm
Empaque Libro Horas 0,5 [ DirAdm
Entrega Libro Horas 0,5 | DirCcial
Informe Retroalimentacion Horas 0,5 | DirCcial

Fuente: El autor.

Se realizaran puntos de control a la calidad segin la oferta de valor en las fotografias,

escenas del registro y disefio del libro. Se contrastara con el informe de retroalimentacion
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de los novios generado por el Director Comercial. Esto se presentara en los workshops

donde los miembros podrén retroalimentar y proponer mejoras.

3.2 Facilidades

La empresa se localizara en un local ubicado en el Barrio San Fernando de la ciudad de
Cali, Colombia, en la Calle 4 No. 26*-56. El local cuenta con acceso a servicios publicos,
internet y teléfono. Tiene un tamafio de 10 metros cuadrados que le permiten ubicar en él
tres estaciones de trabajo y una mesa para reuniones de hasta 5 personas.
3.3 Equipos y Maquinarias
Los equipos y maquinarias (Ver Tabla 13) se cubriran con el aporte de los socios.
Para operar los siguientes equipos se necesita contar con:

e 1 Fotograto Profesional. 1 Videografo Profesional. 1 Editor Fotografico. 1

Disefiador Editorial

Tabla 13. Equipos y maquinaria requerida. Valor y Proveedor.

Proceso Subproceso Item Cantidad Unidad Valor Unidad Total Proveedor
Produccién Fotografia de bodas Canon 6D 1|Unidad $4.500.000 | $ 4.500.000 |Fotolapén
Lente Canon 50MM f1.4 1 |Unidad $1.000.000 | $ 1.000.000 |Fotolapdn
Lente Tamron 28-75MM f2.8 1|Unidad $2.300.000 | $ 2.,300.000 |Tecnoactiva
Flash S65EXII 1|Unidad $ 500.000 | § 500.000 |Tecnoactiva
Baterias recargables 8 |Unidad S  10.000 | $ 80.000 |Carrefour
Tarjetas SD 16GB C10 2 |Unidad $ 75.000 | § 150.000 |Tecnoactiva
Canon T3i 1|Unidad $1.500.000 | $ 1.500.000 |Fotolapon
iMac 21" 4GB Ram 250GB DD 1|Unidad $2.399.000 | $ 2.399.000 [Exito
Licencia LightRoom 4 1|Licencia S 218.400 | § 218.400 |amazon.com
Lector de Tarjetas SD/CF 1[Unidad S 60.000 | S 60.000 |Tecnoactiva
DiscoDuro Seagate 3TB 2 |Unidad S 360.000 | $ 720.000 [Tecnoactiva
Video de Bodas Canon 5D Mark Il 1|Unidad $4.900.000 | $ 4.900.000 [Tecnoactiva
Lente Canon 50MM f1.4 1|Unidad $1.000.000 | $ 1.000.000 |Fotolapén
Lente Tamron 28-75MM 2.8 1|Unidad $2.300.000 | 5 2.300.000 [Tecnoactiva
Tarjetas SD 16GB C10 2 [Unidad S 75.000 | $ 150.000 [Tecnoactiva
Baterias recargables 2 |Unidad S 199.000 | $  398.000 |Fotolapén
iMac 21" 4GB Ram 250GB DD 1|Unidad $2.399.000 | $ 2.399.000 |Exito
Licencia CS6 1|Licencia $1.092.000 | $ 1.092.000 |amazon.com
DiscoDuro Seagate 3TB 2 |Unidad $ 360.000 | $ 720.000 |Tecnoactiva
Tripode 1|Unidad S 195.000 | $ 195.000 |Tecnoactiva
Monopie 1|Unidad S 80.000 | S 80.000 |Tecnoactiva
$26.661.400 | TOTAL

Fuente: El autor.
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3.4 Plan de Produccion

Tabla 14. Plan de Produccion 2013

Fuente: El autor.

Tabla 15. Plan de Produccion 2014-2015

Fuente: El autor.

Para el caso de produccion, los estimados en ventas de cada uno de los productos a ofrecer
estan calculados sobre la base de servicios ya prestados y con crecimientos bajos para

plantear un escenario pesimista.

3.5 Plan de Consumo

Dado que los servicios a prestar son digitales en su mayoria, el consumo estd altamente
ligado a materiales de almacenamiento de dicho material. En la Tabla 16 esta el detalle del

consumo ligado al plan de produccion visto anteriormente.
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Tabla 16. Plan de Consumo 2013-2015

Fuente: El autor.

3.6 Plan de Compras

Para el caso de los servicios y productos de fotografia de bodas, se ha definido como
politica de inventarios sélo tener de las materias primas que por costos logisticos o ahorro

por compra por volumen, logren generar beneficios.
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Tabla 17. Plan de Compras 2013

Fuente: El autor.

Tabla 18. Plan de Compras 2014-2015

Fuente: El autor.
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4. ANALISIS ADMINISTRATIVO

4.1 Grupo Empresarial

Juan Esteban Arias (Administrador — PUJ, Magister en Mercadeo — ICESI), experiencia en
mercadeo y fotografo. José Vardn (Comunicador Social — PUJ), experiencia como Director
Audiovisual y Fotografo. Karol Pico (Comunicadora Social — PUJ), experiencia como
Productora y Editora Audiovisual. Fabian Ocampo (Comunicador Social — PUJ),
experiencia como Director de Fotografia. Mauricio Carvajal (Comunicador Social — PUJ),
experiencia como Fotografo y Editor Audiovisual. Diana Cuartas (Comunicadora Social —
UV), experiencia como gestora cultural y disefio editorial. Sabrina Figueroa (Economista
— ICESI), experiencia como administrador. Juliana Hoyos (Maestra en Artes — PUJ),
experiencia como directora de arte. Los siete haran parte de la Junta Directiva y la politica
de distribucion de utilidades sera los primeros afios de reinversion y apoyo a 1 proyecto
artistico por afio mientras se desarrollan nuevas unidades estratégicas de negocio que
rentabilicen la sociedad.

4.2 Personal Ejecutivo

Juan Esteban Arias — Director Comercial y de Mercadeo y Sabrina Figueroa — Directora
Administrativa. Para ambos cargos, contrato Medio Tiempo por $500.000 con todos las
afiliaciones a seguridad social, bonificaciones por ventas del 10% menos el descuento
otorgado a cliente. Incrementos del 9% por afio y mayores en caso de desarrollo de nuevas

unidades estratégicas de negocio.
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4.3 Organizacion y Empleados

Figura 11. Organigrama

Fuente: El autor.

Las lineas de autoridad entre las &reas en azul (Ver Figura 11) seran de producto para la
Direccién Comercial y de logistica, pagos y demds temas administrativos con la Direccion
Administrativa. Los comités que existiran seran Mercadeo, Administrativo y de Productos
de Bodas. Tendran como fin el hacerle seguimiento a las metas y dar retroalimentacion
sobre las actividades realizadas. Los servicios de fotografia, video, edicioén y diagramacion
se contratardn por servicios y segun la demanda generada. Se le dard prioridad a los
miembros de la Junta Directiva.

4.4 Organizaciones de Apoyo

Se contara con el apoyo y asesoramiento del Centro de Industrias Culturales — Universidad
ICESI, asi como del apoyo a iniciativas de emprendimiento cultural de la Camara de
Comercio de Cali en marcado dentro del Programa de Industrias Culturales. Por Gltimo en

relacion con seguros y cubrimiento, sera con Corredores de Seguros del Valle.
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Tabla 19. Planta de Personal

2013
Nomina Cantidad Salario Basico|Salario Total Mes Beneficios
Director Administrativo 0,5 | $1.000.000 | $ 500.000 | $ 795.960
Director Comercial y Mercadeo 0,5 | $1.000.000 | S 500.000 | $ 795.960
2014
Némina Cantidad Salario Basico|Salario Total Mes Beneficios
Director Administrativo 0,5 | $1.100.000 | S 550.000 | S 857.210
Director Comercial y Mercadeo 0,5 | $1.100.000 | S 550.000 | 857.210
2015
Némina Cantidad Salario Basico|Salario Total Mes Beneficios
Director Administrativo 0,5 | $1.200.000 | S 600.000 | S 918.460
Director Comercial y Mercadeo 0,5 | $1.200.000 | S 600.000 | S 918.460

Fuente: El autor.

5. ANALISIS LEGAL, AMBIENTAL Y SOCIAL

5.1 Aspectos Legales

El tipo de sociedad a constituir serd la Sociedad por Acciones Simplificada. Los beneficios
de constitucion de este tipo de sociedad son los de estatutos flexibles por parte de la
administracion, la creacion mucho mas facil de la sociedad a través de documento privado,
con responsabilidad de los socios limitada a sus aportes, no se requiere una duracion
determinada y su objeto social puede ser indeterminado pero licito. Es una sociedad liviana
en términos de gastos operativos ya que por ejemplo no requiere revisor fiscal. Adicional
la Ley 1429 de 2010 otorg6 el beneficio de la progresividad en el pago del impuesto a la
renta siendo de un 0% los dos primeros afios, un 25% de la tarifa el tercer afio y un 50% el

cuarto afio. Asi mismo la empresa al catalogarse como pequefia empresa, no sera objeto de
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retencion en la fuente los primeros 5 afios, sujeto a la presentacion de certificado expedido

por la Camara de Comercio, en este caso, de Cali.

5.2 Aspectos de Legislacion Urbana
Para el caso del régimen de importacion que aplica para libros, aplica el régimen especial
de envios urgentes a través del cual estdn exentos de impuestos y aranceles segin el

articulo 20 de la Ley 98 de 1993.

5.3 Analisis Ambiental

Para el caso ambiental, se buscara desincentivar las copias fisicas de los DVDs al ponerles
un precio de $50.000 la copia adicional y buscar generar mas bien copias digitales.

5.4 Analisis Social

La empresa como tal tiene un efecto positivo, ya que busca que fotografos y videografos
del sector audiovisual tengan un ingreso que les permita estabilizar un poco mas su
economia personal y de cubrimiento en salud y de riesgos profesionales. Busca aportar a
reducir la cultura del freelance que no tiene en cuenta su seguridad social. Adicionalmente,
la razén de ser de la empresa es promover la expresion a través de medios audiovisuales de
manera sostenible. La empresa busca ser un ejemplo de emprendimiento de industrias

culturales y creativas.
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6. ANALISIS DE VALORES PERSONALES

Al analizar la escala de valores éticos y morales del grupo empresarial, mas que diferencias,
se encontraron fueron fuertes puntos en comin entre los mismos. Basicamente se parte de
la pasion que genera trabaja en lo que a cada uno lo hace feliz. Y esta empresa busca
precisamente, ejercer una pasion de manera sostenible. Uno de los mayores efectos que
tiene la empresa sobre los socios de la empresa es el apoyo a los proyectos personales que
tengan cada uno de ellos. Uno de los conflictos que deben preverse son los de mitigar
enfrentamiento entre los socios al momento de apoyar algun proyecto en especial. Esto
debe hacerse a través de un mecanismo claro y transparente de eleccion de proyecto a ser

elegido.
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7. ANALISIS ECONOMICO

7.1 Inversion en Activos Fijos

La inversiébn en activos fijos se resume en Activos Fijos Productivos y Activos Fijos

Preoperativos (ver Tabla 20). El monto total es de $35.479.900.

Tabla 20. Inversion en Activos Fijos

Fuente: El autor.

Proceso Subproceso Item Cantidad Unidad  |Valor Unidad Total Proveedor
Preoperativo Administrativo Registro Camara de Comercio 1|Unidad $ 500.000 [ $ 500.000 |Abogado
Mercadeo Registro de Marca - SIC 1|Unidad $1.200.000 | $ 1.200.000 |Abogado
Dominio 2 |Suscripciones S 20900 | § 41.800 |GoDaddy
Disefio Pagina Web Tumblr 1|Unidad $ 500.000 [ S 500.000 |Tumblr
Disefio de Logo 1|Unidad S 600.000 [ $ 600.000 |Manifiesto79
BackUp Flickr 2 Afios 2 |Suscripciones| $  51.300 [ § 102.600 |Flickr
BackUp Vimeo 2 Afios 1|Suscripciones| $§ 378.100 | S 378.100 |Vimeo
Produccion Licencia Lightroom 1|Licencia $ 342.000 | S 342.000 |Amazon
Licencia CS6 1|Licencia $1.330.000 [ $ 1.330.000 |Amazon
Comercial iPad 3 32GB 1|Unidad $1.149.000 | $ 1.149.000 |Exito
Adecuacion Oficina Sillas Escritorio 3|Unidad $ 400.000 [ S 1.200.000 |Homecenter
Mesas de Trabajo 3|Unidad $ 200.000 [ $ 600.000 |Homecenter
Mesa Reunion 1|Unidad $ 400.000 [ S 400.000 |Homecenter
Cuadros 3|Unidad S 90.000 [ $ 270.000 |PrintLaser
UPSs 1|Unidad S 200.000 | $§ 200.000 |Tecnoactiva
Produccion Fotografia de bodas Canon 6D 1|Unidad $4.500.000 [ $ 4.500.000 |Fotolapén
Lente Canon 50MM f1.4 1|Unidad $1.000.000 [ $ 1.000.000 |Fotolapén
Lente Tamron 28-75MM f2.8 1|Unidad $2.300.000 [ S 2.300.000 |Tecnoactiva
Flash 565EXII 1|Unidad $ 500.000 | $ 500.000 |Tecnoactiva
Baterias recargables 8| Unidad S 10.000 | S 80.000 |Carrefour
Tarjetas SD 16GB C10 2|Unidad $  75.000 [ S 150.000 |Tecnoactiva
Canon T3i 1|Unidad $1.500.000 [ $ 1.500.000 |Fotolapén
iMac 21" 4GB Ram 250GB DD 1|Unidad $2.399.000 [ S 2.399.000 |Exito
Licencia LightRoom 4 1|Licencia $ 218.400 | S 218.400 |amazon.com
Lector de Tarjetas SD/CF 1|{Unidad S 60.000 | S 60.000 |Tecnoactiva
DiscoDuro Seagate 3TB 2 |Unidad S 360.000 | S 720.000 |Tecnoactiva
Video de Bodas Canon 5D Mark Il 1|Unidad $4.900.000 | $ 4.900.000 |Tecnoactiva
Lente Canon 50MM f1.4 1|Unidad $1.000.000 [ $ 1.000.000 |Fotolapén
Lente Tamron 28-75MM f2.8 1|Unidad $2.300.000 | $ 2.300.000 |Tecnoactiva
Tarjetas SD 16GB C10 2 |Unidad $  75.000 [ $ 150.000 |Tecnoactiva
Baterias recargables 2| Unidad S 199.000 | S 398.000 |Fotolapdn
iMac 21" 4GB Ram 250GB DD 1|Unidad $2.399.000 | $ 2.399.000 |Exito
Licencia CS6 1|Licencia $1.092.000 [ S 1.092.000 |amazon.com
DiscoDuro Seagate 3TB 2|Unidad S 360.000 [ S 720.000 |Tecnoactiva
Tripode 1|Unidad $ 195.000 [ § 195.000 |Tecnoactiva
Monopie 1|Unidad S 80.000 | $ 80.000 |Tecnoactiva
Total Inversion $35.474.900
Total Activos $32.152.400
Total Preoperativos S 3.322.500
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7.2 Inversion en Capital de Trabajo
La inversion en capital de trabajo es de $8.428.678, la cual se distribuye para la operacion

de flujo de caja entre junio de 2013 y febrero de 2014.

7.3 Presupuesto de Ingresos & Egresos

Tabla 21. Ingresos vs. Egresos 2013

Fuente: El autor.
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Tabla 22. Ingresos vs. Egresos 2014-2015

Fuente: El autor.

7.4 Analisis de Costos

Acorde con la proyeccion de ventas, el andlisis de costos muestra un margen unitario a

pérdidas en el afio 2013 (ver Tabla 23), y en la medida que se reducen los gastos de inicio

de operacion que se clasifican como fijos en el primera, se pasa a margen unitario positivo.

45



Tabla 23. Andlisis de costos

2013 2014 2015

Total Costos Fijos $22.957.283 | $ 40.534.287 | S 43.672.040
G. Administrativos $12.835.563 | S 21.347.767 | S 22.975.520
Director Administrativo| § 5.571.720 | S 10.286.520 | $ 11.021.520

Dominio| $ 26.820 | S 26.820 | S 24.000

Flickr| S 37.023 | S 44.427 | S 60.000

Oficinal $ 700.000 | S 1.260.000 | S 1.323.000

Servicios (Energia, Agua, Aseo)| $ 1.050.000 | $ 1.890.000 | $ 1.984.500
Internet & Tel| $ 1.050.000 | $ 1.890.000 | $ 1.984.500

Celular| $§ 210.000 | S 360.000 | S 378.000

Hosting| § 190.000 | S 190.000 | S 200.000

PaginaWeb| § 600.000 | S -|s -

Logotipo| § 600.000 | S -1s -

Contador| $ 2.800.000 | $§ 5.400.000 | S 6.000.000

G. Mercadeo y Ventas $10.121.720 | S 19.186.520 | § 20.696.520
Director Comercial y Mercadeo| § 5.571.720 | S 10.286.520 | § 11.021.520
Community Manager [ $ 2.400.000 | $ 5.400.000 | $ 6.000.000

Google Ads| § 150.000 | § 300.000 | S 315.000

Facebook Ads| S 350.000 | S 600.000 | S 630.000

Tarjetas/Workshop| $§ 600.000 | S 800.000 | S 840.000

Fotos & Videoclips Wedding Planners| $ 1.050.000 | $ 1.800.000 | $ 1.890.000
Total Costos Variables $48.363.378 | S 82.791.500 | S 86.931.075
Costo de Venta| $44.250.000 | $ 75.799.500 | $ 79.589.475

Bonificacién | § 4.113.378 | S 6.992.000 | S 7.341.600

Total Costos $71.320.661 | § 123.325.787 | $ 130.603.115
Unidades Producidas 73 143 151
Costo Promedio S 976995 | S 862.418 | S 867.795
Costo Variable Unitario S 662512 | S 578.962 | S 577.615
Precio Promedio Unitario S 860439 | S 929.007 | S 976.980
Margen Unitario S 116.556 | S 66.589 | S 109.186
Punto de Equilibrio 116 116 109

Fuente: El autor.
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8. ANALISIS FINANCIERO

8.1 Flujo de Caja

El flujo de caja para la empresa define los siguientes parametros como fijos para el calculo
de los requerimientos de efectivo que permitan a partir de los ingresos cubrir los egresos.
Coémo minimo, debe existir en caja $1.500.000, que equivalen a los costos y gastos
asociados con 2 servicios de fotografia y video. Los requerimientos de capital, seran
aportados por los socios en la medida que se requieran, tal como lo muestra la Tabla 24
para el afo 2013 y el afio 2014. Ver Anexo 1 para mas detalle de Flujo de Caja
Consolidado.

Tabla 24. Flujo de Caja 2013-2016

Fuente: El autor.
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8.2 Estado de Resultados

Este estado se refleja la operacion de la agencia desde sus inicios en el 2010 bajo la
informalidad y como dentro de las proyecciones estd estipula la formalizacion para el mes
de junio de 2013 y su impacto en los resultados (Ver Tabla 25) y para el 2014-2016 en la
Tabla 26. Asi mismo muestra los beneficios hablados en el capitulo 5.1 donde se hablan de

las exenciones al impuesto de la renta y la no causacion de retencion en la fuente.
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Tabla 25. Estado de Resultados 2013-2016

Fuente: El autor.
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8.3 Estrategias Financieras

La principal estrategia financiera sera contar con el aporte de los socios para el capital de

trabajo e inversion. En caso que no se cuente con el efectivo por parte del socio, se puede

contar con su aporte en trabajo para contar asi con el servicio que permite la oferta del

servicio. Donde los servicios de fotografia y video, representan el 90% del costo de venta.

8.4 Balance

El siguiente estado financiero, refleja las

ano fiscal

Tabla 26. Balance 2013-2016

cuentas de

la agencia para la finalizacion de cada

2,013

2.014

2.015

2.015

Total Activos

$ 35.390.270

$42.470.361

$57.133.132

$111.339.022

Activo Corriente

S 3.666.483

$17.177.054

$38.270.306

$ 98.906.676

Disponible

$ 1.500.000

$ 1.500.001

$ 3.000.002

$  3.000.801

Inversiones

$13.378.970

$22.184.923

S 78.228.876

Deudores

S 1.500.000

S 1.594.643

$12.208.021

S 17.676.999

Inventarios

S 666.483

$  703.440

877.360

Otros

Activo Fijo

$31.723.787

$25.293.307

$18.862.827

$ 12.432.347

Equipos y Oficina

$32.152.400

$28.401.287

$21.970.807

$ 15.540.327

Depreciacion

-5 3.751.113

-5 6.430.480

-S 6.430.480

-S  6.430.480

Marca

S 3.322.500

S 3.322.500

S 3.322.500

S 3.322.500

Total Pasivos

$ 3.796.438

S 7.784.795

Pasivo Corriente

S 3.796.438

S 7.784.795

Proveedores

Obligaciones

S 3.796.438

$ 7.784.795

Impuestos

Otros

Pasivo Largo Plazo

$

s

$

S -

Total Patrimonio

$ 31.593.833

$34.685.565

$57.133.132

$111.339.022

Capital Social

S 44.039.444

$44.039.444

$44.039.444

S 44.039.444

Reservas

Resultados Afio

-$ 12.445.611

$ 3.091.733

$10.001.955

$ 57.297.623

Resultados Anteriores

-5$12.445.611

$ 3.091.733

$ 10.001.955

Total Pasivo + Patrimonio

$ 35.390.270

$42.470.361

$57.133.132

$111.339.022

Fuente: El autor.
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9. ANALISIS DE RIESGOS E INTANGIBLES

9.1 Condiciones de Entorno y Riesgos de Mercado

Un cambio macroeconémico que podria afectar el desarrollo de la empresa y en especial la
proyeccion de ingresos es una recesidn en el pais, que como resultado genere un
incremento en el desempleo y lo cual terminaria afectando la disponibilidad de dinero para
el gasto de un evento que es considerado un lujo.

Un riesgo de mercado es el incremento de competidores en la region a partir del auge que
tienen carreras como comunicacion social y audiovisuales, lo cual sumado a la disminucién

constante en los precios de los equipos por el desarrollo tecnologico.

9.3 Riesgos Técnicos

Un riesgo técnico importante estd en depender de un solo proveedor de servicio. Por
ejemplo, edicidon de video, en caso que tenga una mejor oportunidad laboral o de algtin
viaje, no se cuente con su experticia. Esto se disminuye a través de la estrategia de

convertirlo en socio y que ninguna actividad pueda ser desarrollada por una unica persona.

9.4 Riesgos Economicos
El mayor riesgo es una guerra de precios en el sector. Ante esto el objetivo principal de la
direccion en este afo 2013 es desarrollar una nueva unidad estratégica de negocio que

ayude a diversificar los ingresos.
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9.5 Riesgos Financieros

Tal como se habld en el punto 8.3, las demoras en los aportes de los socios se pueden
compensar con su trabajo y asi cubrir el desembolso del servicio contratado. Debe
garantizarse por parte de los dos mayores accionistas, la inversion en activos fijos

productivos para que la operacion no sufra de incrementos en los costos por alquiler de

equipos.
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10. EVALUACION DEL PROYECTO Y SENSIBILIDAD

Para la evaluacion del proyecto y dado que la agencia ya estd en funcionamiento, y no se

necesita de ningun tipo de financiamiento externo para operar, se omitid la evaluacion con

financiacidn, se utilizd unicamente el flujo de caja totalmente a cero. Donde el punto clave

fue la valoracion de mercadeo de la empresa.

Inicialmente para el primer afio solo se

incluy6 como valor de la empresa el valor en activos de la misma mas $5 millones por el un

afno de experiencia y el valor de la marca, para el segundo afio de operacion, se valorizé la

experiencia acumulada de dos afios y asi sucesivamente (Ver Tabla 27).

Tabla 27. Flujo de Caja Total Cero

2013 2014 2015 2016

Flujo de Caja Neto -$ 8.508.581 | $ 9.522.213 | $ 15.582.269 | $53.987.507
Utilidad Neta -$12.259.694 | $ 3.091.733 | S 9.151.789 | $47.557.027
Deducciones Tributarias $ 3.751.113 | $ 6.430.480 | S 6.430.480 | S 6.430.480
Pagos de Capital $ - 1S -8 -1$ -
Inversiones Netas Propias $47.294.006 | $ 1.526.714 | $ 20.000.000 | $45.000.000
Capital de Trabajo S 8.496.606 | S 1.526.714 | S -1 -
Gastos Preoperativos S 3.322.500

Inversion en Activos Fijos $ 35.474.900 $ 20.000.000 | $45.000.000
Flujo Liquidacién $ 35.474.900 | $29.044.420 | $ 22.613.940 | $16.183.460
Valor Mdo Empresa

Recuperacién Capital Trabajo | $ 35.474.900 | $29.044.420 | $ 22.613.940 | $16.183.460
Flujo Caja Total Neto -$20.327.687 | $37.039.918 | $ 18.196.209 | $25.170.967

Fuente: El autor.
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Tomando como base una tasa minima de retorno del 10% anual, equivalente a una
inversion de bajo riesgo y los flujos de caja totalmente netos el Valor Presente Neto (VPN)

es de $42.994.978 y una tasa interna de retorno de 141%.

Para el caso del analisis de sensibilidad, se asume el escenario pesimista como aquel en el
que presentemos el mismo nivel de ventas en el afio 2014 al presentado el ano 2013 y que
solo hasta 12015y 2016 se genere el crecimiento en ventas. La estimacion para el 2013 es
de 67 servicios ya que en el 2012 fueron de 52 (desde la informalidad).. Este escenario
arrojaria una pérdida operacional de $13.448.581, los cuales deben ser cubiertos en ese caso
por un aporte extraordinario de los socios (Ver Tabla 28). Para garantizar el aporte de los
socios se tomara en cuenta aportes a realizar en trabajo, valorizados dentro de los costos de
venta de los servicios proyectados. Lo importante aqui independientemente del escenario
es la alta sensibilidad que tiene el proyecto a depender de una sola unidad estratégica de
negocio: fotografia y video de bodas. El reto del 2013-2014 es abrir nuevas unidades

estratégicas de negocio que permitan la diversificacion del ingreso.
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Tabla 28. Escenario Pesimista Agencial20

Ventas Unidades/Servicios

Ingresos (Pesos)
Fotografia
Video

Otrol

Otro2

Descuentos

Retencidn en la Fuente

|Ingresos Netos (Pesos)

[cv

[Margen Bruto

|G. Administrativos
Director Administrativo
Dominio

Flickr

Oficina

Servicios (Energia, Agua, Aseo)
Internet & Tel

Celular

Hosting

PaginaWeb

Logotipo

Contador

G. Mercadeo y Ventas

Director Comercial y Mercadeo

Community Manager

Google Ads

Facebook Ads

Tarjetas/Workshop

Bonificacidn

Fotos & Videoclips Wedding Planners

|Utilidad Operacional

|G. Depreciacion

|Utilidad antes de Impuestos e Inter

|G. Intereses

-$13.448.581 |-$15.838.287 |-$  3.894.515

-$17.199.694 |-$22.268.767 |-$ 10.324.995

|Utilidad Antes de Impuestos

-$17.199.694 |-$22.268.767 |-$ 10.324.995

|Impuestos

|Utilidad Neta

-$17.199.694 |-$22.268.767 |-$ 10.324.995

Fuente: El autor.
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12. CONCLUSIONES

La fotografia y el video cumplen un papel importante en las vidas de las personas,
en términos de suplir una necesidad por revivir momentos de significado en su
existencia. La fotografia y video de bodas busca suplir esa necesidad al registrar de
manera exacta y emotiva dichas momentos.

Hay una oportunidad en el mercado de fotografia y video de bodas, ya que esta
creciendo en términos absolutos apoyado principalmente por las condiciones
economicas actuales que permiten un mayor gasto en este tipo de eventos.
Actualmente constituir una pequefia empresa bajo la modalidad de sociedad
simplificada por acciones brinda una serie de incentivos tributarios y de apoyo al
emprendimiento, lo cual se traduce en una importante oportunidad de formalizacion.
El modelo de negocio de agencial20, donde los socios le prestan servicio a la
empresa, permite una flexibilidad en su estructura de costos que le permite afrontar
los diferentes escenarios en los cuales se presente y cubrir dichos rubros como un
aporte econdémico por parte de ellos.

El principal reto que presenta agencial20 es diversificar su portafolio a través de

nuevas unidades estratégicas de negocio.
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