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Introduccion

La planeacién de bodas en Colombia es una industria incipiente si se le compara con el
resto del mundo; de acuerdo con el sitio especializado en bodas, The Wedding Report, “sélo en
2014 la industria de bodas en Estados Unidos genero ventas por valor 57,4 millones de dolares”
(2015), no obstante, en los ultimos afios la demanda por este tipo de servicios ha ido creciendo, y

paulatinamente han surgido iniciativas empresariales para hacerle frente a la situacion.

Este proyecto nace para cubrir las necesidades de un segmento especifico de mercado, que
no cuenta con un producto completo que satisfaga sus exigencias cuando se trata de realizar

eventos especiales como matrimonios, situacion que representa una importante oportunidad.

Dentro del mercado actual, la oferta de servicios para realizar eventos sociales es extensa,
sin embargo, la organizacion de bodas es limitada, mas aln si este servicio se enfoca en el

segmento de la poblacion de Medellin que tiene niveles de ingreso medio o medio bajo.

En el presente trabajo se explorara en detalle el mercado de organizacién de bodas de la
ciudad de Medellin y se realizaran los analisis sectoriales, de mercado, técnico y financiero que
permitan definir si es viable la creacidén de una empresa de planeacion de bodas, que, operada de

forma eficiente, pueda convertirse en un proyecto atractivo.
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1 Resumen del proyecto

1.1 Nombre del proyecto

Analisis de prefactibilidad para la creacion de la empresa de asesoria de bodas “Siempre

Bodas”, situada en la ciudad de Medellin.

1.2 Resumen ejecutivo

1.2.1 Espafiol:

Si bien hoy en Medellin ya hay establecidas varias empresas de planeacion de bodas, el
propdsito del proyecto “Siempre Bodas” es ofrecer soluciones innovadoras de planeacion
enfocadas en un segmento de mercado especifico, representado por mujeres solteras, en un rango
de edad entre los 25 y 39 afios, que tengan un nivel de ingresos medio o medio bajo (estratos 3 y
4). La definicion y desarrollo de esta segmentacion se explicara en detalle en el estudio de
mercado, sin embargo, la razén principal es llegar a un pablico que actualmente esta
desamparado y que esta buscando soluciones creativas, de buen gusto y a muy buen precio para

sus bodas.

El objetivo de esta idea de negocio es la creacion de una empresa de asesoria en bodas,
que sea capaz de satisfacer las necesidades de los clientes y que cuente con los recursos técnicos,
humanos, econdémicos y tecnolégicos necesarios para llevar a cabo la operacion, tanto en los

procesos de disefio, planificacion, produccion y post servicio.

El trabajo esta organizado de la siguiente manera: después del presente resumen, se
expone la formulacion y descripcion del problema, donde se detalla la problematica encontrada

en el mercado de planeacion de bodas en la ciudad de Medellin y la solucion que se plantea.



Luego, se presenta el marco de referencia donde se incluye la revision de la literatura y las
principales empresas de planeacién de bodas que operan en la actualidad en la ciudad. Mas
adelante se hace una descripcion detallada del mercado al que esta orientado el proyecto,
caracterizando la oferta y la demanda y estableciendo el precio y las estrategias de distribucion
del servicio. Posteriormente se realiza el analisis del sector, insumo fundamental para sustentar
como afectaria al entorno al funcionamiento de la empresa; con este analisis sectorial se pretende
conocer la estructura del sector en el que se mueve la empresa, pues ello influira en su

competencia y rentabilidad.

Mas adelante, se definiran en el analisis técnico los factores administrativos, geogréaficos,
legales y de gestion humana que soportaran las inversiones necesarias para la estructuracion del
proyecto; este analisis seré el ultimo de los insumos que se requerirdn para hacer la evaluacién

econdmica y las conclusiones generales del trabajo.

Finalmente se realizara el andlisis financiero y de sensibilidad, donde se podré soportar

toda la propuesta de servicio disefiada.

Palabras Claves: Planeador de bodas, evento, catering, asesoria de bodas, comision, proveedor.



1.2.2 Eninglés

Nowadays, in Medellin there are already stablished so many wedding planning
companies, our project purpose named "Siempre Bodas™ it is to offer to customers brand new
wedding planning solutions, focused in a specific market. Single women are representative of
this project, the age average is about from 25 to 39 years old, with a middle or middle-low

income.

Definition and developing of this segmentation will be very detailed and explained in the
market’s investigation, but nevertheless this project’s main reason is to reach an audience that is
currently with no options and are looking for creative solutions, tasteful and very good price for

their weddings.

The objective of this business idea is to create a company of wedding planning services,
able to meet the needs of customers and with all the technical, human, financial and technological
resources to carry out the operation both in the processes of design, planning, production and post

service.

This project is organized as follows: after this summary, the design and description of the
problem will be exposed, where the problem found in the market for wedding planning in
Medellin, and the solution that arises. Then, the framework in which the review of literature and
major companies planning weddings that currently operate in the city is included then presented.
Later a detailed description of the market that caters to the project, characterizing the supply and

demand and price setting strategies and service delivery is made.



After that, the analysis of the sector, which is the key to sustain the environment and how
it would affect the operation of the business input, is performed. This sectorial analysis is made to
know the structure of the sector in which the company is into, because this will affect their

competitiveness and profitability.

Later in technical analysis will be defined the administrative, geographic, legal and human
management factors that will support investments needed for structuring the project; this analysis

will be the last of the inputs required for the economic evaluation and general conclusions.

Finally it will take place the economic evaluation where it will support the whole proposal

of design service.

Key Words: Wedding Planning, event, catering, wedding planner, fee, supplier.



2 Formulacion y descripcion del problema

Los planeadores de bodas tienen como mision asesorar en el disefio del concepto y
tematica de la boda, elaborando el presupuesto, organizando la agenda de los novios de acuerdo
con su disponibilidad econdmica y estructurando un plan de pagos con los proveedores segun las
necesidades de la boda; adicionalmente deben programar reuniones periodicas, realizar
seguimiento a las solicitudes efectuadas y supervisar el montaje y desmontaje logistico el dia de
la boda, verificando el cumplimiento de las actividades previamente pactadas en el servicio post

boda.

La industria de planeacién de bodas en Medellin aun es incipiente, las empresas con
mayor trayectoria no cuentan con mas de diez (10) afios de experiencia y su nicho de mercado se
enfoca exclusivamente a parejas de estratos alto y medio alto. De acuerdo con la entrevista
realizada a la experta Monica Castrillon, asesora de bodas con mas de diez (10) afios de
experiencia, Medellin es un mercado muy atractivo para la elaboracion de bodas, sin embargo
aun son pocas las mujeres que prefieren estar acompafiadas de una planeadora, y en su mayoria
estas mujeres tienen un nivel de ingresos alto, pues erroneamente se ha pensado que la asesoria

de bodas es un servicio muy costoso (Castrillon, 2015).

Para hacer frente a esta situacion se ha identificado una oportunidad para establecer una
alternativa de planeacion de bodas enfocada en mujeres pertenecientes a los estratos medio y
medio bajo, que tal como lo dijo la experta en la entrevista realizada, es un sector ain sin
acompariamiento de este tipo de servicios. La principal fortaleza seria la creacion de un canal de
comunicacion entre los novios y los diferentes proveedores, con la estructuracion de un portafolio

de servicios que sea atractivo a las parejas, otorgando buen gusto en las alternativas a ofrecer y



buscando satisfaccion en las parejas en la ejecucion de una boda desde el disefio hasta el post

servicio; lo anterior se lograra por medio de una comision que subsanara el servicio prestado.

3 Justificacion del proyecto

De acuerdo con datos de la Superintendencia de Notariado y Registro, los matrimonios en
Colombia han presentado un aumento en los Gltimos afios, cifras que se evidencian igualmente
cuando se estudian los datos para la ciudad de Medellin. En el afio 2013 se presentaron 4.082
matrimonios civiles en Medellin y en 2014 la cifra ascendié a 4.400, lo que representa un

crecimiento de 318 matrimonios, correspondiente a 7,79%. (Florez, 2015).

Actualmente en la ciudad de Medellin no existe una empresa que organice con la calidad
y el cubrimiento logistico adecuado, que esté orientado especificamente a mujeres con un nivel
de ingresos medio o medio bajo. Tradicionalmente en la ciudad, la celebracion de los eventos de
tipo familiar se ha organizado y realizado por los mismos familiares y amigos de la persona
homenajeada y se ha limitado a una celebracion muy sencilla en la que s6lo se tienen en cuenta
aspectos como la comida, la musica y la bebida dejando en segundo lugar muchos detalles que

resultan determinantes en este tipo de celebraciones como son la decoracién y ambientacion.

La evolucion que ha mostrado la oferta de asesorias de bodas en Medellin enfocada en
estratos altos, demuestra que el mercado tiene disposicidn a consumir el servicio, dentro de los
rangos de precios, en tres (3) factores clave de analisis: tiempo, calidad en disefio y suministros.
Segun Castrillon, “en los ultimos tres (3) afios el crecimiento de bodas realizadas con el
acompafiamiento de una asesora han aumentado alrededor de un 50% Yy cada vez es mas comun

ver tanto bodas grandes como pequenas que cuentan con esta asesoria” (Castrillon, 2015).



La experiencia personal que tuvo Ana Maria Giraldo Saldarriaga, una de las autoras del
presente trabajo, cuando se tuvo que enfrentar con la planeacion de su propio matrimonio la llevé
a explorar el mercado de bodas en la ciudad de Medellin y encontro que, si bien, hay varias
empresas establecidas dedicadas a la organizacion de bodas, los precios por estos servicios eran
mucho mas altos de lo que ella estaba dispuesta a pagar. Viendo esta situacion, ella, con ayuda de
su familia decidié organizar su propia boda y encontrd la oportunidad de estructurar una idea de
negocio que satisficiera las expectativas de las mujeres solteras de Medellin, que no tenia hasta el

momento posibilidad de acceder a estos servicios tradicionalmente costosos.

Los contactos hechos durante el evento con algunos proveedores, permitié observar un
margen de intermediacion en los precios ofertados, donde tanto el proveedor, como la empresa
“Siempre Bodas” ganarian, y ésta pudiera garantizar la satisfactoria organizacion de la ceremonia

a plenitud y con las particularidades hechas por los novios.

Teniendo en cuenta el éxito que se ha evidenciado en el mercado enfocado a estratos
altos, se puede esperar un crecimiento similar en estratos medio y medio bajo, adaptando la oferta
a las necesidades de dicho mercado, brindando una asesoria a la medida para los novios. En el
presente trabajo profundizaremos en los estudios que nos permitiran dilucidar si es viable la
creacion de la empresa “Siempre Bodas”, que se dedicard a la planeacion de bodas en la ciudad

de Medellin, enfocada en mujeres de ingresos medios y medio bajos.



4 Objetivos

4.1 General

Realizar el estudio de prefactibilidad para la creacion de la empresa de asesoria de bodas
“Siempre Bodas”, localizada en la ciudad de Medellin, con el fin de brindar una opcion diferente

en la planeacion y ejecucion de bodas, enfocada en mujeres de estratos medio y medio bajo.

4.2 Especificos

1. Evaluar la situacion actual de las empresas dedicadas a la asesoria en bodas en la ciudad de
Medellin, con el fin de evidenciar el nivel de penetracion en el mercado de este tipo de
servicio.

2. Establecer las condiciones econdmicas actuales de los sectores que integran el mercado de
planeacion de bodas en Colombia y Medellin, las cual serviran de base para realizar las
proyecciones que fundamentaran el analisis financiero a realizar.

3. ldentificar en el estudio de mercado, cuales son las mejores opciones y/o alternativas para
el publico objetivo, caracterizando el mercado potencial para los proximos afios y
estableciendo el precio de referencia.

4.  Configurar la estructura administrativa, las inversiones y la financiacién del proyecto,
logrando una solidez en la propuesta en los procesos cuantitativos.

5. Realizar la proyeccion de los diferentes flujos de caja con un horizonte de 5 afios para

evaluar la pertinencia y viabilidad econdémica del proyecto.



5 Limitaciones de la investigacion

Durante el desarrollo del presente trabajo se han revelado algunas limitantes que son
importantes mencionar, las cuales, si bien no influyeron significativamente en los resultados de la
investigacion, dejan en evidencia la pobreza de informacion estadistica con la que cuenta

Colombia para el sector de servicios de planeacion de bodas.

El sector no estd organizado como una actividad econdmica, lo que dificulta la busqueda
de informacion estadistica en fuentes secundarias; lo anterior conllevé a buscar sectores
complementarios para encontrar con mayor certeza, fidelidad en los datos. Adicionalmente, se
recurrio a fuentes primarias, por medio de encuestas y entrevistas con expertos para minimizar

esta limitacion.

La falta de una agremiacion que agrupe los diferentes servicios asociados a la planeacion
de bodas limitd los resultados finales de los servicios que pretende ofrecer la empresa. Esta
situacion ocasiona que el servicio de planeacién de bodas sea muy informal, basado en su
mayoria en personas naturales. lgualmente, al ser un mercado no regulado o vigilado se dificulta
la identificacion de margenes de ganancia potenciales y se favorece la integracion vertical con

proveedores y el manejo de exclusividades.
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6 Marco de referencia

6.1 Estado del arte

El servicio de planeacién de bodas (Wedding Planning), naci6 en Estados Unidos como
una solucion para las parejas que no contaban con el tiempo suficiente para organizar su boda, y
con el pasar de los afios fue convirtiéndose en una necesidad para los novios que buscan que su

boda tenga una garantia de éxito.

El final de la Segunda Guerra Mundial vio el comienzo de grandes bodas americanas en
lugares publicos. Antes de eso, las bodas eran relativamente reuniones privadas y pequefias; en la

década de 1960 y 1970 se vio un estilo de boda mas majestuoso (Monsur, 2010).

Luego, en 1981, el mundo volvid los ojos a la boda de todas las bodas. EI matrimonio del
Principe Carlos con Lady Diana Spencer, suceso visto por millones de personas, el cual fue el

inicio del frenesi de la “gran boda” de la época moderna (Monsur, 2010).

Las Vegas, Nevada esta clasificado como la ciudad donde la mayoria de las parejas de
todo el mundo deciden casarse, con cerca de 106.000 ceremonias de matrimonio al afio. Es
seguido por Estambul, Turquia con 92.000 cada afio. Gatlinburg, en Tennessee y Nueva Orleans,
en Luisiana, ambas en los EE.UU, ocupan el tercero y cuarto lugar respectivamente. Destinos con
ceremonias de altos costos son el Caribe Mexicano, y casi todas las areas de Europa. (Monsur,

2010).

Actualmente el promedio de costo de la planeacion de una boda en Estados Unidos se
estima en USD 28.000 y se requiere de mas de 15 tipos de profesionales en prestacion de

servicios para el evento que en promedio incluye 165 invitados. Los planeadores eran exclusivos
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de las personas adineradas, ahora no es asi, hoy se han convertido en una necesidad para todas las

clases sociales que tienen muy poco tiempo para su planeacion (Weddingsforaliving, 2015).

En 2008, méas de 2 millones de parejas se casaron en Estados Unidos y Canada. Alrededor
del mundo cada dia se estima que se realizan 115.000 matrimonios. En China, pais con la mayor
poblacién mundial se estiman 9 millones de matrimonios por afio gastando grandes sumas de
dinero en su realizacion. Este gran numero de ceremonias atrae a muchos inversionistas a lo que

hoy se reconoce como la Industria de Bodas (Monsur, 2010).

El Informe Mundial de la Familia del afio 2014, evidencia el porcentaje de adultos en
edad reproductiva (18 — 49 afios) que se encuentran casados, siendo México y Costa Rica los
paises que lideran las estadisticas en América Latina ubicandose en un 63% y 62%
respectivamente; le sigue Bolivia que cuenta con un 44%, en Brasil alcanza el 36%, en Argentina
el 35%, en Chile y Nicaragua el 29%, en Peru el porcentaje alcanza el 24% y la estadistica la
cierra Colombia con el menor porcentaje de adultos casados en su edad reproductiva ubicandose

en un 20% (Mapa Mundial de Familia, 2014).

La industria de bodas se deriva de muchos esfuerzos de pequefios negocios, incluyendo
fabricantes de joyas, catering, tiendas de flores, imprenta, musica, transporte, fotografia y
filmacion del evento. Debido a que ninguna compafiia ofrece todo esto en un solo paquete, el
sector de la organizacién de bodas ha salido a aliviar la tension de las parejas. Una reciente
investigacion establecio que una de cada dos novias emplea un asesor de bodas para la
planificacion. Esta industria se ha extendido al sector de la educacion; la creciente cantidad de
escuelas que ofrecen la certificacion en la planificacion y gestion de la boda es un signo evidente

de una profesion sostenible (Monsur, 2010).
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“El estado del arte es una modalidad de la investigacion documental que permite el

estudio del conocimiento acumulado dentro de un area especifica” (Molina Montoya, 2005, pp.

73 - 75). En la siguiente tabla se muestran los principales competidores de la ciudad de Medellin,

los cuales en la actualidad son los lideres del mercado de la ciudad; no obstante lo anterior, estas

empresas que ofrecen servicios de asesoria tienen un claro enfoque en parejas de estratos altos,

por lo tanto, no se encontrd en la ciudad otra empresa que ofrezca los mismos servicios que se

plantean para la empresa en cuestion. Esta informacion es el resultado de entrevistas particulares

con algunas de las empresas e informaciéon de sitios web especializados como

WWW.matrimonio.com.co:

Tabla 1. Competencia

Empresa Sitio web Principales servicios
. Lluvia de ideas con los novios,
Sandra http://sandramoorewp.com/public/ho o e
) i planeacion, direccion y logistica de
Moore me/index/index
bodas.

Carolina https://www.facebook.com/caro.cart  Asesoria integral: Ceremonia,
Cartagena agena.90?fref=ts organizacion de la fiesta.
TuCuento —

Planeador de
bodas

La Roja
Perdiz

http://www.tucuento.co/

https://www.facebook.com/pages/La
-Roja-Perdiz/367572366719894

Asesoria integral y asesoria del dia de la
boda.

Asesoria integral: Ceremonia,
organizacion de la fiesta.


http://sandramoorewp.com/public/home/index/index
http://sandramoorewp.com/public/home/index/index
https://www.facebook.com/caro.cartagena.90?fref=ts
https://www.facebook.com/caro.cartagena.90?fref=ts
http://www.tucuento.co/
https://www.facebook.com/pages/La-Roja-Perdiz/367572366719894
https://www.facebook.com/pages/La-Roja-Perdiz/367572366719894
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Bibiana
Gbomez — Coordinacion de bodas desde el proceso
http://www.bgbodasyeventos.com/ ., P
Bodas y de planeacion
Eventos
Dekoflora http://www.dekoflora.com.co Organizacion de Bodas
. . Intermediario con proveedores de
Si te casas https://www.facebook.com/sitecasas. .. 3 ) L
i . ) servicios: Fotografo, catering, Musicos,
conmigo conmigo/info?tab=page_info at
Di que si — . o
. . Asesoramiento puntual u organizacion
Planeador de http://www.diquesi.com.co .
integral de bodas
bodas
Flores de ) .,
Abril http://www.floresdeabril.com Decoracion de bodas
Association
of Bridal http://www.abc-colombia.com Asociacién de Consultores
Consultants
. Intermediario con proveedores de
Toda Mi ) . , . , .
boda http://www.todamiboda.com/ servicios: Fotografo, catering, MUsicos,

Eventos.

Fuente: Elaboracidn propia - Competencia mas relevante presente en el mercado, 2015.

6.2 Marco tedrico

Para poder analizar la industria de bodas en Colombia y la posibilidad de crear una
empresa de planeacion de bodas es importante definir primero lo que es un matrimonio. Si se va a

las definiciones legales podria decirse que es una union social o un contrato legal entre personas


http://www.bgbodasyeventos.com/
https://www.facebook.com/sitecasas.conmigo/info?tab=page_info
https://www.facebook.com/sitecasas.conmigo/info?tab=page_info
http://www.abc-colombia.com/
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Ilamadas conyuges que establece los derechos y obligaciones entre ellos, y respectivamente de

éstos con sus hijos y sus suegros (Haviland, Prins, McBride, & Waltrath, 2011).

La definicidn del matrimonio varia segun las culturas, pero es principalmente una
institucion en la que las relaciones interpersonales, por lo general intimas y sexuales, son
reconocidas. Cuando se define en términos generales, el matrimonio se considera un universal
cultural. En muchas culturas, el matrimonio se formalizo a través de una ceremonia de boda. En
términos de reconocimiento legal, los estados méas soberanos y otras jurisdicciones limitan el
matrimonio a parejas del sexo opuesto. Desde el afio 2000 varios paises han legalizado el
matrimonio homosexual, siendo Holanda el primero en hacerlo. Bélgica fue el siguiente, en 2003,

mientras que Canada y Espafia lo hicieron en 2005 (Nafria, 2015).

La lista se completa con Sudéafrica (2006), Noruega y Suecia (2009), Argentina, Islandia y
Portugal (2010), Dinamarca (2012), Reino Unido (Inglaterra y Gales en 2013, Escocia en 2014),
Brasil, Francia, Nueva Zelanda y Uruguay (2013), Luxemburgo (2014) y Finlandia, Irlanda,

México, Eslovenia y Estados Unidos (2015) (Nafria, 2015).

El matrimonio es ante todo una institucion social. A pesar de la gran variedad de formas
que la institucion matrimonial adquiere a lo largo de los distintos contextos sociales e historicos,
la mayoria de antrop6logos y sociélogos concuerda en que su funcidn principal consiste en la
legitimacion social de la paternidad, es decir, surge en la historia de la humanidad para establecer
un vinculo de parentesco entre los padres potenciales. Desde un punto de vista méas cercano a la
sociologia, el matrimonio puede definirse como una “estructura compuesta por modelos

culturales de comportamiento que determinan el modo de iniciar, mantener y rescindir los
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emparejamientos sexuales entre adultos, de modo que entre ellos la descendencia ocurra de forma

legitima” (Ramos, 1988, p. 175).

El servicio de planeacion de bodas tiene que cumplir con las expectativas creadas, atraer a
futuros clientes y vender un servicio que abrira nuevas puertas. Esto refleja cambios culturales en
las tendencias del consumidor y crea innovaciones en la opinién popular con respecto a

demandas por parte de los interesados (Rivera Gonzalez, 2010).

La definicidn del sector de bodas no es una cuestion sencilla, ya que una boda, entendida
en un sentido amplio, es un fendmeno complejo, que involucra numerosas actividades y la
provision de muy diferentes bienes y servicios; los sectores que los proveen no solo centran su
actividad en la provisién de los mismos, lo que debe tenerse en cuenta para analizar solo aquella

parte de las actividades en las que la empresa se enfocara.

Muchas veces el problema de vender un servicio es su intangibilidad. Por lo que un
planeador de bodas necesita hacer tangibles los servicios prestados. Ante una reunioén con un
futuro cliente es necesario tener a mano los materiales que hagan de este servicio o més tangible
posible, como fotos, videos, tarjetas, centros de mesa; herramientas ya utilizadas para otros

eventos realizados o posibles ideas personales para poner en marcha.

Otro camino es, al comienzo, realizar los eventos practicamente a un costo reducido o sin
cargo, pero no a cualquiera, sino a personas importantes que sean una llave dentro de un sector
privilegiado de la sociedad, el problema con esto es que un fracaso puede ser el fin 0 una gran

mancha para el nombre de la empresa (Del Carril & Gill, 2008).
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La autora Samantha Cabrera, en el articulo “La historia de los planeadores de bodas”,
publicada en Julio del 2009, realiza un interesante analisis sobre la situacion actual de la industria

de bodas a nivel mundial:

“Las bodas han pasado a ser grandes y costosos eventos, cuando no hace mucho tiempo,
las ceremonias eran sencillas y las parejas intercambiaban anillos de oro. En la actualidad,
son acontecimientos minuciosamente ideados, y por esta razon, el trabajo de un planeador
de bodas ha crecido significativamente, por lo que su historia no data de mucho tiempo

atras”. (Cabrera, 2009).

El mercado de bodas es una gran industria en términos de dinero, pero la forma en que se
agrupa este dinero es més dificil por varias razones. De acuerdo a datos recogidos de la
Superintendencia de Industria y Comercio, los sectores de catering, fotografia y alquiler de

salones generaron en 2013 cerca de $512.000 millones de pesos en ingresos (SIREM, 2015).

En primer lugar, se trata de una industria que esta formada por multiples empresas
pequefias como proveedores de alimentos, consultores, disefiadores de vestidos, varios
proveedores de belleza (pelo, maquillaje), fotografos, muasicos, proveedores de luna de miel, entre
otras. Mientras que la industria en su conjunto representa una gran cantidad de dinero, cada una
de las partes que lo componen es mucho méas pequefia (algunos mas pequefios que otros). Esta
mezcla de proveedores pequefios y grandes dificulta la extraccion de informacion para sacar

conclusiones del estado actual del mercado.

En segundo lugar, muchos de los componentes mas pequefios como catering, DJ,
fotografos, invitaciones, etc., también lo hacen otros organizadores de eventos sin necesidad de

particularizar sus razones sociales hacia organizadores de boda.
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En tercer lugar, algunas de las personas y empresas que ofrecen servicios y productos sélo
pueden trabajar a tiempo parcial en los servicios relacionados con la boda para complementar sus
ingresos o por amistad, por lo tanto habra un costo minimo o incluso no habra alguno en

absoluto.

Puesto que los nimeros globales de la industria fueron dificiles de conseguir, se
exploraron otras formas para encontrar la informacion. En relacién a las estadisticas de la
industria no existe una actividad definida como un conglomerado en los cédigos ClHIU
(Clasificacion Industrial Internacional Uniforme). Una solucidn a este inconveniente fue
consolidar la informacion histérica de sectores directamente relacionados con la planeacion de
bodas que ya estan formalizados, tales como, catering, fotografia, alquiler de salones y reposteria;
esta informacion agrupada fue la base para las proyecciones del sector. Adicional a lo anterior se
procurd encontrar esta informacion en periddicos locales, articulos de prensa y se busco
complementarla con informacion primaria, a través de una encuesta realizada al publico objetivo

del negocio.

El mercado de organizacién de bodas ha crecido, y con él sus innumerables servicios.
Llevar un control de todos los detalles, es dificil para una pareja que trabaja a tiempo completo,
por ello, los planeadores de bodas nacieron como una derivacion de los organizadores de eventos,
quienes ya manejaban programas de gran magnitud, como los corporativos, congresos,

seminarios, etc. (Cabrera, 2009).
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6.3 Marco conceptual

Para la mejor comprension del siguiente trabajo se utilizaran algunos conceptos
caracteristicos de este tipo de servicios, por lo cual se quiere dar una mejor comprension de los

términos a utilizar:

Aplicacion web: En la ingenieria de software se denomina aplicacion web a aquellas
herramientas que los usuarios pueden utilizar accediendo a un servidor web a través de Internet o
de una intranet mediante un navegador. La empresa “Siempre Bodas” enfocara toda su estrategia
de difusion y promocion por medio de una aplicacion web, a través de la cual los clientes podran

encontrar el portafolio de servicios y elegir lo que mas se ajusta a sus gustos y presupuesto.

Catering: El catering puede ser definido como el servicio que ofrece un determinado tipo
de comida en eventos de diferentes caracteristicas. Para la planeacion de bodas este servicio es
muy importante, pues, sin lugar a dudas, se convierte en un protagonista en todas las ceremonias,

y puede llegar a ser un aspecto determinante en la contratacion de un planeador de bodas.

Comision: Cantidad que se percibe por concretar una transaccion comercial y que
correspondera a un porcentaje determinado sobre el importe total de la operacion comercial.
Mediante esta modalidad la empresa “Siempre Bodas” obtendra sus ingresos operacionales, de

acuerdo a las condiciones pactadas con los clientes y los proveedores.

Cényuge: En derecho se denomina conyuge a cualquiera de las personas fisicas que
forman parte de un matrimonio. El término es de género coman, es decir, se puede usar para

referirse a un hombre o a una mujer.
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Entretenimiento: El concepto de entretenimiento es aquel que se utiliza para designar a
todas aquellas actividades relacionadas con el ocio y el divertimento de una persona o de un

conjunto de personas.

Lista de novios: Listado que realizan los novios con los articulos que desean que les
regalen los invitados y que pueden ser adquiridos en las tiendas elegidas. Esta herramienta
permite elegir de una gran variedad de articulos y asegura que los novios obtendran los elementos

gue quieren y necesitar para comenzar su vida juntos.

Lluvia de sobres: Regalo en efectivo que en los Gltimos afios los novios acostumbrar

pedir a los invitados al matrimonio; esta nueva costumbre reemplaza la tradicional lista de novias.

Logistica: Conjunto de los medios y métodos que permiten llevar a cabo la organizacion
de una empresa o de un servicio. La logistica de bodas implica tareas de planificacion y gestion
de recursos. Su funcion es implementar y controlar con eficiencia los materiales y los productos,
desde la planeacion hasta la ejecucidn de la boda, con la intencion de satisfacer las necesidades

del consumidor al menor coste posible.

Mobiliario: Se entiende normalmente por mobiliario todo aquel elemento o item que
sirva para decorar los ambientes de un lugar y que tenga la posibilidad de ser movido de zona. El
mobiliario es el grupo de muebles que existen en un espacio aungue también pueden entrar dentro
de este grupo elementos de decoracidn y accesorios que completan los lugares y lo hacen méas

apropiado para la estancia.

Nicho de mercado: Se refiere a una porcion de un segmento de mercado en la que los

individuos poseen caracteristicas y necesidades homogéneas, y estas ultimas no estan del todo
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cubiertas por la oferta general del mercado. Para la empresa “Siempre Bodas” se definié como
nicho de mercado las mujeres solteras de estrato medio y medio bajo que se encuentran en un

rango de edad entre los 25 y 39 afios.

Organizacion de eventos: Es el proceso de disefio, planificacion y produccion de
congresos, festivales, ceremonias, fiestas, convenciones u otro tipo de reuniones, cada una de las

cuales puede tener diferentes finalidades.

Planeador de boda: Se encarga de acoger, orientar, planificar, organizar, sugerir y
vender espacios, productos, servicios y administrar los recursos para de una boda. Es quien
entrega la informacion, materiales y equipos necesarios para la realizacion del evento; ayuda a la
coordinacion del mismo de acuerdo a las caracteristicas y requerimientos de los clientes. La
realizacion de una boda esté a cargo de un profesional que ayuda a la planificacion y
organizacion exclusivamente de estos eventos, dentro del grupo de programas sociales. (Cabrera,

2009).

Presupuesto: Plan de operaciones y recursos para la realizacion de la boda, que se
formula para lograr los objetivos propuestos y se expresa en términos monetarios. En otras
palabras, hacer el presupuesto es simplemente sentarse a planear lo que se quiere hacer y
expresarlo en dinero. Es indispensable tener un presupuesto detallado de la boda para poder

estructurar bien los servicios a ofrecer a los novios.

Proveedor: Son proveedores aquellos que proveen o abastecen, o sea que entregan bienes
0 servicios a otros. Los méas importantes en el mercado de bodas son: fotégrafos, servicio de

catering y reposteria, muasicos y decoradores.
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Sesion fotogréafica: Espacio de tiempo dedicado a realizar fotografias a cualquier tema
donde haya algo que fotografiar. En los matrimonios se convierte en un elemento de vital

importancia porque constituyen un recuerdo que perdura con los afios.

Tercerizacion: Se refiere a dejar que ciertos procesos de la empresa sean realizados por

proveedores externos o terceros.

7  Planteamiento metodoldgico

7.1 Tipo de investigacion

Los autores clasifican los tipos de investigacion en: exploratorios, descriptivos,
correlacionales y explicativos. Esta clasificacién es muy importante, debido a que segun el tipo
de estudio de que se trate varia la estrategia de investigacion. En la practica, cualquier estudio
puede incluir elementos de mas de una de estas cuatro clases se investigacion (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 1991, p. 58).

Los estudios exploratorios sirven para “preparar el terreno” y ordinariamente anteceden a
los otros tres tipos. Los estudios descriptivos por lo general fundamentan las investigaciones
correlacionales, las cuales a su vez proporcionan informacion para llevar a cabo estudios
explicativos que generan un sentido de entendimiento y son altamente estructurados (Hernandez

Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 1991, p. 59).

Teniendo en cuenta que el objetivo de cualquier investigacion es adquirir conocimientos y
elegir el metodo adecuado que permita conocer la realidad de ésta, el enfoque para el proyecto

fue descriptivo y explicativo.
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La investigacion explicativa permitié analizar las estrategias, factores de éxito y fracaso
de la empresa “Siempre Bodas”, tomando variables que facilitan el estudio de los competidores y
aspectos que ayuden al progreso de la empresa. Por otro lado, el enfoque descriptivo de la
investigacion ayudo a establecer los problemas y soluciones, y brind6 la informacion necesaria

para tomar decisiones.

7.1.1 Enfoque descriptivo

Se utilizaron técnicas que no necesariamente requirieron asociar las mediciones con
ndmeros sino que permitieron una comunicacion mas directa con el sujeto sin ser necesario

acudir a fuentes numéricas.

De acuerdo a lo anterior se recolectd la informacion por medio de observacion y
entrevistas no estructuradas que se hicieron directamente en las empresas existentes y con
personas vinculadas al mercado de planeacion de bodas. Por medio de la observacion se pudo
conocer el funcionamiento y la situacion actual del mercado, informacion que se consolido
interactuando con las personas mas influyentes del sector. Esta herramienta sirvio para detallar
aspectos internos del mercado con el fin de encontrar falencias y fortalezas que puedan servir de

aprendizajes para la estructuracion de la empresa “Siempre Bodas™.

Por medio de entrevistas no estructuradas se pretendié hacer preguntas abiertas que
aportaron mayor informacion de interés sobre el estudio; éstas fueron llevadas a cabo con
expertos del sector, quienes se encargaron de suministrar la informacion necesaria para cumplir

con los objetivos del proyecto.
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7.1.2 Enfoque explicativo

Por medio de este enfoque se pudo realizar una medicién méas exacta de los factores
positivos y negativos que tiene la empresa “Siempre Bodas”, a través de encuestas estructuradas
que permitieron obtener datos de varias personas cuyas opiniones eran de gran interés para la
investigacion; este estudio se realizo por medio de cuestionarios con preguntas iguales sobre los

aspectos de interés a una cantidad especifica de usuarios potenciales.

La investigacion que se realizé sigui6 la siguiente estructura logica:

Tabla 2. Estructura légica

No. Etapa Descripcion

. . ., . Investigacion via Internet de las
Recoleccion de informacion secundaria del .
1 principales empresas encargadas de la

mercado . .
planeacion de bodas en Medellin.

Labor de inteligencia para extractar costos
Entrevistas personalizadas con las principales y oferta de valor de las principales
asesoras de bodas de la ciudad empresas de asesoria de bodas de
Medellin.

Elaboracion de una encuesta que se aplico
Disefio y aplicacion de encuesta para a mujeres solteras de estratos 3 y 4 para
identificar necesidades de las futuras novias  conocer sus gustos y necesidades en el
momento de planear una boda.

De acuerdo a los resultados obtenidos en
las etapas anteriores se disefio el
portafolio de servicios que se
fundamentara en la oferta de valor de la
empresa.

Estructuracion de portafolio de servicios a
ofrecer
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Se organizaron los costos de la empresa y
la estructura administrativa con la que
contara para operar.

Disefio de la estructura administrativa y
financiera de la empresa

Una vez obtenidos los datos de los costos
6  Evaluacion financiera del proyecto y elaborada la proyeccién a 5 afios se
realizara la evaluacion financiera.

Determinaciones a tomar con la
7 Conclusiones informacion inicial de la empresa para
Ilevarla a un proceso de viabilidad.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8 Formulacién del proyecto

8.1 Analisis sectorial

Sin lugar a dudas, un ambiente econémico favorable representa un buen punto de partida
para la creacion de una empresa; variables macroeconémicas estables que evidencien una

fortaleza empresarial constituyen argumentos sélidos para estructurar un nuevo proyecto.

Durante los ultimos afios la economia colombiana ha tenido, en términos generales, un
comportamiento favorable. EI Banco de la Republica, en el Informe al Congreso de la Republica,

publicado en marzo de 2015, afirma que:

Luego de la répida recuperacion de los efectos de la crisis financiera internacional de
2009, la economia colombiana gozo de un periodo sostenido de expansion econdémica
entre 2010 y 2014, que la llevo a ser una de las economias mas dinamicas de América
Latina. Las cifras asi lo demuestran: el crecimiento promedio anual durante estos afios fue

de 4,8% y la tasa de desempleo para el total nacional se redujo al 9%, gracias a una
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masiva creacion de trabajo asalariado que redujo los indices de informalidad, aumento la
confianza de los consumidores y estimulo el consumo de los hogares (Banco de la

Republica, 2015).

Gracias a lo anterior, el consumo total crecio por encima del ritmo de la economia, tanto

para los hogares como para el Gobierno.

Una tendencia similar se observa en el entorno internacional, argumento sustentado por el
grado de inversion otorgado por las principales calificadoras de riesgo que han posibilitado el

ingreso de Inversion Extranjera Directa al pais.

No obstante lo anterior, en asuntos economicos el pais también ha atravesado por algunas
dificultades. La ANDI (2014) se refiere al reciente desplome en el precio internacional de
productos basicos, como el petroleo, la desaceleracion de la economia china y la timida
recuperacion en Estados Unidos y Europa como factores que elevan alarmas. A su vez, en la
region se hizo critica la situacion de paises como Venezuela, Argentina y Brasil; en otros paises

como Peru, Ecuador y Chile la coyuntura ha sido menos boyante.

La coyuntura internacional representada por los bajos precios del petréleo, genero en
Colombia un cambio dréastico en las perspectivas de crecimiento para los proximos afios. Tal
como lo expresa El Banco de la Republica, a partir del segundo semestre de 2014 la economia
colombiana comenzd a recibir un fuerte choque en sus términos de intercambio como resultado
de la sorpresiva caida en el precio internacional del petroleo. Durante el segundo semestre de
2014 se produjo un desplome del precio internacional de este hidrocarburo. A pesar de una
recuperacion parcial en los Ultimos meses, éste registrd un promedio de USD 58,5 por barril

(Brent) en la primera mitad de 2015, lo cual representa una reduccion de 46,4% frente al mismo
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periodo del afio pasado. Los pronosticos de los analistas internacionales permiten prever que se
trata de un choque con un componente persistente. Todos concuerdan en que la recuperacion del
precio serd lenta, y que dificilmente en el mediano plazo recuperara los niveles que se observaron
antes de la caida reciente, debido a que no se espera que el exceso de oferta de crudo, principal
causa de este fendmeno, desaparezca en los préximos afios (Asociacion Nacional de Empresarios

- ANDI, 2014).

De igual manera, EI Consejo Privado de Competitividad, en su Informe Nacional de
Competitividad 2015 sefiala que en los Gltimos cuatro afios fue muy poco lo que el pais avanzé
en competitividad. De acuerdo con el indice Global de Competitividad (IGC) del Foro
Econdémico Mundial (WEF por su sigla en inglés), el cual se ha convertido en el principal
referente en materia de competitividad a nivel mundial, Colombia paso, entre 2010 y 2014, del
puesto 68 entre 139 paises al puesto 66 entre 144 paises. Esta situacion es preocupante en la
medida en gue en el contexto latinoamericano, el pais ocupa el séptimo lugar, lejos de la meta
fijada hace ocho afios de convertirse en 2032 en la tercera economia mas competitiva de América

Latina (Consejo Privado de Competitividad, 2015).

Lo mencionado anteriormente respalda el anuncio del Banco de la Republica de reducir su
pronostico de crecimiento para 2015 de 4,3% a 3,6% (Dentro de un rango de incertidumbre entre

2%y 4%), (Gonzélez, 2015).

La actual tendencia creciente de la inflacion representa un cambio en los resultados
mostrados por esta variable durante los ultimos afios. Un aumento sostenido en los precios de los
alimentos y la alta depreciacion del peso frente al dolar explican los mayores niveles de inflacion.

Esta variable es sensible para el proyecto en cuestion, y “de acuerdo con un sondeo del Banco de
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la Republica las expectativas de inflacion para el cierre de 2016 llegaron a 4.63% con lo que

contintan fuera del rango de control de la entidad” (Dinero, 2015).

8.1.1 Composicion del sector

El mercado de la planeacion de bodas en Colombia aun es informal y no es posible
encontrar cifras estadisticas que permitan analizar los ciclos del sector y realizar proyecciones

para afios venideros, que puedan ser utilizados luego en el andlisis financiero del proyecto.

Una solucidn al inconveniente evidenciado fue consolidar los sectores involucrados en el
proceso de planeacidn, los cuales son mas tradicionales y por lo tanto, cuentan con cifras
historicas que pueden servir de base para realizar proyecciones. Para efectos de este ejercicio
académico, se asumira que el sector de planeacion de bodas sera la suma de los siguientes

sectores:

e Catering (Servicios de Alimentacion)
e Fotografia
e Impresion tarjetas de invitacion

e Alquiler de salones de recepcion

En el Apéndice 1. Consolidacion informacion histérica del sector de bodas en la ciudad de
Medellin se encuentra la informacion estadistica detalla para cada uno de los sectores; extrayendo
los datos proporcionados por el sistema de Informacion y Reporte Empresarial de la
Superintendencia de Sociedades (SIREM), a continuacion se presentan los ingresos operacionales
consolidados de los sectores antes mencionados entre los afios 2007 y 2013, los cuales seran el

insumo basico para realizar las proyecciones del sector entre 2015 y 2020.



Tabla 3. Ingresos Operacionales — Sectores de Interés 2007 - 2013

Ano Ingr_esos Crecimiento
Operacionales

2007 $158.634.505

2008 $328.397.740 107,02%

2009 $348.185.973 6,03%

2010 $366.033.404 5,13%

2011 $456.778.840 24,79%

2012 $480.288.670 5,15%

2013 $511.953.431 6,59%

Fuente: SIREM, 2015.

Para realizar las proyecciones se acudié al software estadistico StatGraphics ®,
herramienta de analisis de datos que se utiliza para gestionar y analizar valores estadisticos. El
aplicativo, desarrollado por la empresa Statpoint Technologies, Inc., se utiliz6 Gnicamente con
fines académicos. A continuacion se presenta el detalle de las principales proyecciones y el

modelo estadistico utilizado:

Gréfico 1. Dispersion — Ingresos operacionales sectores de interés consolidados
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Fuente: Elaboracién propia - Software StatGraphics, 2015.
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Esta informacion es el principal insumo para poder predecir el crecimiento del sector para
el periodo 2014-2020. En el Software estadistico se realizé una regresion simple donde la
variable independiente fue el afio y la dependiente los ingresos operacionales, los cuales se

utilizaran para proyectar el crecimiento del sector para el periodo 2014-2020.

Se muestran a continuacion los resultados obtenidos con todos los modelos

econométricos:

Tabla 4. Analisis comparativo de modelos estadisticos

Modelo Correlacion R-Cuadrada
Cuadrado de X 0,9628 92,70%
Lineal 0,9628 92,69%
Raiz Cuadrada de X 0,9627 92,69%
Logaritmo de X 0,9627 92,68%
Inversa de X -0,9627 92,68%
Cuadrado Doble 0,9625 92,63%
Cuadrado de Y 0,9624 92,61%
Cuadrado-Y Raiz Cuadrada-X 0,9623 92,60%
Cuadrado-Y Log-X 0,9622 92,59%
Cuadrado-Y Inversa de X -0,9621 92,57%
Raiz Cuadrada-Y Inversa de X -0,9538 90,96%
Raiz Cuadrada Doble 0,9537 90,96%
Raiz Cuadrada de Y 0,9537 90,96%
Raiz Cuadrada-X Cuadrado-X 0,9537 90,96%
Curva S -0,9386 88,10%
Multiplicativa 0,9386 88,10%
Logaritmico-Y Raiz Cuadrada-X 0,9386 88,09%
Exponencial 0,9385 88,09%
Log-Y Cuadrado-X 0,9385 88,08%
Inversa-Y Log-X -0,8942 79,96%
Inversa-Y Raiz Cuadrada-X -0,8941 79,95%
Inversa de Y -0,8941 79,94%
Inversa-Y Cuadrado-X -0,894 79,92%
Log probit - -

Fuente: Software StatGraphics, 2015.
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8.1.1.1 Principales resultados del analisis estadistico

Coeficiente de Correlacion = 0,962791

R-cuadrada = 92,6967 porciento

R-cuadrado (ajustado para g.l.) = 91,7838 porciento
Error estandar del est. = 3,93474E7

Error absoluto medio = 1,85461E16

Estadistico Durbin-Watson = 1,77065 (P=90,9620)

Autocorrelacion de residuos en retraso 1 = 90,9605

Como se puede observar en la tabla anterior, el modelo que mas se ajusta es el “Cuadrado

de X”, con un coeficiente de correlacion 0,9628 y un R2 de 96,70%.

A partir de esta informacion se calcularon los valores esperados para el periodo 2014-
2020, obteniéndose los siguientes resultados, representados por la ecuacion y evidenciados en la

Tabla 5. Ingresos operacionales — Sectores de Interés 2014 - 2020.

Ecuacion 1. Ingresos operacionales.

Ingresos operacionales = —43.517.400.000 + 10.866,9 « ANO?

Si bien el intercepto que muestra la ecuacion que dejé como resultado el modelo
estadistico para elaborar las predicciones tiene un valor negativo, debe tenerse en cuenta que la
variable “ANO” esta delimitada para el rango (2014-2020), por lo tanto, para estos afios los

ingresos operacionales siempre seran positivos.
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Puesto que el valor-P en la tabla ANOVA es menor que 0,05, existe una relacion
estadisticamente significativa entre INGRESOS OPERACIONALES y ANO con un nivel de

confianza del 95,0%.

El estadistico R-Cuadrada indica que el modelo ajustado explica 92,6967% de la
variabilidad en INGRESOS OPERACIONALES. El coeficiente de correlacion es igual a
0,962791, indicando una relacién relativamente fuerte entre las variables. El error estandar del

estimado indica que la desviacion estandar de los residuos es 39.347.400.

Tabla 5. Ingresos operacionales — Sectores de Interés 2014 - 2020

Afo Ingresos operacionales  Crecimiento
2014 $560.845.000

2015 $604.628.000 7,80%
2016 $648.432.000 7,24%
2017 $692.258.000 6,76%
2018 $736.106.000 6,33%
2019 $779.976.000 5,96%
2020 $823.867.000 5,63%

Fuente: Software StatGraphics, 2015.

Los datos obtenidos de crecimiento del sector para el periodo 2014 — 2020 seran los
insumos principales para organizar un plan de ventas para la empresa que responda a lo esperado

para el sector.
8.1.2 Principales conclusiones del analisis sectorial.

Evidentemente la falta de informacidn estadistica que permitiera conocer en detalle la

situacion econdémica del sector dificult6 el analisis sectorial, sin embargo, la interpolacion de los
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sectores adyacentes a la planeacion de bodas fueron una solucion préactica que posibilitaron la

identificacion de tendencias y posibles proyecciones para los préximos afos.

El crecimiento del sector para los proximos afios es positivo, incluso por encima de lo que
se espera para el crecimiento del Producto Interno Bruto. Estas cifras son un insumo importante
para el andlisis financiero que se hara posteriormente y sin lugar a dudas contribuiran a la posible

viabilidad del proyecto.

Las cifras encontradas en el SIREM proporcionaron un excelente insumo estadistico para
proyectar los ingresos operacionales del sector para los proximos 5 afios. Esta informacion es de
vital importancia, pues sin ella seria practicamente imposible hacer una correcta proyeccion del

flujo de caja de la empresa “Siempre Bodas”.

La situacion econdmica, no solo del pais, sino de Latinoamérica en general es
preocupante para los préximos afios, por lo que sera importante revisar periédicamente las
principales proyecciones macroeconémicas y la evolucion en las principales variables de interés

del proyecto, como lo son la inflacion y el crecimiento del sector.

Para los proximos afios se espera que el sector de bodas entre en una senda de
formalizacidn que permita recoger datos historicos que posibiliten tomar acciones econémicas
que anticipen los periodos de crisis o incluso aprovechar un posible ciclo de crecimiento

pronunciado.
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8.2 Analisis de mercados
8.2.1 Descripcion del producto o servicio

8.2.1.1 Usos

Los planeadores de bodas tienen como misidn asesorar en el disefio del concepto y
tematica de las bodas, elaborar los presupuestos, organizar la agenda de los novios de acuerdo
con su disponibilidad, negociar y gestionar con los proveedores segun las necesidades de las
bodas, programar reuniones periédicas, planear los pagos, realizar un seguimiento de las
solicitudes efectuadas, supervisar montajes y desmontajes el dia de la boda y el programa a

sequir.

El mercado de las bodas en Colombia aiin es muy incipiente, sin embargo, como se ha
podido establecer en los apartados anteriores ya son varias las empresas que se dedican a la
planeacion de matrimonios. Para poder establecer un factor diferencial, la empresa “Siempre
Bodas” quiere que todos los servicios ofrecidos estén disponibles para la consulta en su aplicativo
Web, disefiado especialmente para los clientes potenciales. Esta herramienta tecnoldgica podra
ser visualizada, tanto desde un computador como desde el celular por medio de una aplicacion.
La facilidad de poder elegir los requerimientos de acuerdo a los gustos, sin necesidad de ir donde
cada uno de los proveedores de servicios serd uno de los factores de éxito de la empresa. Méas
adelante, en los aspectos tecnoldgicos se evidenciara la estructura grafica propuesta para la

aplicacion.

La empresa “Siempre Bodas” tendra como fin proveer un servicio de planeacion de bodas
que se estructurara a través del cobro de comisiones, convirtiéndose en el punto de enlace entre

los proveedores de servicios y la pareja de novios.
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Como empresa se establecera un portafolio de proveedores que se distribuiran en los
servicios basicos necesarios para la recepcion de una boda. Para tener claridad con las parejas de
novios, el servicio se estructurara en una linea de tiempo que va desde el primer contacto con la
empresa hasta la retroalimentacion con los novios luego de la boda. En el Gréafico 2. Linea de
tiempo del servicio, y la Tabla 6. Linea de tiempo, se puede evidenciar el proceso requerido para
el desarrollo de una boda en la empresa “Siempre Bodas”; las parejas de novios que decidan
contratar los servicios de la empresa deberan atravesar cada uno de los pasos que se detallan a

continuacion:

Grafico 2. Linea de tiempo del servicio

Identificacion
de necesidades

Alquiler salon
de recepcion

Eleccion de
fotografo

Eleccion
catering

Preparacion
para el gran dia

Afinacion
ultimos detalles

Ejecucion del
gran dia

Evaluacion post
boda

3 meses para |
boda

boda

a>>3

meses para la 3 meses para la 2 meses para la 1 mes para la
boda boda boda

>> ! Sj{fggg;ﬁfﬁ>>ma dela boda>

de la boda

15 dias después>

Disefio

Eleccion de
tarjetas

Eleccion
reposteria

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

Tabla 6. Linea de tiempo

Linea de . .
: Etapa Actividad Descripcion
tiempo
e, L Se programa reunién con la pareja de novios y se
Identificacion de Reunion Prog o p,_J y
. o establecen los criterios basicos, gustos vy
necesidades inicial .
3 meses presupuesto inicial.
arala Preparacion . .
P P De acuerdo a los lineamientos planteados en la
boda de propuesta

Disefio reunion inicial se prepara una propuesta

econémicay - . .
econdmica y creativa para presentar a los novios.

creativa
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Preparacion
de portafolio
de

Identificacion de proveedores que realizardn las
siguientes actividades en la planeacion de la boda:
Disefio e impresiébn de tarjetas, catering,

proveedores reposteria, fotdgrafo y salon de recepciones.
Durante todo el proceso de planeacion de la boda
Seguimiento se realizan visitas a los proveedores para afinar
periodico detalles del dia de la boda y coordinar entregables
que tengan lugar antes del matrimonio.
Reuniones
3 meses ., ., de . , .
Eleccion de saldn - Eleccion del salon de recepciones que se
para la ., seguimiento . .
de recepcion encargara de la decoracion del evento
boda con los
novios
Eleccion del Reuniones . ) .
. Eleccion del fotografo que se encargaré de retratar
3 meses servicio de de e .
. - los momentos méas importantes del gran dia.
para la fotografia seguimiento
boda Eleccion de con los - - . . .
i . Eleccion de disefio de tarjeta e impresion
tarjetas novios
Eleccion de . Eleccion del proveedor de catering que se
Reuniones , - . -
proveedor de encargarad de todo el servicio de alimentacion el
2 meses . de .
comidas _ dia de la boda
para — seguimiento
Eleccion de . o
boda con los Eleccion del disefio de la torta y los postres y de la
proveedor de . .
, novios empresa que se encargara de elaborarlos.
reposteria
1 mes Revision de todos los servicios contratados y
ara la Reunién con fecha limite para hacer cambios en alimentacion y
pboda los novios  decoracién y definir namero definitivo de
Preparacion del Invitados.
P ., Dos o tres dias antes de la boda, dependiendo de
1 gran dia .
la magnitud del evento, se deben comenzar los
semana .
ara la Preboda preparativos con cada uno de los proveedores,
pbo da garantizando que todo se ejecute de acuerdo a lo
planeado.
Desde la primera hora del dia se coordinan todos
Dia de la Eiecucion Dia de la los esfuerzos logisticos y se esta en contacto con
boda ] boda los proveedores y con los novios para solucionar

las necesidades que tengan.




36

15 dias después de la boda se hace una reunién de
cierre con los novios para evaluar los resultados,

Postboda cancelacion  de  cuentas  pendientes y
retroalimentacion para mejorar los procesos
internos de la empresa.

15 dias

despueés Evaluacion y
dela  retroalimentacién
boda

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

8.2.1.2 Usuarios

Los potenciales usuarios de la asesoria integral en bodas ofrecida en este proyecto seran
parejas de novios 0 mujeres entre los 25 y 39 afios residentes en Medellin con un nivel de
ingresos medio bajo y medio (estratos 3 y 4). Segun la Encuesta de Calidad de Vida, este
segmento de la poblacion se caracteriza por dar méas prioridad a gastos orientados al hogar;
adicionalmente, luego de la educacion y la tecnologia, las fiestas ocupan un lugar muy importante
en las rutinas. Las celebraciones son lo que maés les gusta y caracteriza al colombiano promedio,
y son el momento en el que este se desahoga de todo el peso de la cotidianidad (Alcaldia de

Medellin, 2014).

Las mujeres o parejas que desean este servicio saben qué es lo que quieren pero desean
tener a su lado una persona que les genere confianza, que les proporcione soluciones a sus

dificultades y que ante todo las facilite el proceso de planeacién de su boda.

Para la eleccién del tamafio de muestra se tuvieron en cuenta los datos proporcionados por
la Encuesta de Calidad de Vida 2014 realizada por el Departamento Administrativo Nacional de
Estadistica (DANE), sin embargo, la especificacion de los analisis estadisticos que se realizaron

se pueden revisar en el estudio de mercado.
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El andlisis se hizo teniendo en cuenta que los servicios que la empresa ofrecera estaran
enfocados en mujeres solteras, de ingresos medio y medio bajo que estén en un rango de edad

entre los 25 y 39 afos.

Si bien es cierto que no todas las mujeres solteras desean casarse y que inclusive las que
deseen casarse no necesariamente esperan utilizar los servicios de planeacion de boda, se tomo la
decision de dejar esta muestra porque se convierte en el maximo mercado potencial al que se

tendra que apuntar.

Teniendo cuenta lo anterior, se plante6 la empresa “Siempre Bodas” con el objetivo
ofrecer servicios integrales de menor costo que los actuales pero que no sacrifiquen el buen gusto

y la satisfaccion de las parejas, factores esenciales para el éxito de la empresa.

Esta eleccion se hizo teniendo en cuenta que en la actualidad los servicios de asesoria en

bodas estan enfocados a mujeres de ingresos altos, donde los precios son bastantes elevados.

8.2.1.3 Presentacion

La oferta de valor de la empresa es la estructuracion de un portafolio de diferentes
proveedores para cada una de las etapas planteadas anteriormente, con el objetivo de que los

novios elijan los servicios que mas se ajusten a sus gustos y presupuesto.

Debido a que la idea es que los novios y los proveedores no tengan un contacto directo,
sera necesario estructurar desde la parte legal restricciones contractuales que garanticen la
confidencialidad de la informacion que fluye en las dos vias, es decir, empresa de planeacion —
proveedores, y empresa de planeacion — novios. Adicionalmente se definira el grado de

responsabilidad de cada uno de los proveedores, las condiciones de servicios y formas de pago.
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Estos servicios se prestaran de manera integral, es decir, se plantearan paquetes a la
medida de los novios; si la pareja desea un acompafiamiento en todas las etapas del proceso,
desde la eleccidn del vestido hasta la logistica del dia de la boda se estructura todo el servicio;
igualmente, si la pareja s6lo desea acompafiamiento el dia de la boda para garantizar que todo se

ejecute segun lo planeado también se estructura este servicio.

El servicio que ofreceremos a los novios estara fundamentado en los siguientes valores

empresariales:

Responsabilidad: La empresa seré capaz de responder y enfrentar con inteligencia,
esfuerzo, interés, creatividad y convencimiento las situaciones que se le presentaran en el proceso

de planeacion de cada una de las bodas.

Creatividad: La empresa tendra la capacidad de generar nuevas ideas, acciones o

pensamientos novedosos que ayuden a la mejora continua de los procesos.

Flexibilidad: Tendra la capacidad de adaptarse a nuevas e imprevistas circunstancias que

se le presentaran en los procesos de planeacion de las bodas.

Compromiso: Los clientes contaran siempre con una empresa que cumplira a cabalidad

todo lo que se ha propuesto con la planeacion y ejecucion de la boda.

Puntualidad: Tendra la disciplina para cumplir las obligaciones que se pacten con los

Nnovios.
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8.2.1.4 Sustitutos

La boda es un servicio que no necesariamente se realiza con el acompafiamiento de una
empresa planeadora de bodas; a continuacion se presentan las demas alternativas existentes para

llevar a cabo un matrimonio:

Planeacion de la boda por parte de los novios: Algunas parejas deciden organizar su
boda ellos mismos, contactando proveedores, disefiando la decoracién y teniendo un registro de

todos los detalles que implica este evento.

Planeadoras de bodas tradicionales: Esta opcion es adecuada para las parejas que

tengan la capacidad econémica y la disposicion para gastar esa cantidad de dinero.

Matrimonio civil: Una ceremonia sencilla don asisten Gnicamente los novios y los

testigos.

8.2.1.5 Complementarios

Los servicios complementarios en la planeacion de una boda varian segun los gustos de
los usuarios y su perfil econdmico. Teniendo en cuenta lo anterior, los servicios complementarios
se componen de todos los proveedores que haran parte del portafolio de servicios de la empresa,
entre estos, litografias, casa de vestidos, reposteria, fotografos, musicos, alquiler y decoracion de

salones, catering, etc.

Existen otros servicios que no estan estandarizados y pueden ser igualmente
complementarios para el dia de la boda, llegando a ser singulares, pero en la prestacién de

servicios todo es valedero.
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La pareja puede solicitar un proveedor de coro musical para la ceremonia, y/o festejar
durante la recepcion al aire libre con servicios de pirotecnia. Los servicios se pueden ampliar a
actividades de animacion, shows de magia, espectaculos con bailarines profesionales, artistas

famosos, disfraces para la hora loca, escenografias personalizadas, DJ’s reconocidos, entre otras.

8.2.2 Demanda

8.2.2.1 Comportamiento historico

En Colombia, tanto las uniones religiosas como las civiles deben inscribirse en el Registro
Civil de Matrimonio. Sin anillos, promesas o festejos, la Constitucion Politica Colombiana y la

institucion juridica conocida como matrimonio han estado histéricamente ligadas.

Esta union permitio engendrar durante mas de un siglo el sistema de Registro Civil de
Matrimonio creado para que las parejas pudieran formalizar su enlace, religioso o civil, ante el

Estado.

En linea con lo anterior, y de acuerdo con datos de la Superintendencia de Notariado y
Registro, los matrimonios en Colombia han presentado un aumento en los Gltimos afios, cifras
que se evidencian igualmente cuando se estudian las cifras para Medellin. En el afio 2013 se
presentaron 4.082 matrimonios civiles en Medellin y en 2014 la cifra ascendi6 a 4.400, lo que

representa un crecimiento de 318 matrimonios, correspondiente a 7,79% (Fldrez, 2015).

De acuerdo a la Direccion Nacional de Registro Civil los colombianos prefieren casarse
en diciembre y marzo, siendo estos los meses donde se concentrara la actividad, sin embargo, los

matrimonios son eventos que se planean con minimo tres (3) meses de anterioridad. (Finanzas
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Personales, s.f.). Para efectos del desarrollo de este trabajo, el tiempo estimado para la planeacion

de una boda también sera de tres (3) meses.

En los dltimos meses de 2012, la empresa BodaClick, con la colaboracion de Google
realizd en Espafia una encuesta a 1.800 novias y 200 empresas de la industria de bodas para
determinar sus preferencias y proyectar el futuro del sector. Si bien los resultados de la encuesta
se limitan Unicamente a Espafia, la informacion que se posee para Colombia ain es muy
incipiente, y por lo tanto se decidié tomar como referencia este estudio para dilucidar algunos

resultados importantes que podrian asemejar la situacion de nuestro pais.

Una de las principales conclusiones del estudio en mencion es que el 46% los novios
prefieren los meses de abril a agosto para celebrar sus bodas, seguido de los meses de septiembre
a noviembre, con un 35% de los casos. Una pregunta relevante que se intentd responder es si
estas respuestas cambian de manera significativa en los casos de ceremonias civiles y religiosas.
De dicho andlisis se deduce que los patrones caracteristicos son una mayor presencia de bodas

religiosas (55%) que civiles (45%) (Bodaclick, 2012, p. 6).

8.2.3 Oferta

8.2.3.1 Comportamiento histérico

Como se menciono en el analisis sectorial, teniendo en cuenta la informalidad que
presenta el sector de los servicios en el pais, y que algunos de los proveedores requeridos para
una boda no trabajan exclusivamente para esta industria, se unificaran aquellos servicios

identificados que tienen cualidades de organizacion y estandarizacion.
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Tabla 7. Actividades Econémicas SIREM

. _ Cliu

Actividad econémica (SIREM)
Catering (Servicios de Alimentacion) 5621
Fotografia 7420
Impresion tarjetas de invitacion 4761
Salon de recepcion 8230

Fuente: SIREM (Superintendencia de Industria y Comercio), 2015.

Estos servicios se han ido consolidando en los Gltimos afios y muestran cifras crecientes

en sus ingresos operacionales. Se realiza la consolidacion de los sectores de interés.

Los servicios descritos en la Tabla 8. Informacion Financiera Sectores (SIREM),
presentaron a traves de los afios, desde 2008 a 2013, incrementos constantes en sus ventas, en
promedio de 9,54%; la utilidad bruta presenté un comportamiento cercano al 9,31% en los
ultimos afios. Si se observa para el afio 2013, los sectores crecieron a razon de 6,59% en sus
ingresos, lo que representd un aumento $31.664.761 millones de pesos, mientras que su utilidad
lo hizo a razon del 6,78%, que en valor simbolizé més de $9.130.387 millones de pesos (SIREM,

2015).

Tabla 8. Informacion Financiera Sectores (SIREM)

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Ingresos $328.397.740 $348.185.973 $366.033.404 $456.778.840 $480.288.670 $511.953.431
operacionales
Costo de $238.439.832 $258.182.305 $266.676.329 $330.138.694 $345.607.153 $368.141.529
ventasy de
prestacion de
Sservicios
Utilidad $89.957.909 $90.003.668 $99.357.075 $126.640.147 $134.681.516 $143.811.903
bruta

Fuente: SIREM (Superintendencia de Industria y Comercio); Sectores de interés para la empresa, 2015.
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Los datos se pueden apreciar en la siguiente grafica que muestra la tendencia que tienen

los ingresos operacionales de los sectores agrupados de interés para la empresa.

Gréfico 3. Crecimiento ingresos operacionales de los sectores de interés

y = 40.000.000x + 80.000.000
$511.953.431

$480.288.670

$366.033.404
$348.185.973

$179.086.058 $158.634.505

$140.092.110

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
Fuente: SIREM (Superintendencia de Industria y Comercio); Sectores de interés para la empresa,

2015.

La tendencia del mercado de los Gltimos afios muestra un sector dinamico y propicio para
la incorporacion de la empresa “Siempre Bodas”; servicios que son altamente demandados con

mayor frecuencia permiten asociarlos a un periodo de expansidn que se esta viviendo en el sector.

Los crecimientos de los sectores de interés se evidencian en el siguiente cuadro:
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Tabla 9. Crecimientos Sectores de Interés (SIREM)

2008 2009 2010 2011 2012 2013

Ingresos operacionales 7,02% 6,03% 5,13% 24,79% 5,15% 6,59%
Costo de ventas y de prestacion de servicios 5,96% 8,28% 3,29% 23,80% 4,69% 6,52%
Utilidad bruta 9,86% 0,05% 10,39% 27,46% 6,35% 6,78%

Fuente: Crecimientos - SIREM (Superintendencia de Industria y Comercio), 2015.

Tabla 10. Andlisis Horizontal Sectores de Interés (SIREM)

2009 2010 2011 2012 2013

Ingresos

. $348.185.973 $366.033.404 $456.778.840 $480.288.670 $511.953.431
operacionales

:)’:S:)'Sac'on 1 $10.788.233 $17.847.431 $90.745436 $23.509.830 $31.664.761
Variacién 6,03% 513% 24,79% 5,15% 6,59%
porcentual

Fuente: Elaboracién propia - Analisis Horizontal de los sectores de interés para la empresa, 2015.

8.2.4 Plaza

8.2.4.1 Canales de comercializacién y distribucién del producto

El principal canal de distribucion de la empresa serd una aplicacion web a través de la
cual los novios podran explorar todos los servicios ofrecidos distribuidos en una linea de tiempo
que va desde la primera reunién con los asesores, para la definicion de estilos y presupuestos,
hasta el dia de la boda. Los novios podran elegir en la aplicacién los proveedores que mas se
ajusten a su presupuesto y gustos para tener una primera aproximacion a lo que se ejecutara el dia

de la boda. En la aplicacién se podréa ver la oferta de valor de cada uno de los proveedores, sin
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embargo, se ocultara su nombre, para evitar un contacto directo entre proveedor y pareja de

Novios.

En los dltimos afios se ha hecho evidente la interrelacion entre el sector de las bodas y las
nuevas tecnologias, un enfoque novedoso para tratar de determinar en qué medida la utilizacion
de diferentes tecnologias condiciona o modifica los patrones y tendencias tradicionales respecto a
la organizacion de las bodas, lo que permite extraer pautas de comportamiento, estrategias
comerciales que pueden seguir las empresas del sector, y la importancia del uso de la tecnologia

en su futuro (Bodaclick, 2012).

Gréfico 4. Apariencia aplicacion Web ““Siempre Bodas”
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Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Se planteara adicionalmente una comercializacion y distribucion de los servicios a traves
de la venta directa utilizando esta herramienta en las revistas especializadas en bodas y sus

servicios complementarios.

Igualmente se afiliara la empresa a las paginas web que retnen a la mayoria de los
oferentes en servicios especializados para matrimonio, con los que se busca interceptar el nicho

planteado en la presentacion del proyecto.

Por ultimo, se hara presencia en los proveedores de servicios matrimoniales (alquiler de
mobiliario, floristas, salones de recepciones, etc.) con tarjetas de presentacion, publicidad y
avisos con las redes sociales de la empresa. Con los proveedores se establecera un compromiso
de confidencialidad, ya que la marca visible para los clientes sera la empresa “Siempre Bodas” y

no el nombre de cada proveedor.

8.2.4.2 Descripcion de los canales de distribucion

e Promocion en ferias de bodas, tales como “Dias de Novias”, “Exponovias”.

e Avisos en redes sociales como Facebook e Instagram

e Publicidad en revistas de bodas, como: “Novias”, “Bodas”’, “Al6”, “Toda mi
Boda”.

e Periddicos barriales pertenecientes al target de la empresa.

e Inscripcion en sitios web especializados como www.matrimonio.com.co.

e Promocion a través de una aplicacion interactiva para el celular; Con escenarios y

presupuestos, ademas de testimoniales para hacer mas tangible el servicio


http://www.matrimonio.com.co/
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8.2.4.3 Ventajas y desventajas de los canales empleados

La principal ventaja de los canales empleados es el cubrimiento global de los servicios
prestados, ya que por via de los teléfonos inteligentes y las aplicaciones de mayor uso la

cobertura es significativa.

Sin embargo se encuentran desventajas dado el target de mujeres del proyecto; la difusion
puede ser no efectiva al ciento por ciento, se debe llegar a éstos utilizando los periodicos barriales

y distribucion de publicidad en los centros de recepciones que cubren estas zonas de la ciudad.

Con la mayor cobertura en internet movil y redes WiFi, y el facil acceso a los teléefonos
inteligentes se convierte en una herramienta que permite llegar al nicho objetivo. La ventaja de
Ilevar la informacion y los servicios ofrecidos por la empresa a todos lados por los futuros

esposos, hacen que la herramienta sea altamente versatil.

Si se enfoca en el ingreso socio-econémico del nicho objetivo, la posibilidad de la compra
de las revistas especializadas, que generalmente, tiene un alto costo de compra, haria de las
pautas alli hechas un desperdicio en un alto porcentaje. Se deben explorar las reales alternativas

de lectura de estas parejas y asi tener una publicidad méas acertada.

8.2.4.4 Almacenamiento

Por tratarse de una empresa 100% enfocada en servicios, el almacenamiento no es un
factor significativo para realizar analisis, debido a que el trabajo de la empresa “Siempre Bodas”
tendra una asociacion permanente con los proveedores, seran éstos los encargados de idear
estrategias de almacenamiento que permitan dar cumplimiento a las exigencias de los clientes

potenciales.
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8.2.4.5 Transporte

La empresa “Siempre Bodas” actuara como un intermediario en los servicios que
presentan los diferentes proveedores a los novios que contratan los servicios de planeacion de
bodas. Debido a lo anterior, el transporte no es un diferenciador ya que éste esta en cabeza de

cada uno de los proveedores.

8.2.5 Muestreo

Para realizar un efectivo ejercicio de muestreo, se defini6 primero el enfoque de la

investigacion de mercados, para lo cual se tomaron en cuenta los siguientes factores:

Problema de mercado: Desconocimiento de los elementos diferenciadores que permitan

disefiar un servicio 6ptimo de asesoria en bodas.

Objetivo general del estudio de mercado: Identificar elementos diferenciadores que
permitan disefiar un servicio 6ptimo de asesoria en bodas, con el fin de establecer las variables

adecuadas para la definicion del mercado objetivo de la empresa “Siempre Bodas”.

Objetivos especificos del estudio de mercado: Para los siguientes objetivos especificos

se procuro realizar una segmentacion del publico objetivo y se identificaron sus preferencias.



Tabla 11. Objetivos Especificos del estudio de mercado
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OBJETIVOS
ESPECIFICOS

PUBLICO OBJETIVO

METODOLOGIA DE
INVESTIGACION

Segmentar el
consumidor

Mujeres solteras entre 25 y 39
afios con intencidn de casarse de
estratos medios y medios bajos,
residentes en la ciudad de
Medellin

Se utilizé una herramienta
cuantitativa, a través de una
encuesta auto administrada por
correo electrénico.

Identificar las
2 expectativas de los
futuros consumidores

Mujeres solteras entre 25y 39
afios con intencidn de casarse de
estratos medios y medios bajos,
residentes en la ciudad de
Medellin

Herramienta cuantitativa que se
desarroll6 por medio de una
encuesta auto administrada por
correo electrénico

Analizar las tendencias
3 yservicios ofrecidos
por la competencia

Empresas oferentes del servicio
integral en bodas

Herramienta cualitativa que se
desarroll6 por medio de una
entrevista a profundidad a una
persona relevante del sector de
bodas en Medellin

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8.2.5.1 Elementos del muestreo

Para los objetivos especificos uno y dos del estudio de mercado se elabord una encuesta

que se realizd via Internet con el objetivo de identificar el pablico objetivo al cual debe apuntar la

empresa “Siempre Bodas” y sus preferencias; esta encuesta fue respondida por mujeres solteras

con intenciones de casarse residentes en la ciudad de Medellin, para lo cual se tuvieron en cuenta

las siguientes variables:

¢ Rango de edad

e Rango de ingresos

e Rango de precios dispuesto a pagar
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e Factores importantes el dia de la boda
e Factores que se desean en una asesoria de bodas

e Inspiracion para la decoracion del matrimonio

8.2.5.2 Tipos de muestreo

El tipo de muestreo que se realiz6 para definir la poblacion objetivo fue no aleatorio, pues
la encuesta se realiz0 a traves de Internet, enviandose a referidos e invitando por medio de las

redes sociales, a mujeres que hubiesen evidenciado alguna intencion de casarse.

8.2.5.3 Tamafio de muestra

Para la eleccién del tamafio de muestra se tuvieron en cuenta los datos proporcionados por
la Encuesta de Calidad de Vida que anualmente realiza el DANE y para este ejercicio en

particular se utilizaron los resultados de 2013, resumidos en las siguientes cifras:

Tabla 12.Tamafo de Muestra

Criterio Total
Poblacién Medellin 2.417.325
Mujeres 1.279.388
Mujeres solteras 666.317
Mujeres rango de edad 25-39 afios 279.777
Mujeres solteras - Estrato medio y medio bajo 253.203

Mujeres solteras - Estrato medio y medio bajo - edad 25 -39 afios  51.630
Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.

Cada uno de los datos presentados anteriormente y extraidos de la Encuesta de Calidad de

Vida 2013 se muestra graficamente a continuacion:



Gréfico 5. Distribucion Poblacién Medellin

= Mujeres - 1.279.388
= Hombres - 1.137.937

Fuente: Elaboracién propia. Encuesta de Calidad de Vida, DANE, 2013

Graéfico 6. Proporcion de mujeres solteras en Medellin

= Mujeres solteras - 666.317

© Mujeres casadas - 613.071

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta de Calidad de Vida, DANE, 2013
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Grafico 7. Distribucion de poblacion femenina por rango de edad en Medellin

6,6%

= Mayor a 39 afios - 589.781
= Menor a 25 afios - 409.837
= Entre 25y 29 afios - 101.774
= Entre 30 y 34 afios - 94.145

= Entre 35y 39 afios - 83.858

W

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta de Calidad de Vida, DANE, 2013

Gréfico 8. Distribucién de poblacion femenina por estrato socioeconémico

4,0%

= Bajo - 463.034
= Medio bajo - 382.430
 Bajo bajo - 163.282

= Medio - 124.594
= Medio Alto - 95.129
= Alto 50.919

Fuente: Elaboracion propia. Encuesta de Calidad de Vida, DANE, 2013
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El analisis realizado en la base de datos de la Encuesta de Calidad de Vida de Medellin
2013 se hizo teniendo en cuenta que los servicios que la empresa ofrecera estaran enfocados en
mujeres solteras, de ingresos medio y medio bajo que estén en un rango de edad entre los 25y 39

anos.

Si bien es cierto que no todas las mujeres solteras desean casarse y que inclusive las que
deseen casarse no necesariamente desean utilizar los servicios de planeacion de boda, se tomé la
decision de dejar esta muestra porque se convierte en el maximo mercado potencial al que se

tendra que apuntar.

Del total de mujeres que habitan en Medellin (1.279.388), se seleccionaron las solteras
(666.317) y de esta proporcion se segmento la poblacion de estratos medio y medio bajo y que
estuvieran en el rango de edad entre 25 y 39 afios. Finalmente, de acuerdo a los datos extraidos de
la Encuesta de Calidad de Vida de 2013, 51.360 habitantes son mujeres, solteras, de estratos
medio y medio bajo y en un rango de edad entre los 25 y 39 afios; este valor representa 4,04%

(P =51.360/1.279.388 = 4,04% = 0,04036) del total de mujeres de la ciudad. Este valor sera la
variable P a utilizar para encontrar el nimero de encuestas 6ptimas para tener resultados
representativos en la investigacion. Para conocer en detalle los calculos realizados para la
identificacion de la poblacién objetivo, en el Apéndice 2. Identificacion muestra poblacional para

la encuesta, se presenta el desarrollo matematico y estadistico completo.

A continuacion se presentan las demas variables escogidas:
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Ecuacion 2. Variables elegidas.

P: 0,04036

Q: 1P =0,95964

Z (nivel de confianza): 95% (1,96)

e (margen de error): 5%

72 % P Q
n=————
e
1,962 « 0,04036 * 0,95964
n-=

0,052

n=>59,51 = 60

El detalle de la obtencion de los valores P y Q y el respectivo tamafio 6ptimo de encuestas

se puede encontrar en el Apéndice 2. Identificacion muestra poblacional para la encuesta.

Los resultados permiten concluir que con 60 encuestas bien diligenciadas seria posible
obtener informacion que permita realizar una buena investigacién de mercados. No obstante lo
anterior, una vez se publicé la encuesta en Internet se contabilizaron 72 encuestas correctamente
diligenciadas, por lo que finalmente se tomara este nimero como muestra representativa de

encuestas.
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8.2.5.3.1 Disefio de la encuesta

Para utilizar las herramientas que las Tecnologias de Informacién y Comunicacién
ofrecen en el mercado, la encuesta se realizo en un aplicativo web llamado Google Forms ®, “el
cual permite realizar formularios y encuestas para adquirir estadisticas sobre la opinion de un
grupo de personas” (Ramirez, 2015). La encuesta se elabord gratuitamente y se utilizo

unicamente para fines académicos.

La encuesta se disefié de tal forma que pudiera ser consultada y diligenciada via Internet,

a través del siguiente link:

https://docs.google.com/forms/encuesta bodas

Para una mejor compresion de la encuesta, se muestra a continuacion el formulario

completo, la ficha técnica, los principales resultados y sus conclusiones:


https://docs.google.com/forms/d/1ev0KtFcL7MJQnRE0_6GZrcalNgEjeaJC4V_sC2yecbg/edit
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Grafico 9. Encuesta

ENCUESTA PLANEACION DE BODAS

Respondiendo a las siguientes preguntas nos aywdards a identificar qué es lo quieren nuestros
clientes potenciales, para hacer de la empresa SiempreBodas la mejor en asesonas de bodas en
Medellin

*Ohligatonio

Si fueras a buscar una asesoria en bodas ;Como preferirias los planes que te ofrecen? *
i Pagustes esteblecidos con precios

v Paguetes personzlizables de acuerds 2 los cuales se estimard el pracio

i Servicios ofrecidos que incluyan una comision

En la busgueda de asesoria en bodas ;0ue tan importante es el precio? *
i3 Entre mas barato mucho mejor

i Depende de mi presupuesto; es un factor negaocizble

& Depende de lo gue contenga &l paguete que me ofrecen

i No importa. Si mi asesora es excelente v ama su trabajo pagaria o que fuera

iCuales consideras que son los factores mas estresantes en el proceso de planeacion de bodas?

w

[l El presupuesto

[} Disefos, colores, decaracion, tematica de la boda

[l Encontrar productos y servicios de calided que s2 ajusten a mi presupuesto
[} Sentir que no tengo el iempo suficients para hacer reslidad mi boz sofizda
[} Tener una vision clara de ko que deses, pero no saber como materializarla

;Estarias dispuesta & contratar un servicio de asesoria de bodas? *
o 5
@ Mo

AEn qué rango de edad te encuentras?
i 19 anos o menos

@ 20 a 29 anos

@ 30 a39anos

@ 40 o0 mas anos
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iCuanto estarias dispuesta a pagar por una esesora de bodas que te acompane en todo el
proceso de planeacion, eleccion de proveedores y locaciones, decoracion, asi como la direccion y
logistica el dia de tu boda? *

i3 Menos de 51.000.000

@ Entre 51.000.001 y $1_500.000
@ Entre 51.500.001 y $2 000.000
& Entre 52 0D0UDI y 52 500.000
i Mas de 52.500.001

iCual es tu rango de ingresos mensuales? *

i 5500.000 a 51.0000000 mensuales
i@ 51.000.001 a 52.000.000 mensusles
i@ 52.000.001 a 53.000.000 mensusles
@ 53,000,001 a 54.000.000 mensusles
& Mas da 54.000.000 mensuzles

i0ue factores buscas en una asesoria de bodas? *
| Espenizncia
| Acomgpafiamiento
| Una persana en guien pueda descargar las responsabilidades
| Alguien gue tenga todo & fiempo para gecutar lo que desso
| Alguien qua se encargue Unicamente de la logistica del events

Para tener una boda inolvidable, cugles de los siguientes elementos son indispenzables *
| Fotdgrafo
| Torta o postres
| Decoracion
| Sahon de recepciones
| Disenador de tarjetas

| Recordatorios
| Mlisicos
——
m 100%: has terminado.
Con la becnodog la de Esbe conbenido mo ke sido creado ol apeoiado por S oogle
. Gﬂﬂdl Forms oA Saoiee ainesos, - Domdhchorss. disd el - SiEns. MeeTinos

Fuente: Google Forms®, 7 de septiembre de 2015.
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Tabla 13. Ficha técnica de la encuesta

Concepto

Observacion

Objetivo

Tipo de estudio
Fecha de levantamiento
Poblacion objetivo

Disefio muestral
Variables de desagregacion
Tamanfo de la muestra

Margen de error

Identificar elementos diferenciadores que permitan disefiar un
servicio éptimo de asesoria integral en bodas, con el fin de
establecer las variables adecuadas para la definicion del
mercado objetivo de la empresa “Siempre Bodas™.

Encuesta por medio de un formulario en linea, Google Forms
®.

7 de septiembre a 30 de septiembre de 2015

Mujeres solteras mayores de 18 afios residentes de la ciudad de
Medellin

Muestreo no aleatorio
Género, edad, estado civil
72

Nivel de confianza de 95% - Margen de error de 5%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Los principales resultados de la encuesta se muestran en los siguientes graficos y las

principales conclusiones se encuentran al final del apartado.

La primera pregunta de la encuesta tenia como fin identificar qué forma de cobro

prefieren los clientes, entre comision, paquetes personalizables y precios fijos.



Graéfico 10. Si fueras a buscar una asesoria en bodas ¢ Como preferirias los planes que te

ofrecen?

= Servicios ofrecidos que incluyan una
comision
Paquetes personalizables de acuerdo a los
cuales se estimara el precio

25%

Paquetes establecidos con precios

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

La siguiente pregunta buscaba medir la importancia del costo de la planeacion de una
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boda para las parejas que estan proximas a casarse; sin lugar a dudas las parejas preferiran gastar

menos dinero en su boda de ser posible, sin embargo, la encuesta evidenci6 que la satisfaccion

completa del cliente esta mejor valorado que el costo del servicio.
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Gréfico 11. En la basqueda de asesoria en bodas ¢Queé tan importante es el precio?

Depende de lo que contenga el paquete
que me ofrecen

= Depende de mi presupuesto; es un factor
449 negociable

Entre méas barato mucho mejor

= No importa. Si mi asesora es excelente y
amo su trabajo pagaria lo que fuera

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

La tercera pregunta de la encuesta buscd identificar los factores que méas preocupacion
generan en los novios cuando de organizar una boda se trata; elementos como el presupuesto, el
disefio y el tiempo de dedicacion fueron priorizados por las mujeres que contestaron el

cuestionario.

Gréfico 12. ¢ Cudles consideras que son los factores mas estresantes en el proceso de planeacion

de bodas?

El presupuesto 37

Encontrar productos y servicios de
calidad que se ajusten a mi presupuesto
Disefios, colores, decoracion, temética de
la boda
Sentir que no tengo el tiempo suficiente
para hacer realidad mi boda sofiada
Tener una vision clara de lo que deseo,
pero no saber cémo materializarla

32

26

\‘I
-
\‘

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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La siguiente pregunta de la encuesta identifico la disposicion de las mujeres solteras
proximas a casarse a contratar un servicio de asesoria de bodas. El resultado de esta pregunta se
convierte en uno de los principales argumentos para estructurar la oferta de servicio de la

empresa “Siempre Bodas”.

Gréfico 13. ¢ Estarias dispuesta a contratar un servicio de asesoria de bodas?

= Si
= No

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Uno de los objetivos de la encuesta era identificar el segmento del mercado al que estarian
orientados los servicios de la empresa “Siempre Bodas”. Las siguientes 2 preguntas de la

encuestas indagaron en el rango de edad e ingresos de las mujeres que contestaron la encuesta.



Gréfico 14. ¢ En qué rango de edad te encuentras?

= 30 a 39 afios
20 a 29 afos
= 40 0 mas afios
= 19 afios 0 menos

37%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Gréfico 15. ¢ Cual es tu rango de ingresos mensuales?

1%

= $2.000.001 a $3.000.000 mensuales
$3.000.001 a $4.000.000 mensuales

= Més de $4.000.000 mensuales

= $1.000.001 a $2.000.000 mensuales

= $600.000 a $1.000.000 mensuales

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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Teniendo en cuenta que el mercado de planeacion de bodas no esta formalizado ain en la

Ciudad de Medellin fue dificil encontrar un precio homogéneo en los servicios prestados; el



proposito de la siguiente pregunta fue identificar la disposicion a pagar por un servicio de

asesoria, enfocado en la poblacion objetiva. Los resultados obtenidos en la encuesta seran el
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principal insumo para definir el precio de venta de los servicios en la empresa “Siempre Bodas”.

Graéfico 16. ¢ Cuanto estarias dispuesta a pagar por una asesora de bodas que te acompafie en

todo el proceso de planeacion, eleccion de proveedores y locaciones, decoracion, asi como la

direccion y logistica el dia de tu boda?

0%

11% = Entre $2.000.001 y $2.500.000

Entre $1.500.001 y $2.000.000
19%
Mas de $2.500.001

Entre $1.000.001 y $1.500.000

26% = Menos de $1.000.000

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Las dos ultimas preguntas de la encuesta indagaron sobre las fortalezas que esperan

encontrar las mujeres solteras en una planeadora de bodas y los elementos indispensables en el

desarrollo de una boda. Los resultados de estas dos preguntas sirvieron en el momento de

estructurar los servicios que ofrecera la empresa.



Gréfico 17. ¢ Qué factores buscas en una asesoria de bodas?

Una persona en quien pueda descargar las 21
responsabilidades
Alguien que tenga todo el tiempo para 12
ejecutar lo que deseo

Alguien que se encargue Unicamente de la
logistica del evento

——
[EEY

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Gréfico 18. Para tener una boda inolvidable, cuales de los siguientes elementos son

indispensables

Fotdgrafo
Decoracion

Salon de recepciones
Torta o postres
Mdsicos
Recordatorios

Disefiador de tarjetas

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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8.2.5.3.2 Principales conclusiones de la encuesta realizada

Una vez tabulados todos los resultados de la encuesta es posible extraer una serie de

conclusiones que son de gran ayuda para el desarrollo del presente trabajo:

Una de las grandes conclusiones esté relacionada con el manejo de las comisiones, las
cuales son la herramienta preferida de cobro segtn el 60% de los encuestados, por encima de los
precios fijos, con un 15% y los paquetes personalizables con un 25%. Este resultado es el gran
validador del modelo de negocio de la empresa “Siempre Bodas”, el cual se fundamentara en el
cobro de comisiones. Si bien el precio final es un factor determinante para la eleccion de una
planeadora de bodas, las personas encuestadas coinciden en que éste es un factor negociable, el
cual depende en gran medida del paquete de proveedores y beneficios que ofrezca el planeador de

bodas.

Otra conclusion importante se refiere al precio, donde los encuestados no estarian
dispuestos a pagar mas de $2.500.000 por una comision para una asesoria de boda, cifra que esta
relacionada directamente con el rango de ingresos de esta poblacion objetivo, el cual se encuentra
$2.000.000 y $4.000.000 mensuales. Este resultado sera una guia para determinar la comision a

cobrar.

Para la estructuracion de la empresa es importante definir como va a ser la gestion de la
misma. Segun la encuesta, para los novios el manejo del presupuesto y encontrar servicios y
productos de calidad son los factores mas estresantes en el proceso de planeacién de una boda;
estos resultados son un gran insumo, pues se convierten en argumentos poderosos para la

estructuracion de la empresa “Siempre Bodas”, la cual debe mostrar siempre a sus clientes sus
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fortalezas en gestion presupuestal y estar siempre al dia con el inventario de servicios y

proveedores.

La contundencia en la intencidn de las encuestadas a contratar un servicio de planeacion
de bodas, con un resultado de 90%, verifica que la empresa “Siempre Bodas” tiene una poblacion
objetivo a la cual apuntarle. Una de las principales razones para la realizacion de esta encuesta
era encontrar la poblacidn objetivo, y los resultados muestran que hay un nicho de la poblacion
femenina de Medellin que evidencia una clara intencion de casarse y utilizar los servicios de
asesoria de bodas. Los resultados de la encuesta permiten deducir que la poblacion a la cual se
deben orientar los servicios de la empresa estd en su mayoria concentrada en los rangos de 20 a

29 afos, con un 37% y 30 a 39 afios con un 54%.

Respecto a la encuesta, la experta en bodas Mdnica Castrillon coincide con los resultados,
en cuanto a la edad de la poblacion objetivo y a los topes para el cobro de la comisién;
adicionalmente espera que en los proximos afios el sector se formalice y consolide de tal manera

que pueda ser accesible por todos los sectores sociales (Castrillon, 2015).

Por ultimo, cabe resaltar que cada boda es distinta, pero las encuestadas coinciden en
sefialar que los servicios de fotografia, decoracidn, la eleccion del salén de recepciones y la torta

del matrimonio son factores indispensables para tener una boda inolvidable.

8.2.6 Precio

8.2.6.1 Determinacion de las principales variables para la definicion del precio

El estudio de precios tiene que ver con las distintas modalidades que toma el pago de los

bienes o0 servicios, sea a traves de precios, tarifas o subsidios. El precio suele aparecer con
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algunas restricciones, como resultante del juego entre la oferta y la demanda; de ahi la
importancia de medir la conducta de éstas ante alteraciones en el comportamiento del nivel de los

precios (Miranda, 2005).

Algunas empresas determinan sus precios de acuerdo a la estructura de costos de la
empresa, es decir, al pago de los factores de produccion, tierra, trabajo, capital y capacidad
empresarial; a partir de esa identificacion se fija una meta basada en el nivel de ingresos

(Miranda, 2005).

Otra alternativa para la fijacion de precios es a través de la fluctuacion de la demanda, de
modo tal que si la demanda es alta se fija un precio alto, y cuando esta se manifiesta débil los

precios tenderan a niveles bajos (Miranda, 2005).

La ultima opcidn para la determinacion del precio es la fijacion de precios con base en la
competencia, donde se aplica un promedio de los precios de los competidores para fijar el precio

propio (Miranda, 2005).

Para la determinacion del precio de la empresa “Siempre Bodas™ se tomara en cuenta la
disposicion a pagar de los usuarios, la cual, de acuerdo a la encuesta realizada a la muestra
representativa esta entre $2.000.000 y $2.500.000, lo que constituye una comision fija por el
servicio prestado en todo el proceso de planeacidn. Este valor se encuentra en el rango actual de
los precios cobrados por los competidores, los cuales, segun la investigacion realizada en marzo

de 2015 se encuentra entre $2.000.000 y $10.000.000.



8.2.6.2 Proyeccion de precios

La proyeccion de la comision que se cobrara por el servicio de planeacion de bodas se

realizard con base en la proyeccion de la inflacion que se presente cada afio para Colombia.

Tabla 14. Proyeccion de la inflacion para Colombia 2015 - 2020

Afo Inflacion Comision

2015 6,50% $2.500.000
2016 4,63% $2.662.500
2017 3,33% $2.785.774
2018 3,33% $2.878.540
2019 3,33% $2.974.395
2020 3,33% $3.073.443

Fuente: Elaboracion propia, (Dinero, 2015)

8.2.7 Principales conclusiones del analisis de mercados

La informacion, tanto historica como actual del mercado de bodas en Colombia es
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deficiente, lo que dificulté en gran medida el anlisis de mercados; no obstante lo anterior, con la

ayuda de las interpolaciones estadisticas realizadas con los datos de los sectores que componen el

desarrollo de una boda, la encuesta realizada a una muestra poblacional representativa del publico

objetivo y las entrevistas con algunos de los principales competidores de la ciudad se pudo

realizar un analisis completo del mercado.

El estudio de mercado posibilito la segmentacion clara del pablico objetivo de la empresa,

en mujeres residentes de la ciudad de Medellin, que se encuentren en un rango de edad entre los

25y 39, y que pertenezcan a un rango de ingresos medio y medio bajo.
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De acuerdo a lo concluido en la encuesta, el enfoque de ingresos de la empresa sera la
venta de servicios a traves del cobro de una comisién que garantizara la excelente prestacion del
servicio por parte de los proveedores que haran parte del catdlogo establecido. Para efectos del
ejercicio académico, la estandarizacion del precio de venta en $2.500.000 por servicio para el

primer afo, seria una cifra aceptable para la poblacion objetivo.

Uno de los principales factores diferenciadores de la empresa “Siempre Bodas™ sera 1a
promocion en la aplicacion Web que se disefiara especialmente para tener una efectiva
comunicacion cliente — proveedor que blinde a la empresa de un posible contacto directo entre los
clientes y los proveedores. Lo anterior sera posible, pues los clientes podran ver la oferta de valor

de los proveedores mas no sus datos de contacto ni razon social.

8.3 Analisis técnico

8.3.1 Localizacion

“La distribucion espacial del mercado, ademas de la importancia de los costos de
distribucion, hacen que la determinacion del tamafio esté relacionada en forma significativa a la

ubicacion final del proyecto” (Miranda, 2005, p. 131).

En el estudio de localizacion se analizaron las diferentes variables que se tuvieron en

cuenta para la eleccion del lugar geografico donde se localizara la empresa “Siempre Bodas”.

8.3.1.1 Factores de localizacion

Para el desarrollo del proyecto se requiere una oficina de aproximadamente 50 metros

cuadrados, que cuente con un bafio, una cocineta sencilla, una pequefia area de oficina con dos
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escritorios y seis (6) sillas, mas un parqueadero privado. En la zona donde se ubique el local debe

haber disponibilidad de parqueaderos para los clientes de la empresa.

Para la eleccidn de la locacion se tuvieron en cuenta factores como la cercania a los
proveedores, los costos de transporte, la distribucién en la ciudad de los centros de recepciones e

iglesias para celebracion de las bodas y cercania a los principales corredores viales del Valle de
Aburra para tener una oportuna comercializacion y distribucion de los servicios ofrecidos.

8.3.1.2 Macro localizacion

La empresa prestara sus servicios en el pais de Colombia, Departamento: Antioquia,
Ciudad: Medellin.

Gréfico 19. Mapa de Medellin
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Fuente: Google Maps®, 2015.



8.3.1.3 Micro localizacion
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Para seleccionar la localizacién mas adecuada para la empresa, se utilizé el método de

asignacion optima por puntos, “el cual consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de

factores que se consideran relevantes para la localizacion” (Garcia & Duarte Garcia, 2010). El

cuadro de analisis presenta 5 factores relevantes basicos que se consideraron.

A continuacion se presentan algunas de las opciones de oficina que se identificaron para

ser la sede principal de la empresa:

Tabla 15. Posibles alternativas de localizacion.

Valor Nombre Ubicacion Descripcion Empresa
1 1.200.000  Jumbo Carrera 48 17a- 50 Mts, Bafio, Livin
Vegas sur-47, avenida cocineta sencilla, Inmobiliaria
las vegas antes parqueadero, local
de Jumbo. 102,
2 1.500.000 Alcala Carrera 43B 14- 40 Mts, bafio, Livin
51, centro de cocineta semi Inmobiliaria
servicios Alcala. integral,
parqueadero.
3 1.600.000 Panalpina Carrera 43a 38 Mts, bafio, Coltebienes
16sur-47, Ed cocineta,
Panalpina parqueadero

privado - visitantes

Fuente: Consulta propia con inmobiliarias, 2015.

Para la eleccidn de espacio fisico, se realizé una calificacion donde se ponderaron los

factores de decision con valores de cero a uno, siendo cero lo menos relevante y uno lo mas

relevante; cada una de las opciones se califico de uno (1) a cinco (5) y la valoracion total de cada
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opcidn se obtuvo multiplicando el peso por la ponderacién de todos los factores y sumando todos

los resultados; el lugar seleccionado fue el que mas valoracion total obtuvo.

Grafico 20. Mapa de Medellin — opciones microlocalizacion

..2

Fuente: Google Maps®, 2015

Tabla 16. Matriz de ponderacién para localizacion

Jumbo Vegas Alcala Panalpina

Factores de decision ~ Ponderacion Calificacion Total Calificacion Total Calificacion Total
Cercania a los proveedores 0,20 5 1 4 0,8 3 0,6
Costos de transporte 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Vias de acceso 0,25 5 1,25 3 0,75 2 0,5
Costo de alquiler 0,30 4 1,2 3 0,9 3 0,9
Parqueaderos 0,10 3 0,3 2 0,2 2 0,2

Total 1 4,35 3,1 2,65

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



73

Después de obtener los resultados de la tabla ponderada se concluye que el mejor lugar
para la localizacion de la oficina es la denominada Jumbo Vegas, ubicada en la Carrera 48 17a-

sur-47, avenida las Vegas antes del Supermercado Jumbo.

Este sitio se eligié principalmente por la ubicacion estratégica con la que cuenta y el costo

del arrendamiento, sin embargo, se encontraron otros aspectos favorables para la eleccion:

e Ubicacion geografica con cercania al sistema integrado de transporte y varias rutas
de transporte de servicio publico que transitan sobre la Avenida de la Vegas.

e Esta en un sector comercial con una gran cantidad de publico flotante.

Gréfico 21. Fotos local elegido

Fuente: Imagenes de la inmobiliaria Livin, 2015
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8.3.1.4 Tamaifio optimo

“El tamafio del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un bien o de la

prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto” (Miranda, 2005, p. 128).

La empresa inicialmente contratard dos (2) personas de planta con una vinculacién laboral
a término indefinido. Teniendo en cuenta que la ley establece que una persona debe trabajar 48
horas semanales, a continuacion se muestra el despliegue de las horas-hombre necesarias para
realizar la planeacion de una boda, lo que representa el principal insumo para definir la capacidad

de produccion maxima que puede alcanzarse con la estructura productiva dada.

Tabla 17. Tiempo / Cantidad Mano de Obra

Mano de Obra
Actividad Tiempo : Cantidad
(hora) Cantidad horas hombre

Reunioén inicial 1,0 2 2
Preparacion de propuesta econémicay

; 2,0 2 4
creativa
Preparacion de portafolio de

. 5,0 1 5

proveedores externos y contrataciones
Reuniones de seguimiento con los novios 2,0 1 2
Visitas a los proveedores 0,5 6 3
Reuniones finales con los novios 1,0 2 2
Reuniones finales con los proveedores 0,5 6 3
Dia de la boda 4,0 2 8
Reunidn postboda 1,0 1 1
Total horas hombre 30

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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» Capacidad horas — hombre mensual de la empresa: 2 * 48 * 4 = 384
» Capacidad de produccién optima (matrimonios por afio): (384 * 12) / 30 = 153,6 =~ 154

» Maximo de matrimonios por mes: 154 /12=12,83 =13

La méaxima de produccidn de la empresa con la capacidad inicial estaria representada por la

realizacién de hasta 13 bodas en un mes o 154 bodas al afio.

8.3.1.5 Tamafo y mercado
De acuerdo al Anuario Estadistico del 2013 de la Superintendencia de Notariado y
Registro, publicado el 4 de Junio del 2014, en Colombia se evidencia el siguiente ciclo anual de

matrimonios:

Grafico 22. Ciclo anual de matrimonios - Colombia

Fuente: Elaboracion propia, Superintendencia de Notariado y Registro, 2015.
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Esta informacion se toma como referencia para proyectar el nimero de matrimonios que la
empresa “Siempre Bodas” podria llegar a asesorar en un afo, teniendo en cuenta que en el
apartado anterior se concluyo que la capacidad maxima de produccién es de 13 matrimonios por
mes. Si bien es arriesgado decir que la estacionalidad de la empresa “Siempre Bodas” serd igual a
la mostrada en el pais como un conjunto, con la poca informacion disponible es un dato
aproximado que se utilizara para efectos del ejercicio académico.

Gréfico 23. Capacidad maxima de matrimonios atendidos por la empresa “Siempre Bodas”
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Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Como se puede observar en la gréfica, el ciclo de bodas que atenderia la empresa “Siempre
Bodas” seria consecuente con las tendencias mostradas en Colombia. Teniendo en cuenta lo
anterior, en el primer afio de operacion, la empresa podria atender efectivamente 95 bodas, sin
embargo, en el analisis técnico se evalla el plan de ventas, donde se identifica un primer afio
donde la curva de aprendizaje impide llegar al nimero de matrimonios que se muestran en la

grafica.
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8.3.2 Ingenieria del proyecto

8.3.2.1 Descripcion técnica del producto o servicio

La empresa “Siempre Bodas” se creara con el fin de brindar una opcién novedosa en la
planeacion y ejecucion de bodas, enfocada en mujeres de estratos medio y medio bajo de la
ciudad de Medellin. La empresa prestara los servicios de asesoria a los novios y ofrecerd un
completo portafolio donde se pueden elegir desde el lugar de recepcion, pasando por el fotdgrafo
y los musicos, hasta el repostero o la decoradora de la fiesta. EI propdsito final es darles a los
novios la posibilidad de hacer un balance entre sus gustos y restricciones presupuestarias para

que puedan elegir lo que desean para el dia de su boda.

En otras palabras, la empresa “Siempre Bodas” se convierte en un intermediario entre los
novios y los proveedores finales, pero agregando valor en cada una de las decisiones y evita que
los novios se angustien con todas las tareas que implica hacerle seguimiento contractual al

proveedor elegido.

8.3.2.2 Identificacion y seleccidn del proceso de produccién

Gréfico 24.Flujograma etapas del proceso
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Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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El anterior flujograma se explica mas detalladamente en la Tabla 18. Etapas del proceso,

donde también se evidencian las tareas a desarrollar.

Tabla 18. Etapas del proceso

Etapa

Actividad

Descripcion

Identificacion de
necesidades

Reunidn inicial

Se programa reunidn con la pareja de novios y se
establecen los criterios basicos, gustos Yy
presupuesto inicial.

Disefio

Ejecucion

Preparacion de
propuesta economica
y creativa

Preparacion de
portafolio de
proveedores externos
y contrataciones

Reuniones de
seguimiento con los
novios

Visitas a los
proveedores

Aprovisionamiento

De acuerdo a los lineamientos planteados en la
reunion inicial se prepara una propuesta
econOmica y creativa para presentar a los novios.

Identificacion de proveedores que realizaran las
siguientes actividades en la planeacion de la
boda: Disefiador de tarjetas, modista, alquiler de
salon, fotégrafo, mdsicos, notario, parroco,
proveedor de mobiliario, etc. En este momento
se pasa a los novios propuesta econémica por la
comision del servicio.

Reuniones  quincenales para evaluar el
seguimiento de los compromisos y afinar el
presupuesto.

Durante todo el proceso de planeacion de la boda
se realizan visitas a los proveedores para afinar
detalles del dia de la boda y coordinar
entregables que tengan lugar antes del
matrimonio, por ejemplo la elaboracion de las
tarjetas y los recordatorios.

Dos o tres dias antes de la boda, dependiendo de
la magnitud del evento, se deben comenzar los
preparativos, por lo que el seguimiento a los
diferentes proveedores debe ser exhaustivo.
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El dia anterior a la boda se debe liderar la
realizacion de todos los arreglos florales, la

Preboda organizacion del salon de recepciones, la iglesia
y se coordina con los novios los detalles de
ultima hora.

Desde la primera hora del dia se coordinan todos
los esfuerzos logisticos y se estd en contacto con
los proveedores externos y con los novios para
solucionar las necesidades que tengan.

Dia de la boda

15 dias después de la boda se hace una reunién
de cierre con los novios para evaluar los
Postboda resultados, ajustar cuentas pendientes con
proveedores y hacer una retroalimentacion para
ajustar los procesos internos de la empresa.

Evaluacion y
retroalimentacion

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8.3.2.3 Distribucion Interna

Cada uno de los muebles, maquinarias y equipos que participan en el proceso de
transformacion o de prestacion de servicio debe estar dispuesto en forma tal que garantice
mejores condiciones de trabajo y seguridad, una adecuada utilizacién del espacio disponible, una
mejor movilizacion de los insumos, ademas de una mayor eficacia en la operacion que redundara,

obviamente, en menores costos de produccion (Miranda, 2005, p. 148).
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Gréafico 25. Distribucion interna de la oficina
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8.3.2.4 Determinacion de mano de obra necesaria

Para el desarrollo de las actividades de la empresa se requiere la contratacion de dos

personas, las cuales estaran vinculadas con un contrato a término indefinido, y quienes estaran

encargadas de todo el proceso de planeacidn estratégica y direccionamiento de la empresa.

Adicionalmente, se contratara por prestacién de servicios profesionales un auxiliar logistico.

Dos Profesionales en planeacion: Responsables de las labores de

comercializacion, direccidn estratégica y liderazgo operativo de la empresa.

El profesional en planeacion es una persona capacitada para planificar y gestionar
eventos; ademas debera controlar y coordinar la cronologia del evento, asi como

vender y promocionar actividades. Este profesional debe estar en la capacidad de
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captar clientes, planificar, organizar, disefiar y gestionar eventos; asimismo debe

tener la capacidad para controlar y coordinar el cronograma de la boda.

e Un auxiliar logistico: Que sera requerido durante las actividades de provision y
montaje de decoracion y que debe ser el soporte logistico para todas las

actividades del dia de la boda.

8.3.3 Aspectos legales

8.3.3.1 Tipos de Sociedades

Para iniciar la operacion de la empresa se decidio constituirla bajo los lineamientos
establecidos por la ley 1258 del afio 2008 para la creacion de la sociedad por acciones

simplificadas S.A.S. (Congreso de la Republica de Colombia, 2008).

Este tipo de sociedad fue la elegida, porque a diferencia de las demés, permite que cada
accionista responda hasta el limite de sus aportes, puede ser constituida de forma virtual, y
pueden redactar sus propios estatutos. A diferencia de otro tipo de sociedades el tiempo de
duracién de ésta no esta limitado, por lo tanto se puede liquidar en el momento que se desee. Por
ultimo, el objeto de la sociedad es indeterminado, es decir, se podria vender asesoria para bodas u

otros servicios complementarios.

8.3.3.2 Requisitos legales

Para constituir este tipo de sociedad se requiere hacerlo entre una o varias personas,

naturales o juridicas, y mayores de edad y se tienen en cuenta dos alternativas:
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e En documento privado: (se realiza entre las personas que van integrar la sociedad
0 empresa, en cualquier lugar y hora y posteriormente se registra en la camara de
comercio)

e En documento pablico: (se realiza entre las personas que van a realizar la sociedad
0 empresa, pero si aportan bienes inmuebles se requiere una escritura publica que

debe ser registrada en notaria y posteriormente pasaria a Cdmara de Comercio).

Para ambos casos se necesita que el documento cuente con la generalidad de la ley de los
accionistas, es decir toda la informacion general tanto de los accionistas como de la empresa a

crear:

1. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas

2. Razdn social o denominacién de la sociedad seguida de las palabras “Sociedad por
Acciones Simplificada” o de las letras S.A.S.

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

4. El término de duracién, si este no fuere indefinido

5. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil licita.

6. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas de capital y la forma y términos en que éstas deberan

pagarse.
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7. La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de
sus administradores. En todo caso debera designarse cuando menos un

representante legal.

Para la constitucion de la empresa, se necesitan los servicios legales para la gestion de los
tramites que deben ser validados y ademas de un contador para elaborar unos balances e
informacidn contable; para ambos casos se tienen estimados unos honorarios correspondientes a

un salario minimo legal vigente para cada mes.

Una vez constituida la empresa se elegira el representante legal, quien sera el encargado
de comprometer a la compafiia con su firma o manifestaciones y representara a la totalidad de los

accionistas.

Adicionalmente se conformara una Junta Directiva, la cual tendra las funciones que asi
indiguen los estatutos de la empresa, sin embargo, en términos generales, debe tomar las
determinaciones indispensables a lograr que la sociedad cumpla sus fines (Presidencia de la

Republica de Colombia, 1971).

Por ultimo, se nombrara un revisor fiscal, “el cual debera cerciorarse de que las
operaciones que se celebren o cumplan por cuenta de la sociedad se ajusten a las prescripciones
de los estatutos, a las decisiones de la Asamblea General y de la Junta Directiva (Presidencia de

la Republica de Colombia, 1971).
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8.3.4 Aspectos administrativos

8.3.4.1 Vinculacién

Para la estructuracion de la empresa se ha definido el siguiente organigrama, el cual tiene
en cuenta la contratacion de 2 personas por medio de un contrato laboral a término indefinido con
el pago de la totalidad de prestaciones sociales; adicionalmente se prevé la contratacion de un
auxiliar logistico que sera contratado en la medida que se requiera para la realizacion de los
eventos. El tipo de contratacion de esta persona sera por prestacion de servicios profesionales,
donde no se requiere cubrir el pago de la seguridad social, pero la persona debe cumplir con sus

obligaciones de pagos de seguridad social.
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Grafico 26. Organigrama

ASAMBLEA
GENERAL DE
ASOCIADOS

JUNTA
DIRECTIVA
REVISOR NN
FISCAL
1

DIRECTOR DIRECTOR
CREATIVO ADMINISTRATIVO

CONSULTORIA
LEGAL

CONSULTORIA

CONTABLE

PUBLICISTA
FREELANCE

PERSONAL
=l SERVICIOS
VARIOS

AUXILIAR
LOGISTICO

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

8.3.4.2 Reclutamiento

Para atraer a los potenciales empleados a los diferentes cargos perfilados para la empresa

“Siempre Bodas”, se ha estructurado el siguiente proceso para la seleccion de personal:
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Gréfico 27. Proceso de reclutamiento de personal

Recoleccion Seleccion Entrevista

de hojas de previa de
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Aplicacion de
pruebas
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16PF,
Wartegg

Contratacion Induccioén

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Tabla 19. Proceso de reclutamiento de personal

Etapa

Descripcion

1  Recoleccion de hojas de vida

2 Seleccion previa de hojas de vida

3 Entrevista psicol6gica

4 Aplicacion de pruebas psicotécnicas

5 Contratacion

6 Induccién

Por medio de referidos y publicacion en sitios
especializados se estudiaran los diferentes
candidatos.

De acuerdo a los criterios definidos en el perfil
para cada uno de los cargos, se seleccionaran
los candidatos a ser entrevistados.

Una vez identificados los posibles candidatos se
contratara un servicio tercerizado de evaluacion
psicolégica donde se determinaran los
candidatos que contintan con el proceso.

Los candidatos entrevistados deberan
diligenciar las pruebas Wartegg y 16PF, que
buscan identificar los principales aspectos de la
personalidad de los candidatos.

Con ayuda de los consultores legales se
elaboran las minutas legales donde se indican
los derechos, deberes y responsabilidades del
futuro empleado

Se les explicaran a los nuevos empleados los
procesos, politicas y valores que se establecen
para la empresa “Siempre Bodas”.

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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8.3.4.3 Seleccién

De acuerdo al organigrama, la empresa cuenta con dos (2) personas vinculadas a tiempo
completo, un (1) auxiliar logistico contratado por prestacion de servicios y una serie de servicios
adicionales como consultoria legal, contable, servicios varios y publicidad, los cuales se contratan

por horas.

Director Creativo:

e Encargado de las relaciones con los proveedores.
e Encargado de las relaciones con los bancos.
e Encargado de las relaciones con los clientes.

e Lider del proceso logistico de las etapas de aprovisionamiento y preboda.

Director Administrativo:

e Encargado del manejo de los asistentes.

e Encargado de las relaciones con los outsourcing de Recursos Humanos y
Contabilidad

e Encargado del pago a proveedores y del manejo de la néGmina.

e Acompafiante del proceso logistico de las etapas de aprovisionamiento y preboda.

Auxiliar logistico:

e Encargado de transportar los servicios contratados por parte de la compafiia y
trasladarlos al lugar del evento.

e Lider del proceso logistico de las etapas de aprovisionamiento y preboda
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8.3.4.4 Salarios

Los dos profesionales que se contrataran en la empresa contaran con un salario mensual
de $2.400.000 y tendran derecho a todas las prestaciones sociales, tales como prima de servicio,
cesantias, intereses a las cesantias, Aseguradores de Riesgos Laborales, pension y salud.
Teniendo en cuenta lo anterior, el factor prestacional que debera tenerse en cuenta en el analisis

financiero sera 0,60 (Stare Decisis Abogados, 2015).

8.3.5 Inversiones y financiacion

8.3.5.1 Inversiones en mobiliario, maquinaria, equipo y gastos preoperativos

La empresa esté orientada a la prestacion de servicios con valor agregado, por lo cual los
requerimientos de maquinaria y equipo se dirigen fundamentalmente a soportar las labores
administrativas y comerciales, para lo cual se requeriran dos (2) computadores portatiles con
soporte grafico, una (1) impresora multifuncional con escaner, un (1) televisor, dos escritorios,
dos sillas para escritorio, una mesa de reuniones con seis (6) sillas y una mesa archivero. En las
inversiones se incluird también el desarrollo de la aplicacion web y los gastos preoperativos para
los primeros cuatro (4) meses de operacion de la empresa, en los cuales no se vendera ningan

servicio.
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Tabla 20. Inversion en mobiliario, maquinaria, equipo y gastos preoperativos

., Depreciacion/
. . Valor Inversion . Valor de P .,
Item Cantidad L. Vida util amortizacion
unitario total salvamento anual

2 $2.500.000 $5.000.000 5 $250.000  $950.000

Computador de 14 pulgadas, 1.6 GHz de velocidad y
procesador Intel Core i5

Multifuncional impresora, fotocopiadora y escaner, con
resolucion éptica de 4.800 x 4.800 ppp.

Televisor de 40 pulgadas, LED, full HD con conexién

1 $900.000 $900.000 5 $45.000 $171.000

$2.000.000 $2.000.000 5 $100.000  $380.000

HDMI y USB

Escritorio de 1 puesto en MDF 2 $600.000  $1.200.000 10 $0 $120.000
Silla giratoria de escritorio 2 $300.000  $600.000 10 $0 $60.000
Silla fija para sala de reuniones 6 $200.000  $1.200.000 10 $0 $120.000
Mesa redonda en MDF de 6 puestos 1 $1.000.000 $1.000.000 10 $0 $100.000
Mesa archivero 1 $200.000  $200.000 10 $0 $20.000
Aplicacion Web 1 $35.000.000 $35.000.000 ) $0 $7.000.000
Gastos preoperativos 1 $51.612.200 $51.612.200 5 $0 $10.578.440
TOTAL $98.712.200

Fuente: Elaboracidn propia, cotizaciones varios almacenes, 2015.
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Para garantizar el correcto funcionamiento de la empresa durante el afio cero, en el cual
no hay ventas, se tuvieron en cuenta una serie de gastos preoperativos que se suman a la

inversion inicial.

Tabla 21. Gastos preoperativos — Afio 0.

Datos de entrada Afio 0
Salarios empleados + carga prestacional $30.720.000
Honorarios legales y contables - 5 horas mensuales  $5.154.800
Honorarios Revisoria Fiscal $2.577.400
Arrendamiento $4.800.000
Servicios publicos (sin Internet) $600.000
Internet $360.000
Telefonia movil $800.000
Gastos de publicidad $4.000.000
Insumos de aseo $1.000.000
Insumos de papeleria $1.600.000
TOTAL $51.612.200

Fuente: Elaboracidn propia, cotizaciones varios almacenes, 2015.

8.3.5.2 Descripcion de insumos
Debido a que el presente proyecto es una empresa de servicios, la mayoria de insumos son
contratados por nuestros proveedores, ya que ellos se encargan de facilitar los mismos para el

desarrollo del servicio. No obstante, en la parte administrativa se contaran con algunos insumos

de papeleria, cafeteria y aseo, los cuales seran costeados por medio de gastos administrativos.

Para la proyeccion financiera se definieron los siguientes valores para los insumos:

e Insumos de aseo: Doscientos cincuenta mil pesos ($250.000) mensuales. Este

valor incrementara cada afio con la inflacién del afo inmediatamente anterior.



91

e Insumos de papeleria: Cuatrocientos mil pesos ($400.000) mensuales. Al igual
que los insumos de aseo, este valor incrementara cada afio con la inflacion del afio

inmediatamente anterior.

8.3.5.3 Capital de trabajo

Para realizar la proyeccion del capital de trabajo se definié primero la rotacion de las
cuentas por cobrar y de las cuentas por pagar. Para los clientes se definié un esquema de pago en
el cual el 60% del servicio debe pagarse de contado y el 40% a crédito, con un plazo de 90 dias,
el cual es el lapso estimado para la planeacion de una boda. De acuerdo a lo anterior, la rotacion

de cartera sera de cuatro (4) veces en un afio.

En cuanto a los proveedores se estimé un modelo de pago 100% a crédito con un plazo

de 30 dias, por lo que la rotacion de cuentas por pagar seré de 12 veces al afio.

Teniendo en cuenta que la empresa “Siempre Bodas™ se enfocara en la prestacion de
servicios de planeacion de bodas por medio de la intermediacion entre clientes y los diferentes

proveedores, el manejo de inventarios no es un factor critico en el anlisis del capital de trabajo.

Recogiendo todo lo anterior, en el siguiente cuadro se muestra la proyeccion del capital de
trabajo para el horizonte de 5 afios de evaluacion financiera del proyecto. Debe tenerse en cuenta

que en el afio 0 no se tienen cuentas por cobrar ni por pagar.
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Tabla 22. Célculo capital de trabajo

0 1 2 3 4 5
Cuentas por Cobrar $18.750.000 $41.198.063 $47.435.096 $49.852.543 $55.841.425
Cuentas por pagar $10.574.832 $17.054.427 $17.784.510 $18.404.663 $19.161.831

Total Capital de

. $0 $8.175.168 $15.968.468 $5.506.950 $1.797.294 $5.231.714
Trabajo

Fuente: Elaboracion propia, proyecciones financieras, 2015.

8.3.5.4 Alternativas de financiacion.

Como se puede observar en la Tabla 20. Inversion en mobiliario, maquinaria, equipo y
gastos preoperativos, la inversion inicial necesaria para la empresa “Siempre Bodas” es de
$98.712.200, los cuales serén financiados en una proporcion 50% deuda con el sector financiero
y 50% con inversionistas particulares que tendran participacion accionaria en la empresa. Si bien
es cierto que obtener deuda trae consigo un beneficio tributario posterior, en este caso particular
la deuda no es lo suficientemente representativa dentro del proyecto para ser determinante en los

cambios que podrian presentar la TIR y el WACC.

Consultando con distintas entidades financieras se encontr6 que la tasa de interés actual
de los microcréditos oscila entre un 25% y 50% EA, dependiendo de la calificacion dada por el
banco, el monto y las garantias. También se exploro la posibilidad de tomar un crédito de libre
inversion, para lo cual la tasa puede ubicarse entre 18% y 25% Efectiva Anual. Para efectos del
gjercicio se tomo la tasa de interés dada por la entidad financiera Confiar, en una llamada
telefénica realizada el 23 de diciembre de 2015, atendida por la asesora Diana Vidal. La tasa
ofrecida por esta entidad financiera se estima en 1,59% nominal mensual, equivalente a 20,84%

efectiva anual (Vidal, 2015).



Tabla 23. Datos evaluacion alternativas de financiacion

item Dato
Inversion $98.712.200
Porcentaje deuda 50%
Deuda Financiera $49.356.100
Tasa Interés 20,84%
No. Cuotas 5,00
Cuota anual $16.809.778

Fuente: Elaboracion propia — Tasa de interés proporcionada por la Cooperativa Confiar, 2015.

A continuacion, en la Tabla 24. Proyeccion amortizacion crédito, se puede apreciar la

proyeccion del crédito, que tomaria con un plazo de 5 afios.



Tabla 24. Proyeccion amortizacion crédito
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Intereses . . Flujo de caja
- . , L Saldo Tasa , Beneficio ,
Afo Inicial Cuota Interés Amortizacion . después de | . . despueés de

deuda impuestos . tributario .

impuestos impuestos
0 $49.356.100 33% $0 $0  $49.356.100
1 $49.356.100 $16.809.778 10.285.922,11 6.523.855,87 $42.832.244 32% $6.994.427 $3.291.495 ($13.518.283)
2 $42.832.244 $16.809.778 8.926.335,89  7.883.442,09 $34.948.802 31% $6.159.172 $2.767.164 ($14.042.614)
3 $34.948.802 $16.809.778 7.283.408,85 9.526.369,13 $25.422.433 30% $5.098.386 $2.185.023 ($14.624.755)
4 $25.422.433 $16.809.778 5.298.092,12 11.511.685,86 $13.910.747 30% $3.708.664 $1.589.428 ($15.220.350)
5 $13.910.747 $16.809.778 2.899.030,93 13.910.747,05 $0 30% $2.029.322 $869.709 ($15.940.069)

Fuente: Elaboracion propia — Tasa de interés proporcionada por la Cooperativa Confiar, 2015.
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Tomando los datos resultantes en el flujo de caja después de impuestos de la proyeccion
del crédito, se encuentra que la Tasa Interna de Retorno de esta parte del capital es 14,38%. Este

resultado serd uno de los componentes para el calculo del WACC del proyecto.

El 50% de la inversion inicial de la empresa sera aportado con recursos propios e
inversionistas particulares, principalmente familiares de los fundadores de la empresa. Una vez
realizados los sondeos a los potenciales inversionistas, se concluye que el rendimiento anual
esperado por ellos es del 10%. Con este dato, y teniendo en cuenta la inflacion proyectada para
los cinco (5) afios de horizonte de evaluacion del proyecto se calcul6 la Tasa Interna de

Oportunidad (TIO) de los inversionistas.

Tabla 25. Proyeccion costo capital propio

0 1 2 3 4 5

Rendimiento esperado por el

: o 10,00% 10,00% 10,00% 10,00% 10,00%
inversionista

Inflacién 463% 3,33% 3,33%  3,33% 3,33%
Rendimiento Esperado 15,09% 13,66% 13,66% 13,66% 13,66%
Rendimiento Ponderado: -15,09% -13,66% -13,66% -13,66% -113,66%
TIO 14,03%

Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Con el célculo de la TIR del crédito y la TIO de los inversionistas se calculé el WACC

para el proyecto:
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Tabla 26. Céalculo WACC

Monto Participacion  Costo después Imptos ~ Ponderacion
Deuda Financiera  $49.356.100 50,0% 14,383% 7,192%
Patrimonio $49.356.100 50,0% 14,029% 7,014%
Total Fondos $98.712.200 100,0%
WACC 14,21%

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

8.3.6 Presupuesto ingresos, costos y gastos

Para la estructuracién del presupuesto de ingresos, costos y gastos se realiz6 una
proyeccion con un horizonte de tiempo de cinco (5) afios y se tuvieron en cuenta los siguientes

factores:

Ingresos: De acuerdo a la informacion proyectada en el analisis de mercado, se espera
que la empresa “Siempre Bodas” muestre el mismo ciclo que se ha evidenciado en el pais en los
ultimos afos para el registro de matrimonios civiles, tal como se muestra en la Gréafica 23. Estos

valores creceran de acuerdo a los crecimientos esperados en los ingresos operacionales del sector.

Salarios: De acuerdo a la escala minima de remuneracion del afio 2015, un administrador
de empresas con experiencia de uno (1) a tres (3) afios esta devengando actualmente entre
$2.084.000 y $2.958.000; para contar con salarios competitivos se establece un salario inicial de
$2.400.000, el cual crecera cada afio con la inflacion. Importante notar que a los salarios debe
sumarse el factor prestacional de 0,6 que cubre la totalidad de las prestaciones legales a las que

tienen derecho los empleados (Enlace Profesional, 2015).
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Honorarios personal administrativo flotante: Este servicio se contratara cuando la
demanda por el servicio esté muy alta y se pagara en el primer afio un total de $700.000 pesos
mensuales, valor que se incrementara cada afio con la inflacién del periodo inmediatamente

anterior.

Gastos de ventas: En este rubro se tendran en cuenta gastos de papeleria, aseo, cocina,
que son requeridos para el 6ptimo funcionamiento de la oficina. Para 2015 se establece un valor
mensual de $650.000, los cuales aumentaran cada afio con la inflacion del afio inmediatamente

anterior.

Arrendamiento: Este valor esté definido por el valor de alquiler de la oficina que ya se
ha elegido, y que esta ubicada en la Carrera 48 17a-sur-47, avenida las Vegas antes del
Supermercado Jumbo. El canon de arrendamiento para 2015 es de $1.200.000 mensuales y este

valor se incrementa cada afio con la inflacion.

Servicios publicos: Un sondeo en el sector cercano a la oficina proporcion6 informacién
suficiente para proyectar un gasto mensual en servicios publicos por valor $150.000, mas servicio
de internet por valor $90.000. Estos dos valores también sufriran un incremento anual

correspondiente a la inflacion.

Honorarios legales, contables y revisoria fiscal: Por ser una empresa pequefia se
estiman estos costos en un salario minimo mensual legal vigente para cada uno de estos servicios,

los cuales incrementaran afo a afio con la inflacion.
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Gastos de publicidad: Representados principalmente por la publicacion en redes

sociales, sitios web especializados como www.matrimonio.com.co Yy revistas especializadas en

bodas, se estima un valor mensual de $1.000.000.

Gastos de representacion: Se proyectan estos gastos para cubrir posibles reuniones de
trabajo por fuera de la oficina con los clientes o proveedores. Este valor corresponde al cinco por

ciento (5%) de las ventas anuales.

Aplicativo Web y mantenimiento: De acuerdo a sondeos realizados a expertos en
programacion y disefio de sitios web, un aplicativo con las funcionalidades y capacidades que
requiere la empresa “Siempre Bodas” puede costar alrededor de $35.000.000; por otro lado, el
alojamiento y administracion anual del sitio web se estima en $6.000.000 para el primer afio y se

actualiza anualmente con la inflacién.

En la siguiente tabla se puede observar la proyeccion de los principales gastos que tendra
la empresa para el horizonte de planeacion de 5 afios, junto con los principales supuestos
macroeconomicos. Estos datos, junto con los calculados anteriormente para las alternativas de
financiacion seran uno de los principales elementos de la evaluacion financiera que se

desarrollara en el siguiente capitulo.


http://www.matrimonio.com.co/

Tabla 27. Proyeccion de gastos
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ITEM Periodicidad 0 1 2 3 4 5
Salario minimo Mensual $644.350  $686.233  $718.005 $741.915 $766.621  $792.149
Inflacion Interna Anual 6,50% 4,63% 3,33% 3,33% 3,33% 3,33%
Tasa de Impuestos Anual 33,00% 32,00% 31,00% 30,00% 30,00% 30,00%
Tasa de crecimiento del sector Anual 7,80% 7,24% 6,76% 6,33% 5,96% 5,63%
Salarios empleados Mensual $2.400.000 $2.556.000 $2.674.343 $2.763.398 $2.855.420 $2.950.505
Salarios + carga prestacional Mensual $3.840.000 $4.089.600 $4.278.948 $4.421.437 $4.568.671 $4.720.808
Honorarios personal flotante Mensual $700.000 $745.500 $780.017 $805.991  $832.831  $860.564
Revisoria fiscal, legales, contables  Mensual $644.350 $686.233  $718.005 $741.915 $766.621  $792.149
Dllo. y admoén. app movil Anual $35.000.000 $6.000.000 $6.277.800 $6.486.851 $6.702.863 $6.926.068
Arrendamiento Mensual $1.200.000 $1.278.000 $1.337.171 $1.381.699 $1.427.710 $1.475.253
Servicios publicos (sin Internet) Mensual $150.000 $159.750 $167.146  $172.712  $178.464  $184.407
Internet Mensual $90.000 $95.850 $100.288  $103.627 $107.078  $110.644
Telefonia movil Mensual $200.000 $213.000 $222.862  $230.283  $237.952  $245.875
Gastos de publicidad Mensual $1.000.000 $1.065.000 $1.114.310 $1.151.416 $1.189.758 $1.229.377
Gastos representacion (5% ventas) Mensual $0  $625.000 $1.373.269 $1.581.170 $1.661.751 $1.861.381
Insumos de aseo y papeleria Mensual $650.000 $692.250 $724.301  $748.420 $773.343  $799.095

Fuente: Elaboracion propia, Datos Banco de la Republica y cotizaciones de diferentes proveedores, 2015.
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8.3.7 Principales conclusiones del andlisis técnico

En el estudio técnico que se acaba de presentar fue posible detallar los factores
administrativos, legales y de gestién humana gque son necesarios para la estructuracion de la
empresa “Siempre Bodas”, y que representan uno de los principales insumos para la

realizacion de la evaluacion financiera del siguiente apartado.

Si bien es importante tener en cuenta que este estudio solo profundiza al detalle de una
prefactibilidad y que es un ejercicio académico, las cifras que se presentaron son
completamente veridicas y se encuentran actualizados con los valores presentes en el mercado

en 2015.

La estructura legal de la empresa se realizara por medio de una sociedad por acciones
simplificadas, lo que facilitara la comunicacion con los diferentes accionistas y disminuira
considerablemente los tramites legales. Igualmente la estructura de mando que se presenta es
muy simple y el poco personal que trabaja para la empresa facilité en gran medida el analisis

de costos.

Por ultimo, los datos que se detallaron muestran un panorama al parecer positivo para
la estructuracién de la empresa, sin embargo, solo con el anélisis financiero que se muestra en

la siguiente seccidn sera posible sacar conclusiones al respecto.
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9 Evaluacion del proyecto

9.1 Evaluacion financiera

Para comenzar con la evaluacion financiera se estructurd un plan de ventas para un
horizonte de cinco (5) afios que se realizé tomando como base la estacionalidad de las bodas

en Colombia, tal como se evidencid en las graficas 22 y 23.

Teniendo en cuenta que las empresas deben contar con una curva de aprendizaje y de
penetracién en el mercado, para el primer afio de operacion de la empresa se estima que los
primeros cuatro (4) meses no habra venta de servicios, el mes cinco (5) se operara al 20% de
lo proyectado, el mes seis (6) al 40%, el mes siete (7) al 60%, los meses ocho (8) y nueve (9)
al 80% vy el resto de los meses se respetaran las proyecciones realizadas de acuerdo a la
Gréfica 23. Para los afios dos (2) al cinco (5) se seguiran las proyecciones de acuerdo a los
crecimientos esperados del sector, los cuales se calcularon como una proyeccion de los
ingresos operacionales de los sectores que conforman el mercado de planeacion de bodas, tal
como se vio en el Grafico 23. Capacidad maxima de matrimonios atendidos por la empresa

“Siempre Bodas”.

En la siguiente tabla se puede apreciar el plan de ventas estimado para el horizonte de
planeacion de 5 afios, respetando la capacidad maxima de produccion para la empresa de

méaximo 13 matrimonios por mes, de acuerdo a la Tabla 17. Tiempo / Cantidad Mano de Obra.



Tabla 28. Plan estimado de ventas

Periodo 0 1 2 3 4 5
Mes 1 0 0 8 9 9 10
Mes 2 0 0 8 9 9 10
Mes 3 0 0 9 10 10 11
Mes 4 0 0 8 9 9 10
Mes 5 0 2 8 9 9 10
Mes 6 0 3 9 10 10 11
Mes 7 0 5 9 10 10 11
Mes 8 0 7 9 10 10 11
Mes 9 0 6 8 9 9 10
Mes 10 0 7 9 10 10 11
Mes 11 0 10 10 11 12 12
Mes 12 0 10 10 11 12 12

TOTAL 0 50 105 117 119 129

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

9.1.1 Construccion del estado de resultados.
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Para la construccion del estado de resultados se deben tener en cuenta las ventas, los

costos y los gastos, los cuales se detallan en las siguientes 3 tablas.
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Tabla 29. Ventas totales

0 1 2 3 4 5

Ventas Estimadas (Unidades) 0 50 105 117 119 129

Precio de Venta $2.500.000 $2.615.750 $2.702.854 $2.792.860 $2.885.862

Ventas estimadas (Ingresos totales) $125.000.000 $274.653.750 $316.233.974  $332.350.284 $372.276.166
Fuente: Elaboracion propia, 2015.

Tabla 30. Costos totales

0 1 2 3 4 5

Costos totales $0 $79.868.400 $122.210.560 $126.280.172 $130.485.302  $134.830.462

Salarios $65.433.600 $102.694.764 $106.114.499 $109.648.112  $113.299.394

Honorarios personal flotante $5.964.000 $9.360.200 $9.671.894 $9.993.969 $10.326.768

Alojamiento y mantenimiento

o . $6.000.000 $6.277.800 $6.486.851 $6.702.863 $6.926.068
aplicativo movil
Internet $766.800 $1.203.454 $1.243.529 $1.284.939 $1.327.727

Telefonia movil $1.704.000 $2.674.343 $2.763.398 $2.855.420 $2.950.505

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



Tabla 31. Gastos totales
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1 2 3 4 5

Gastos totales $47.029.586 $82.442.559 $87.133.951 $90.370.655 $95.111.515
Revisoria fiscal $5.489.862  $8.616.064  $8.902.979 $9.199.448 $9.505.790
Honorarios contables $5.489.862  $8.616.064  $8.902.979  $9.199.448  $9.505.790
Honorarios legales $5.489.862  $8.616.064  $8.902.979  $9.199.448  $9.505.790
Arrendamiento $10.224.000 $16.046.057 $16.580.390 $17.132.517 $17.703.030
Servicios publicos $1.278.000  $2.005.757  $2.072.549 $2.141.565 $2.212.879
Gastos de publicidad $8.520.000 $13.371.714 $13.816.992 $14.277.098 $14.752.525
Gastos de representacion $5.000.000 $16.479.225 $18.974.038 $19.941.017 $22.336.570
Insumos de aseo $2.130.000  $3.342.929  $3.454.248  $3.569.274  $3.688.131
Insumos de papeleria $3.408.000  $5.348.686  $5.526.797  $5.710.839  $5.901.010

Fuente: Elaboracion propia, 2015.



Tabla 32. Estado de resultados
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1 2 3 4 5

Ventas Netas $125.000.000 $274.653.750 $316.233.974  $332.350.284  $372.276.166
Costos -$79.868.400 -$122.210.560 -$126.280.172 -$130.485.302 -$134.830.462
Utilidad Bruta $45.131.600  $152.443.190  $189.953.802  $201.864.982  $237.445.704
Gastos Operacionales: -$62.865.026 -$96.337.313  -$100.850.594  -$103.903.256 -$108.453.945
Gastos generales -$13.632.000  -$21.394.742  -$22.107.187  -$22.843.357  -$23.604.040
Gastos de publicidad -$13.520.000 -$29.850.939 -$32.791.030 -$34.218.115 -$37.089.095
Gastos administrativos -$16.469.586 -$25.848.192 -$26.708.937 -$27.598.344 -$28.517.369
Gasto depreciacion -$1.921.000 -$1.921.000 -$1.921.000 -$1.921.000 -$1.921.000
Gasto amortizacion -$17.322.440 -$17.322.440 -$17.322.440 -$17.322.440 -$17.322.440
Utilidad Operacional -$17.733.426 $56.105.876 $89.103.207 $97.961.726 $128.991.759
Utilidad antes de Impuestos -$17.733.426 $56.105.876 $89.103.207 $97.961.726 $128.991.759
- Impuestos $0  -$17.392.822 -$26.730.962  -$29.388.518  -$38.697.528
Utilidad Neta -$17.733.426 $38.713.055 $62.372.245 $68.573.209 $90.294.231

Fuente: Elaboracion propia, 2015.
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9.1.2 Construccion flujo de caja del proyecto y del inversionista.

Para la construccién de los respectivos flujos de caja se parti6 de la utilidad
operacional anteriormente calculada y de los datos de capital de trabajo y financiacion de los

apartados 1.2.5.3. y 1.2.5.4 respectivamente.



Tabla 33. Flujo de caja del proyecto y del inversionista
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0 1 2 3 4 5
Utilidad Operacional -$17.733.426  $56.105.876  $89.103.207 $97.961.726 $128.991.759
+ Depreciacion, Amortizacion $19.243.440 $19.243.440 $19.243.440 $19.243.440  $19.243.440
EBITDA $1.510.014 $75.349.316 $108.346.647 $117.205.166 $148.235.199
- Impuestos operativos $0 -$17.392.822 -$26.730.962 -$29.388.518 -$38.697.528
Flujo de Caja Bruto $1.510.014 $57.956.495 $81.615.685 $87.816.649 $109.537.671
- Movimiento KTNO $0 -$8.175.168 -$15.968.468  -$5.506.950 -$1.797.294  -$5.231.714
- Movimiento Capital Fijo -$98.712.200
Flujo de Caja Libre -$98.712.200 -$6.665.154 $41.988.027 $76.108.735 $86.019.355 $104.305.957
+ Préstamos / $49.356.100
- Abono a capital -$6.523.856  -$7.883.442  -$9.526.369 -$11.511.686 -$13.910.747
- Intereses después de impuestos -$10.285.922  -$8.926.336  -$7.283.409  -$5.298.092  -$2.899.031
Flujo de caja de la deuda $49.356.100 -$16.809.778 -$16.809.778 -$16.809.778 -$16.809.778 -$16.809.778
+ Beneficio tributario $3.291.495  $2.767.164  $2.185.023  $1.589.428 $869.709
Flujo de caja después de impuestos ~ $49.356.100 -$13.518.283 -$14.042.614 -$14.624.755 -$15.220.350 -$15.940.069
Flujo de caja del accionista -$49.356.100 -$20.183.437 $27.945.413 $61.483.980 $70.799.004  $88.365.889

Fuente: Elaboracién propia, 2015.
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9.1.3 Criterios de evaluacién financiera e indicadores financieros.

Con los datos obtenidos de los diferentes flujos de caja se estimaron algunos
indicadores financieros, desde dos enfoques, el primero asumiendo que el proyecto se financia

en un 100% con recursos propios, y el segundo con una proporcion de recursos 50% deuda y

50% recursos propios.

Tabla 34. Indicadores financieros — Proyecto 100% financiado con recursos propios

Indicador Valor
TIR proyecto 34,80%
VNA proyecto $182.764.626
VPN proyecto $84.052.426

Fuente: Elaboracién propia, 2015.

Tabla 35. Indicadores financieros — Proyecto 50% recursos propios — 50% deuda

Indicador Valor
TIO 14,03%
WACC 14,21%
TIR inversionista 44,99%
VNA inversionista $132.127.621
VPN inversionista $82.771.521

Fuente: Elaboracién propia, 2015.
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9.1.4 Conclusion general de la evaluacion financiera.

De acuerdo a las variables contempladas en el presente analisis, se encuentra una

viabilidad para el proyecto segun la evaluacion financiera presentada.

El proyecto cuenta con un Valor Presente Neto positivo que asciende a $82.771.521,
ademas de una Tasa Interna de Retorno del 44,99%, superior a la WACC calculada de

14,21%.

Se cuenta con un flujo de caja positivo a partir del segundo afio y mejorando en los
afios subsiguientes; las inversiones hechas en el afio cero (0) son bajas y facilmente
recuperadas con el plan de ventas presentado. Dicho plan de ventas presenta un nimero total
de unidades (eventos) dentro de los parametros de la capacidad maxima 6ptima de produccion

de acuerdo a las personas que estaran de planta prestando los servicios de la Compafiia.

Los primeros 4 meses del primer afio, hacen énfasis en la preparacion, capacitacion,
adecuacion y presentacion del portafolio a las futuras parejas comprometidas para el dia de la

Boda, tiempo necesario para la planeacion y consecucion de todo lo referente al gran dia.

El margen de contribucién se mantendra durante los afios si se cumple el plan de

ventas, con las unidades establecidas y los costos unitarios expresados en el mismo.

Para finalizar, las cifras que muestra el andlisis financiero y las respectivas

proyecciones son optimistas y permiten concluir que el proyecto es viable financieramente.
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10 Conclusion general del proyecto y recomendaciones

De acuerdo a los resultados hallados en los diferentes estudios elaborados en el
presente trabajo se pudo observar que el estudio sectorial presenté una evolucion en los
sectores de interés que formaran parte fundamental de los servicios ofrecidos por la empresa
“Siempre Bodas” con crecimientos superiores a los esperados en la meta de inflacion, lo que

permitio visualizar tendencias y proyecciones para los préximos afos en cifras positivas.

El estudio de mercado encontré las diferentes opciones en la oferta de servicios de
planeacion de boda en la ciudad de Medellin, posibilitando la segmentacion especifica del
pablico objetivo; adicionalmente, por medio de la encuesta realizada a 72 mujeres solteras,
residentes de la ciudad de Medellin, pertenecientes a los estratos 3 y 4 y en un rango de edad
entre 25 y 39 afios se pudo identificar el enfoque de cobro que se implementard, asi como las

preferencias y restricciones presupuestarias del nicho de mercado al cual se apuntara.

Los factores diferenciadores que la empresa “Siempre Bodas” ofrecera garantizaran la
efectiva comunicacion con el cliente — proveedor. De esta manera se amplid la viabilidad del
proyecto una vez se tuvieron claras las variables mas importantes que el nicho seleccionado

estaba solicitando al mercado actual.

El estudio técnico valido factores de localizacion y tamafio éptimo de la empresa que
permitiran el perfecto funcionamiento de operaciones para el tamafio de mercado que se
espera captar por la empresa. La ingenieria del proyecto con las etapas del proceso presentadas
posibilitd una estructuracion eficaz con los aspectos legales y administrativos requeridos para

la constitucion de “Siempre Bodas”.
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Finalmente la evaluacion financiera de acuerdo a los estudios previamente elaborados
valido la prefactibilidad de la creacion de la empresa una vez las cifras del estado de
resultados fueron positivas y las principales variables analizadas en la evaluacion presentaron

resultados muy atractivos para posibles inversionistas.

Teniendo en cuenta todo lo anterior, la recomendacion final es seguir adelante con la
estructuracion del proyecto, pues si bien, la incertidumbre es un factor que no debe tomarse a
la ligera, los diferentes estudios realizados evidencian un panorama aceptable para la creacion

y éxito de esta empresa.
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12 APENDICES

Apéndice 1. Consolidacién informacion histérica del sector de bodas en la ciudad de Medellin

Como se menciond en el documento se evidencid una gran dificultad para encontrar
informacidn historica que pudiera soportar la evolucion econdmica del sector de bodas en
Colombia. No obstante, para lograr obtener informacion cercana se consolidé informacion de
algunos sectores econdmicos que estan directamente vinculados con el proceso de planeacion
de una boda, y que a diferencia de la planeacion de bodas como un conjunto, si tienen
informacidn historica que pueda tomarse como base para realizar proyecciones econémicas.

Los sectores evaluados fueron:

e Catering (Servicios de Alimentacion)
e Fotografia
e Impresion tarjetas de invitacion

e Alquiler de salones de recepcion

La informacidn histdrica de cada uno de estos sectores se extracto del Sistema de
Informacion y Reporte Empresarial de la Superintendencia de Sociedades (SIREM). A
continuacion se muestran las cifras econdmicas detalladas para cada uno de los sectores de

interés.



Tabla. Servicio de catering

118

Dato 2006

2007

2008

2009

2010

2011

2012

2013

Ingresos
operacionales
Costo de ventas
y de prestacion  169.077.009

de servicios

233.624.740

157.325.677

115.146.087

325.363.313

236.920.196

344.993.521

256.402.034

362.323.884

264.823.128

452.747.602

328.261.715

475.776.951

343.587.121

507.232.114

366.049.765

Utilidad bruta 64.547.731

42.179.590

88.443.117

88.591.487

97.500.756

124.485.887

132.189.830

141.182.349

Gastos
operacionales
de
administracion
Gastos
operacionales 22.852.454

de ventas

20.779.105

14.088.554

15.898.493

29.445.057

32.948.124

31.413.137

33.820.357

33.984.179

37.223.530

41.828.561

44.656.917

46.262.754

48.801.808

49.989.247

52.597.554

Utilidad

. 20.916.172
operacional

12.192.542

26.049.936

23.357.994

26.293.047

38.000.409

37.125.268

38.595.549

Fuente: SIREM, 2015.



Tabla. Servicio de fotografia
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Dato 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
INQresos 104.838 21417 136537 126069  189.987  187.666  180.051  75.958
operacionales
costo de ventas y de
prestacion de 68.498  14.063 86.429 82465 138285 132550 130013 52471
servicios
Utilidad bruta 36.340 7.354 50.108 43.604 51.702 55.116 50.038  23.487
Gastos operacionales 26.799 5.481 35.861 34.287 52.925 42.147 42106  23.398
de administracién
Gastos operacionales 2.274 612 6.165 4.754 1.380 2251 2.459 2510
de ventas
Utilidad operacional 7.266 1.261 8.082 4.564 -2.603 10.717 5474 -2.421

Fuente: SIREM, 2015.



Tabla. Servicios de impresion
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Dato 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013
ingresos operacionales 1294599 769.932 1711730 1777.604 2083582 2018036 2.141.823 2.214.242
costo de ventas y de 065.051 537.927 1273700 1329424 1557.066 1.536.387 1.598.201  1.682.890
prestaC|0n de servicios
Utilidad bruta 328.648 232.005  438.030 448180 526516  481.649 543621  531.352
gastos operacionales de 138.950  97.604  193.942 205408 243422 240363 224051 225131
administracion
gastos O‘zzrna;;’na'es de 125364 86325  197.314 183758  186.318  173.897  203.614  184.480
Utilidad operacional 64.325  48.076 46.773 50.014 96.776 67389 115956  121.741

Fuente: SIREM, 2015.
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Tabla. Servicios de alquiler de salones

Dato 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Ingresos operacionales 711434 517.479 1.186.160 1.288.779 1435951 1.825536 2.189.845 2.431.117
Costo deve”;ifvﬁc?gspreﬂac'on 9 s35gy 70745 150507 368382  157.850  208.042 201818  356.403
Utilidad bruta 637.852 446.734 1.026.654 920397 1278101 1.617.495 1.898.027 2.074.715

gastos operacionales de
administracion
gastos operacionales de ventas 38.130  42.530 74.014 84.640 96.723 118.724 170.867 173.722

503.014 338.377 774.338 790.996 910.779 1.124.002 1.279.382 1.464.882

Utilidad operacional 96.709  65.827 178.302 44,761 270.598 374.768 447778  436.111

Fuente: SIREM, 2015.
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Una vez extraidos los datos para cada uno de los sectores, se consolidaron los ingresos operacionales historicos de cada uno de

ellos para realizar la suma total que conformaria el sector de planeacion de bodas:

Tabla. Ingresos operacionales consolidados

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Catering  $233.624.740 $157.325.677 $325.363.313 $344.993.521 $362.323.884 $452.747.602 $475.776.951 $507.232.114

Fotografia $104.838 $21.417 $136.537 $126.069 $189.987 $187.666 $180.051 $75.958

Impresion  $1.294.599 $769.932 $1.711.730  $1.777.604  $2.083.582  $2.018.036  $2.141.823  $2.214.242
Salon $711.434 $517.479 $1.186.160  $1.288.779  $1.435.951  $1.825.536  $2.189.845  $2.431.117

TOTAL  $235.735.611 $158.634.505 $328.397.740 $348.185.973 $366.033.404 $456.778.840 $480.288.670 $511.953.431

Fuente: SIREM, 2015.
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Con los valores consolidados de los ingresos operacionales se calcularon los
crecimientos afio a afo, y esta informacion definitiva fue la que se utilizo para las

proyecciones estadistica que se muestran en el apartado 8.1.1. Composicion del sector.

Tabla. Crecimiento en los ingresos operacionales

Ingresos

Ano . Crecimiento
operacionales

2007 $158.634.505

2008 $328.397.740 107,02%

2009 $348.185.973 6,03%

2010 $366.033.404 5,13%

2011 $456.778.840 24,79%

2012 $480.288.670 5,15%

2013 $511.953.431 6,59%

Fuente: SIREM, 2015.
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Apéndice 2. Identificacion muestra poblacional para la encuesta

Para llegar al célculo final de cuél deberia ser el numero final de encuestas que
permitiera obtener informacién concluyente de los resultados de las personas que diligenciaran
el cuestionario se partié de la informacion poblacional de la Ciudad de Medellin
proporcionada por la Encuesta de Calidad de Vida realizada en 2013 por el Departamento

Administrativo Nacional de Estadistica.

Tabla. Poblacion de la ciudad de Medellin por género

Género Poblacion Porcentaje
Hombres 1.137.937 47%
Mujeres 1.279.388 53%
TOTAL 2.417.325

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.

Del total de la poblacion de Medellin se filtr6 la poblacion femenina, correspondiente

al 53% de los habitantes de la ciudad de Medellin.

Una vez identificada la proporcion femenina de la poblacién se clasificd el total por
nivel de estratificacion y se clasificaron aquellas pertenecientes a los estratos medio bajo y

medio, quienes estarian en el nicho de mercado de la empresa “Siempre Bodas”.
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Tabla. Poblacion femenina de la ciudad de Medellin por estrato

Estrato de la

Vivienda Total Y

Bajo bajo - 163.282 163.282 12,8%
Bajo - 463.034 463.034 36,2%
Medio bajo -

382 430 382.430 29,9%
Medio - 124.594 124594  9,7%
Medio Alto - 95.129 95.129 7,4%
Alto 50.919 50.919 4,0%
Total 1.279.388

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.

El siguiente paso a seguir es identificar qué porcentaje de la poblacién femenina esta
en el rango de edad elegido que estaria dispuesto a contratar un servicio de planeacion de

bodas, es decir, las que se encuentran en el rango de 25 a 39 afios de edad.

Tabla. Poblacién femenina de la ciudad de Medellin, por estrato y edad

. % rango
Mujeres por grupo de edad y estrato en el total
Bstratodela 1ol 0a9 10a24 25239 40as9 "M% 95
Vivienda 60
Medio bajo 382.430 36.747 75.666 77.563 126.004 66.449 20,28%
Medio 124594 8.062 17.062 25.870 43.691 29.909 20,76%
Total 507.024 44.809 92.728 103.433 169.695 96.358  20,40%

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.
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La ultima segmentacion realizada en la base de datos fue la identificacion de las
mujeres de estratos medio y medio bajo que estuvieran en el rango de edad entre los 25 y 39

afios y que fueran solteras.

Tabla. Poblacion femenina de la ciudad de Medellin por estrato, edad y estado civil

Estrato de la Vivienda  Solteras Casadas

Medio bajo — 25 a 39 aflos  39.707 37.856

Medio — 25 a 39 afios 11.923 13.947
Total 51.630 51.803
Porcentaje 4,04%

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.

A continuacion se muestra la tabla con todo el resumen de los resultados:

Tabla. Resultados estadisticos consolidados

Criterio Total
Poblacion Medellin 2.417.325
Mujeres 1.279.388
Mujeres solteras 666.317
Mujeres rango de edad 25-39 afios 279.777
Mujeres solteras - Estrato medio y medio bajo 253.203
Mujeres solteras - Estrato medio y medio bajo - edad 25 -39 afios 51.630

Fuente: Encuesta de Calidad de Vida. DANE, 2013.
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Se concluye entonces que la poblacidn objetivo a la que le apunta la empresa es el
4,04% de las mujeres de Medellin; este numero (4,04% = 0,04036) sera la variable P permitira
seleccionar el correcto tamafio muestral para definir la cantidad idonea de cuestionarios a

responder.
Ecuacion. Tamafo de la muestra para responder los cuestionarios.

P: 0,04036

Q: 1-P =0,95964

Z (nivel de confianza): 95% (1,96)
e (margen de error): 5%

zz*P*Q

n (nimero de encuestas) = p

1,96% x 0,04036 = 0,95964
0,052

n (nimero de encuestas) =

n (nimero de encuestas) = 59,51 = 60



