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RESUMEN EJECUTIVO

La presente tesis consiste en desarrollar un plan de entrada al mercado
correspondiente de creacion de Audiovisuales en la ciudad de Quito.

El objetivo central es introducir a la empresa denominada Productora TV al mercado
Audiovisual con informacién relevante de las empresas posicionadas en el mercado
en general, y de forma especifica de las empresas ubicadas en la parroquia de
Ifaquito, ya que en dicha zona se proyecta iniciar el emprendimiento.

Se pretende orientar las decisiones que el emprendedor debe tomar para iniciar el
proceso de entrada al mercado con la nueva empresa. Realizando estudios de pre
factibilidad financiera y clientes potenciales ademas de estrategias de marketing que
son posibles de llevar a cabo tanto en el corto como en el largo plazo.

Para lograr lo anteriormente descrito, se recopilo informacion tanto a nivel
primario como secundario.

Es importante sefialar que los datos primarios fueron recogidos directamente por
medio de visitas de campo realizados por el autor de la tesis y un colaborador para lo
cual se llevaron a cabo una serie de entrevistas con productoras que se encuentran
posicionadas en el medio y clientes consumidores de productos audiovisuales.

En cuanto a la informacion secundaria, se considerd reportes y documentos,
realizados por instituciones dedicadas a la produccién y analisis del mercado
audiovisual como es el caso de CNCINE, Ministerio de Cultura entre otras.

La tesis consta de cuatro capitulos en los que se analizé las barras del mercado
utilizando el teorema de Michael Porter y los topicos del libro Marketing de Servicios
segun su importancia limitando a la investigacion del mercado en la ciudad de Quito,
especificamente parroquia Ifiaquito.

» El capitulo dos describe en su totalidad el diagndstico situacional del mercado
y las barreras de entrada para la nueva empresa permitiendo enfrentar él
desafio.

» El capitulo tres describe la Factibilidad Comercial, determinando los niveles
de profundidad para el estudio de cada caso a proyectar.

» El capitulo cuatro se describe cual va a ser la Planificacion Estratégica con la
que ha de contar la empresa, es decir principios y fundamentos con los que
deberé contar.



» El capitulo cinco describe el Estudio Técnico, en el cual se hace énfasis en la
capacidad econdmica disponible para comprometer al momento de
implementar y elaborar un proyecto empresarial, permitiendo operar con los
menores costos posibles generando eficiencia y efectividad.

» Por tanto el estudio realizado justifica claramente la propuesta de tesis y las
razones por las que se ha encontrado atractiva la idea de negocio en el campo
Audiovisual, considerandola como una oportunidad de negocio en
crecimiento.



EXECUTIVE SUMMARY

The purpose of this thesis is to develop an entry plan to the market belonging to
create Audiovisual in Quito.

The main objective is to introduce the company called Productora TV to the
audiovisual market with outstanding information from the positioned companies in
the general market. Specifically from the companies located in the Ifaquito parish
because of the reason that is in each area where the beginning of the entrepreneurship

IS projected.

It is intended to guide the decisions that the entrepreneur must follow to begin the
entry process to the market with the new company. The development of financial pre-
feasibility studies and potential customers joined with the marketing strategies that

are possible to accomplish both short and long term.

To achieve the previous description it was necessary to compile both primary and

secondary level information.

It is important to emphasize that the primary data were collected directly through
field interviews and assessments with producers positioned in the media and
costumers of audiovisual products, this work was performed by the thesis author and

an assistant.

In addition the secondary information contemplates reports and documents performed
by organizations related to the production and analysis of the audiovisual market such
as: CNCINE, Ministerio de Cultura and others.

This thesis is compound by four chapters in which the market bar was analyzed using
the theorem of Michael Porter and the topics of the Service Marketing book
according to its importance limited by the market research in the city of Quito,

specifically the Ifaquito parish.



The second chapter describes, entirely, the situational analysis of the market
and the entry bar for the new company to accept and star the challenge.

The third chapter describes the Commercial Feasibility to establish the depth
levels to study each case to be shown.

The forth chapter describes which is going to be Strategic Planning to be
considered by the company, it means the principles and foundations that the
company must have and follow.

The fifth chapter describes the Technical Study in which it is emphasized the
available economical capacity to engage when it is ready to perform the
business project allowing the operation with the lowest costs to generate
efficiency and effectiveness.

Therefore it is clearly justified the performed study, the purpose of this thesis
and the reasons why this idea of business is attractive in the audiovisual area

so that it is considered a growing business opportunity.



INTRODUCCION.

Los momentos que la comunicacidn esté viviendo en la actualidad son cruciales pues
los medios de comunicacién se han convertido en generadores de ideologia,
conocimientos, saberes, sentidos y simbolos en las sociedades contemporanea ya que
cada vez son mas fuertes y atractivos los mensajes que estos medios proponen a la
sociedad en general.

Por tanto desarrollar mecanismos de difusion para los actores sociales que intervienen
en este proceso resulta un reto; debido a la escases de empresas de alto nivel
competitivo que ofrezcan al mercado productos de alta calidad tanto en resolucién
como en contenido.

Es por ello que esta tesis presenta el analisis de pre factibilidad comercial para la
creacion de una empresa Audiovisual que cubra los requerimientos de este mercado
altamente exigente. Para lo cual se ha tomado como punto de partida la experiencia
del autor de la tesis como Freelance en este mercado, siendo la investigacion directa
y la de campo las que sustentan esta investigacion, para introducirse en una
descripcion general del segmento del mercado al que se pretende entrar y a
continuacion establecer la estructuracion misma de la empresa enfocandose en el
Marketing de Servicios como un método de avanzada con respecto a las empresas
fuertemente posicionadas que no han considerado este punto.




CAPITULO 1
1.1 Planteamiento del problema

1.1.1. Antecedentes.

En el Ecuador los procesos de produccién audiovisual inician con el aparecimiento de
la Television hace aproximadamente 50 afios. Donde tiene origen una de las
industrias mas grandes, rentables y seguras; que en la actualidad mueven ingentes
cantidades de recursos econdmicos apalancados en el constante movimiento del
marketing mundial, para luego constituirse en uno de los poderes mas grandes del

Pais dada la influencia en la poblacion que esta genera.

La produccion audiovisual tiene lugar con la iniciativa de Linda Zambrano nacida en
Bahia de Caraquez, y su esposo Horts Michaell Rosembaum, quienes trajeron la
primera television al Ecuador en la década de los 50, adquirida en la feria cientifica
de Hannover Alemania. En este contexto realizaron esfuerzos incesantes para dar a
conocer este nuevo invento y trajeron consigo accesorios, como: microfonos,
camaras, pedestales, antenas, y cables, en el afio de 1959 obteniendo el permiso para
operar el 1 de junio de 1960. Domiciliada en Guayaquil su nombre comercial fue Red
Telesistema (RTS) canal 4, a pesar de no tener competencia los costos de
introduccién de esta nueva tecnologia eran demasiado elevados lo que obligo a los

Rosembaum a vender la televisora y productora a la Familia Granda Centeno.

1.1.2. Situacion actual
En la actualidad la produccion audiovisual es uno de los mercados de mayor

crecimiento a nivel mundial y tiene relacion principalmente con el cine, television y

video, varios expertos proponen que es la respuesta a las necesidades de:
» Entretenimiento

» Expresion Cultural




» Expresion artistica
> Industria
> Comercio

La creacidon de productos comunicacionales exige de componentes como: trabajo,
capital, niveles organizativos y la combinacion de diversas técnicas de manejo de

escenarios y filmacion; lo que se conoce con el nombre de “Produccion Audiovisual”.

Requiere de gran cantidad de mano de obra calificada, lo que hace de esta industria
un segmento de elevado nivel de especializacion y costo; siendo esta una de las
razones para que el 99% del cine y el 70% de la television que se presenta en el
Ecuador sea de origen internacional y casi en su totalidad producido en Estados
Unidos.

Partiendo del precepto de soberania, nuestro pais reconoce el caracter estratégico que
tiene este sector por lo que plantea como politica publica la instauracion del 50 — 50,
que exige a los medios de difusion masiva presentar un 50% de la produccion
nacional y 50% extranjero; incrementando la demanda de productos

comunicacionales de origen nacional e incrementando la demanda de los mismos.

Datos estadisticos demuestran que la television es el principal medio de
comunicacion utilizado, por la industria publicitaria de nuestro pais que entre enero y
junio del 2011 registro una inversion total neta de 128,9 millones de ddlares teniendo
este medio un 56,5% de este ingreso segun datos provenientes de Infomedia. Si a esto
se agrega la demanda adicional que generaréa la politica publica antes mencionada, se
prevé un incremento significativo en la demanda y por ende la expansién de las
actividades de la industria de produccién audiovisual, cuyos productos principales

son:
» Produccién Cinematografica.

» Corresponsalias internacionales




» Programas de television

» Documentales

» Promocionales.

> Registro de eventos sociales

> Videos Educativos (Pedagdgicos)
> Video Clips

» Postproduccion de Imagen

» Grabacion y Mezcla de Audio

» Alquiler de equipos

En consecuencia al crecimiento de la industria de la produccion audiovisual,
especialmente en el area de la promocién, propaganda y publicidad hacen de este

sector muy apetecible a la inversion.

1.1.3 Control al pronéstico
Se puede recalcar que la produccién audiovisual tiene una relacién directa con el tipo

de tecnologia y técnicas utilizadas durante el proceso, siendo esta la principal barrera

de entrada en el segmento. En esencia alcanzar un mercado meta como el planteado al




interior de estas lineas implica un elevado nivel de inversion y en este sentido

requiere del anélisis minucioso de todos los factores que intervienen en la

construccién de un proyecto de este estilo.

La finalidad que persigue el presente documento es, analizar la factibilidad de la

implementacion de una empresa productora de television en el Ecuador y

especificamente en la Ciudad de Quito.

1.1.4 Formulacion y sistematizacion del problema de investigacion.

La produccion y comercializacion de productos audiovisuales debe sortear

principalmente tres barreras, que son:

1.

2.

3.

De Ingreso.- Los montos de inversion que se requieren para producir
audiovisuales bajo el supuesto de que los equipos de produccion son de
propiedad del productor, requieren de un margen de inversion elevada que

dificulta el acceso a sectores de escaso poder adquisitivo.

De comercializacion.- Uno de los principales argumentos sobre los
problemas para el ingreso en este campo de inversion, es el nivel de
especialidad y los grados de relacion que existen entre las empresas de

marquetin que generan un blindaje que hace de la demanda un grupo cautivo.

Tecnoldgica.- La animacion 3D y el incremento de técnicas que permiten
obtener productos de mayor calidad en términos de: definicidn, sonido,
profundidad en la imagen y sobretodo la constante popularizacion de la
animatronica. Hacen que obtener las herramientas tecnoldgicas para lograr
cumplir con estos requerimientos incremente el nivel de dificultad en el

ingreso.

Los aspectos expuestos constituyen elementos fundamentales en el proceso de

investigacion.




1.1.5 Formulacion del problema

Si bien las barreras de ingreso al mercado son un aspecto critico para operacionalizar
un proyecto exitoso, existen planteamientos adicionales para su sostenimiento en el
tiempo. En este sentido tratando de abordar la investigacion desde un espectro global,
se plantean las siguientes interrogantes:

¢La produccion audiovisual debe realizarse con equipos propios o desde un esquema

de tercerizacion?

¢Cual es mi publico objetivo?

¢Se puede sortear el impedimento tecnolégico?

¢Cudl es la inversion requerida para iniciar el proceso planteado?

¢Que estrategias se requieren para minimizar los riesgos de inversion?

¢Es posible sostener el proyecto en el tiempo?

¢La competencia admite el ingreso de nuevos competidores en este sector?
¢El mercado es netamente local?

¢Existe la posibilidad de realizar alianzas estratégicas?

¢Existe personal capacitado para la creacion de los productos que se ofertan?

Son entre las principales, las respuestas que se plantean obtener y presentar en este

documento.

1.1.6. Sistematizacion del problema

El proyecto de investigacion plantea el estudio pormenorizado de los siguientes

aspectos:




e Descripcion de la situacion en la que se desenvuelve el sector de la

produccion audiovisual.
e Existencia de recursos y condiciones para la implementacién del proyecto.

Una vez realizado el proceso investigativo debe arrojar datos sobre: Localizacion del
proyecto, marco juridico optimo, niveles de inversidén y endeudamiento, estrategias de
posicionamiento y comercializacion, nivel de retorno esperado; entre los principales.
En sintesis la investigacion tiene como finalidad identificar todas las condiciones y
elementos requeridos para la minimizacion del riesgo de inversion y operatividad del

proyecto.

1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Estructurar el mecanismo que garantice la aplicabilidad de los procesos de

produccién y comercializacion de productos audiovisuales en la ciudad de Quito.

1.2.2. Objetivos especificos

v Determinar las condiciones organizacionales y del entorno, que posibiliten la

aplicacion del proyecto de produccion audiovisual.

v’ Estructurar el mecanismo que se requiere para operacionalizar el sistema de

produccién y comercializacion de audiovisuales en la ciudad de Quito.

v’ Establecer los lineamientos que garanticen la aplicabilidad del proyecto de
produccién y comercializacion de productos audiovisuales en la ciudad de
Quito.




1.2.3. Justificacion

La importancia de este proceso de investigacion radica en la determinacion de la
factibilidad de inversion para la puesta en marcha de un proyecto de produccion
audiovisual en el Ecuador y especificamente en la ciudad de Quito. Ya que
independientemente del resultado que arroje el proceso investigativo, su producto
tiene una finalidad préactica que en el mejor de los casos puede ser la implementacion
del proyecto y en el peor la no implementacion, aunque este Gltimo pudiere parecer
desalentador; siempre es conveniente invertir en un estudio a fracasar en una

inversion, sobre todo cuando los montos son elevados.

Por otra parte los procesos de investigacion realizados en areas de mercado
especializados son muy pocos y de caracter especifico, en este sentido el
procedimiento exigira la adaptacion de instrumentos de investigacion a la realidad del

escenario en el que se plantea incidir.

La poca frecuencia con se realiza levantamiento de datos y construccion de
escenarios en este medio, convierte a la investigacion en sumamente relevante ya que
sus datos proporcionan la base para otros analisis de interés y en espacios poco

frecuentes.

1.3. Marco de referencia

1.3.1. Marco teérico

El lenguaje audiovisual tiene relacion directa con la percepcion humana que se
encuentra identificada como un proceso de aprendizaje; en este sentido Ila
construccion de mensajes adecuados para un receptor definido requiere de
conocimientos interdisciplinarios. Tiene que ver con el estudio de las formas de
escritura utilizadas para la creacién de productos comunicacionales ya sean estos de

educacion, entretenimiento, publicidad, propaganda, etc.




Los equipos utilizados para la produccién comunicacional son entendidos por varios
autores como extensiones del cuerpo humano que requieren un determinado nivel de
experticia que parte de un proceso de aprendizaje; asi, en 1969 McLuhan expone lo

siguiente:

“Cualquier prolongacion o extension, ya sea de la piel de la mano o del pie, afecta a
todo el complejo, psiquico y social”, exigiendo nuevos equilibrios entre los demas
organos o prolongaciones, e indica que “los medios de comunicacion, cambiando el
entorno, hacen surgir en nosotros relaciones Unicas de percepcién sensorial. La
extension de un sentido cualquiera transforma nuestra manera de pensar y de actuar,
nuestra manera de percibir el mundo. Cuando cambian estas relaciones cambia el
hombre” (McLuhan, 1969).

Existe en este contexto un elevado nivel de responsabilidad social en el ejercicio de
esta actividad que no se reduce a la mera utilizacion de técnicas y herramientas con la
sola finalidad de generar ingresos. El proyecto aqui planteado pretende encontrar una
fusion entre la ética y la economia que funcionaran como directrices en cada una de

las acciones emprendidas por el equipo de trabajo que sera parte de esta propuesta.

Por otra parte la teoria nos muestra que los procedimientos necesarios para la
construccion de productos audiovisuales son los que se expone en la siguiente

publicacion (Ir a Blogger.com, 2008):

Analisis y Disefio

8§ - waflr 07 ;Z En esta etapa se analiza las necesidades de
'. ’ 4 (--". - - - - - -
G e il I PSS comunicacion, en funcion de los requerimientos de
e L~ , :_"n‘\\. )
' o “ 5% lapersona a quien se pretende atender.
-2 ™ v
p .«I“"I T_ ‘ '.*.".'f'\
~ ) e ll ”l :::',f ?& A, . y
W Ay TRy [ Con esta informacion, se elabora un enfoque y un

planteamiento de la produccion audiovisual, con

un guién completo y todos los elementos

J’ detallados.




Grabacion

Posteriormente se realizan las grabaciones, en los
lugares acordados con el cliente. Se emplea para
ello camaras de alta definicion y sistemas de apoyo

de alta tecnologia.

Post-Produccion

Una vez realizadas las grabaciones, da inicia la
fase mas compleja: realizar el montaje y la post-
produccién del audiovisual. Es aqui donde se unen

la musica, la narracion, los efectos especiales...

Revision

Se prepara una version preliminar con la finalidad
de evaluar la produccion audiovisual, donde el

cliente puede hacer sugerencias de modificaciones

y aportar sugerencias para modificaciones.

Los procedimientos descritos al interior de esta seccién, son los necesarios para la
ejecucion del proyecto; mientras que la elaboracién de contenidos es entendida como
un proceso de construccion semiético y comunicacional donde se requiere que haya

un libre flujo de ideas enfocadas en lo que se desea transmitir. Esto forma parte de la
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teoria funcionalista que servira de base en la construccion de esta propuesta, como

plantea en el analisis de José Martinez Terrero que se presenta a continuacion:

“Lasswell considera a la audiencia como destino (target). Es un modelo de
transmisién, que da informacion en noticieros, hace publicidad para vender, etc, que
considera a la audiencia como participante, propio del modelo ritual o expresivo,
que se basa en gustos, aficiones y creencias compartidas; y del pablico como
espectador, propio del modelo atencion de peliculas, talk-show... (McQuail, 2000:
376-377). Al mismo tiempo, el modelo de Lasswell ha logrado ponerse como bisagra
entre dos tendencias opuestas de la ‘investigacion de la comunicacion’: La primera,
fuertemente influenciada por el conductismo, que determino las lineas de desarrollo

de la teoria pre funcionalista hipodérmica” (Terrero, 2006).

La construccion de los contenidos comunicacionales desde esta base teorica plantea el
estudio de los métodos de persuasion requeridos para las campafas de informacion y

publicidad con la finalidad de obtener cambios comportamentales concretos.

Estos procesos ingresan al interior de un sistema administrativo que permita la
obtencién de los productos esperados, asi como la racionalizacion del trabajo
empleado. En este sentido y como propone Fayol es necesario determinar la mecénica
de operacion de los componentes del sistema; es decir: division del trabajo, autoridad
y responsabilidad, unidad de mando, unidad de direccion, centralizacion y jerarquia o
cadena escalar. Adicionalmente plantea un funcionamiento flexible basado en los

principios expuestos a continuacion:

“1. Division de Trabajo: Cuanto mas se especialicen las personas, con mayor
eficiencia desempefiaran su oficio. Este principio se ve muy claro en la moderna

linea de montaje.

2. Autoridad: Los gerentes tienen que dar ordenes para que se hagan las cosas. Si
bien la autoridad formal les da el derecho de mandar, los gerentes no siempre

obtendran obediencia, a menos que tengan también autoridad personal (Liderazgo).
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3. Disciplina: Los miembros de una organizacion tienen que respetar las reglas y
convenios que gobiernan la empresa. Esto sera el resultado de un buen liderazgo en
todos los niveles, de acuerdos equitativos (tales disposiciones para recompensar el

rendimiento superior) y sanciones para las infracciones, aplicadas con justicia.

4. Unidad de Direccion: Las operaciones que tienen un mismo objetivo deben ser
dirigidas por un solo gerente que use un solo plan.

5. Unidad de Mando: Cada empleado debe recibir instrucciones sobre una operacion

particular solamente de una persona.

6. Subordinacion de interés individual al bien comin: En cualquier empresa el
interés de los empleados no debe tener prelacion sobre los intereses de la

organizacion como un todo.

7. Remuneracion: La compensacion por el trabajo debe ser equitativa para los

empleados como para los patronos.

8. Centralizacion: Fayol creia que los gerentes deben conservar la responsabilidad
final pero también necesitan dar a sus subalternos autoridad suficiente para que
puedan realizar adecuadamente su oficio. EI problema consiste en encontrar el mejor

grado de centralizacion en cada caso.

9. Jerarquia: La linea de autoridad en una organizacién representada hoy
generalmente por cuadros y lineas de un organigrama pasa en orden de rangos

desde la alta gerencia hasta los niveles mas bajos de la empresa.

10. Orden: Los materiales y las personas deben estar en el lugar adecuado en el
momento adecuado. En particular, cada individuo debe ocupar el cargo o posicion

mas adecuados para él.

11. Equidad: Los administradores deben ser amistosos y equitativos con sus

subalternos.
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12. Estabilidad del personal: Una alta tasa de rotacion del personal no es

conveniente para el eficiente funcionamiento de una organizacion.

13. Iniciativa: Debe darse a los subalternos libertades para concebir y llevar a cabo

sus planes, aln cuando a veces se comentan errores.

14. Espiritu de equipo: Promover el espiritu de equipo dara a la organizacién un
sentido de unidad. Fayol recomendaba por ejemplo, el empleo de la comunicacién
verbal en lugar de la comunicacién formal por escrito, siempre que fuera posible”
(Idalverto, 2006)

Un elemento fundamental para el sostenimiento de la presente propuesta es el analisis
de mercado y niveles de rentabilidad que pudieren generarse fruto de la actividad
economica. En este sentido es necesaria una estricta revision de la sostenibilidad ya
que los montos de inversion son elevados y solo pueden justificarse si los niveles de

rentabilidad son los minimos esperados.

Al ser una propuesta nueva el proceso de acceso al mercado toma un rol esencial en
la garantia de los ingresos requeridos para el sostenimiento del proyecto donde

expertos como Mignelys Garcia Bello plantean:

“En el marketing de despliegue, la compariia tiene que valorar el atractivo de los
distintos mercados alternativos. En este sentido, los criterios mas importantes de
valoracion son: potencial de mercado, reputacion local de la empresa, costo de
suministro de la zona, calidad de los datos de investigacion del area, influencia de
ésta sobre otras y penetracion de la competencia. De este modo, la empresa ordena

los mercados y desarrolla un plan de despliegue geografico” (Msc Mignelys Garcia
Bello, 2007)

Los puntos planteados en esta seccidn son la base tedrica principal en la que se basara

la investigacion requerida para el proyecto.
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1.3.2. Marco conceptual

Los conceptos de uso generalizado al interior del proceso de investigacion son los

siguientes:

Productor.- Es quien aporta el capital, organiza y controla el proyecto. Puede ser

tanto una empresa cOmo una persona.

Productor ejecutivo. Es el maximo responsable de la organizacion técnica y de la
administracion del dinero. Puede darse el caso de que sea el propio gestor del

proyecto o0 un ejecutivo que la empresa coloca como representante suyo.

Coproductor.- Ejecutivo que representa a otras empresas que se asocian en la

produccion del proyecto.

Productor Asociado.- Empresa o persona que aporta capital a la produccion con el

fin obtener una ganancia. Generalmente no interviene en el proceso productivo.

Director de produccion.- Es el delegado del productor ejecutivo, cuando una
produccién adquiere tal envergadura que lo requiere. Puede asumir la gestion

administrativa.
Jefe de produccion.- Es el responsable de la etapa de rodaje.

Asistentes y enlaces de grabacion en exteriores.- Son personas (preferentemente
de la poblacién o localizacion donde tendra lugar la grabacién) que se contratan por
su conocimiento del entorno para la resolucién de los problemas que puedan surgir

durante el trabajo.

Escenografia.- son todos los elementos visuales que conforman una escenificacion,
sean corporeos (decorado, accesorios), la iluminacién o la caracterizacion de los
personajes (vestuario, maquillaje, peluqueria); ya sea la escenificacién destinada a
representacion en vivo (teatro, danza), cinematogréafica, audiovisual, expositiva o

destinada a otros acontecimientos.
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Filmacién.- Es la técnica de proyectar fotogramas de forma répida y sucesiva para
crear la impresion de movimiento, mostrando algin video (o pelicula, o film, o

filme).

Reportaje.- Un reportaje es un relato informativo extenso que incluye las
observaciones personales y directas del periodista. Generalmente, el reportaje va

acompafado de informacidn gréfica.

Efectos especiales.- Es la técnica para la creacion de escenarios que no pueden ser
encontrados efectos digitales se denomina postproduccion. Los efectos estan

realizados con estaciones de trabajo profesionales.

Edicidn.- Proceso mediante el que se remata una pieza artistica, literaria, de
informacion o ludica, incluyendo su plasmado en un soporte material destinado a la

difusion. Un ejemplo es la edicion de videos.
Rodaje.- Filmacién de una pelicula.

Spot.- Periodo de tiempo breve en medios de comunicacion donde se emite un

anuncio publicitario de no méas de 60 segundos.

Capsulas de tv.- Es un video que tiene una duracion de entre 3 y 5 minutos,

destinadas a informar o persuadir sobre cualquier tematica.
HIPOTESIS

La Implementacién de una propuesta de produccion y comercializacién de productos
audiovisuales en la ciudad de Quito es una actividad econdmica viable en funcién de

una demanda real.
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1.4. Aspectos metodoldgicos
DEFINICION DE VARIABLES.

1.4.1. Definicién conceptual.

Demanda.- Se refiere al nimero de personas que consumen el producto.

Factibilidad.- Se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a
cabo los objetivos o metas sefialados. Generalmente la factibilidad se determina sobre
un proyecto.

1.4.2 Definicion operacional

Demanda.- Medido en nimero de personas que consumen el producto.
Factibilidad.- El indicador es el nivel de rentas proyectadas.
DIAGNOSTICO.

Identificar el escenario en el que se desenvuelve el sector de la produccion
audiovisual, es el primer paso para la determinacion de las condiciones
organizacionales y del entorno que posibiliten la aplicacion del proyecto; siendo en
este sentido que la metodologia responderad a un modelo de investigacion deductiva y

de campo, que partira de lo general hasta llegar a las particularidades requeridas.

DISENO.

Disefiar la estructura del mecanismo que se requiere para la aplicabilidad del
proyecto de produccion audiovisual parte del analisis de cada uno de los componentes
propuestos asi como sus interrelaciones, analizadas desde distintas perspectivas que
se recogeran en instrumentos como: La entrevista especializada, observacion,

encuesta, talleres y valoracion vivencial.
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OPERATIVIDAD.

Por estar relacionada a niveles de implementacion se utilizaran herramientas de
modelacion y simulacién en un proceso de investigacion experimental donde se
proyectan e identifican posibles problemas de operacion durante la ejecucion de la
propuesta en distintas condiciones y escenarios. Con la finalidad de identificar los
lineamientos que garanticen la aplicabilidad del proyecto de produccion y

comercializacion de productos audiovisuales en la ciudad de Quito.
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CAPITULO 2

2.1. Diagnostico situacional

La produccién audiovisual en el Ecuador.

El analisis de la produccién audiovisual en el Ecuador plantea la puntualizacion de
diversos aspectos como son: Lo demografico, Cultural, Economico, Politico y
Tecnologico, en donde concentraremos los esfuerzos que nos permitan identificar el
comportamiento del consumidor, asi como una proyeccion de las variables que
definiran el comportamiento esperado del mercado meta que se ha trazado para la
presente propuesta; en este sentido se detalla lo obtenido durante el proceso de

investigacion:

2.1.1. Aspecto demografico.

De acuerdo al proyectado presentado por indexmundi.com la poblacion del Ecuador

para el 2011 se estima en 15.223.680 habitantes con la siguiente distribucion:
“0-14 afos: 30,1% (hombres 2.301.840/mujeres 2.209.971)
15-64 afos: 63,5% (hombres 4.699.548/mujeres 4.831.521)
65 afios y mas: 6,4% (hombres 463.481/mujeres 500.982)""

Estos datos reflejan que el pais tiene una poblacion joven y con una tasa de
crecimiento estimada del 1,419% de acuerdo a la misma fuente con la siguiente

distribucién de género:

“Al nacer: 1,05 hombre(s)/mujer

! Publicada en Julio 19 del 2012 en  http://www.indexmundi.com/es/ecuador/poblacion perfil.html .
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http://www.indexmundi.com/es/ecuador/poblacion_perfil.html

Menores de 15 afios: 1,04 hombre(s)/mujer

15-64 afios: 0,97 hombre(s)/mujer

65 afios y mas: 0,92 hombre(s)/mujer

Poblacion total: 0,99 hombre(s)/mujer (2011 est.)*

Donde se refleja un incremento significativo de la poblacién masculina en los Gltimos
afios y un altimo dato significativo que presenta esta fuente es la expectativa de
acuerdo al género que es:

“Poblacion total: 75,94 afios
Hombres: 73 afios

Mujeres: 79,04 afios (2011 est.)”
idem 1

La informacidn plantea un mayor nivel de longevidad en el género femenino que para
nuestro caso de analisis significa que los consumos de los siguientes 20 afios estaran
orientados principalmente al segmento joven y posteriormente se direccionaran hacia

los requerimientos provenientes de los adultos mayores.

Adicionalmente el comportamiento esperado de la composicién poblacional
presentada en los parrafos anteriores es la busqueda incesante de bienes de consumo
asociados a vivienda, educacién, movilizacion y entretenimiento principalmente. Lo
que regularmente tiene como efecto un incremento en la produccion asi como en la
necesidad de posicionar productos que satisfagan esta demanda por efectos de la

competitividad.

2 fdem 1

19




Un punto importante en el comportamiento de consumo de la poblacién joven es
reflejado en el siguiente cuadro en donde se expone la orientacion actual de los

consumos, que parte de un analisis de la utilizacion del crédito:

llustracién 16 Ranking de segmentos de consumo

Ranking de segmentos pestino de los créditos

de consumo de la banca
En el 2011 _ .
1 Supermercados el 201
2 Academias 33 % 50,3 %
Consumo Industria
3 Repuestos y talleres |
4 Farmacias y perfumerias Total
. = 15200
5 Ferreterias y construccion millones
6 Gasolineras de dblares
7 Servicios pablicos
£ Lineas aéreas :
: 8,7 % : 8%
9 Almacén por departamentos Vivenda Microempresa
10 Electrodomésticos

= M ¥ e i ek e
ki el Bevsnckr wric: Suporintendanaiy de Bancos

Fuente: Revista Lideres3 (Bancos, 15)

Este cuadro refleja el comportamiento de una buena parte del segmento en el corto
plazo; mismo que obliga al sector de la Oferta a la creacion de nuevas propuestas que
se traducen en: Facilidades de pago, promociones, descuentos, premios, entre los
principales. Por ejemplo en la actualidad se pueden encontrar “vehiculos con el 10%

de entrada y hasta siete afios plazo™* segun lo publica la revista lideres.

Cada uno de los sectores de la oferta tiene diferentes comportamientos en los
requerimientos comunicacionales, asociados a la temporalidad donde este segmento
juega un papel importante dado el comportamiento de consumo expresado en el

cuadro anterior.

Un punto importante del analisis demografico es el nivel de educacion y es en este

sentido la Ing. Isabel Escudero en su publicacion titulada Estadistica demografica

*1dem 1
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plantea que el indice de analfabetismo en el Ecuador es del 9,44% (Pag. 2 de julio del
2011)

ElI INEC en su publicacion electronica expone un incremento gradual de los afios de
estudio que a la fecha es de 7,85 que se acercan a los nueve de educacion béasica
planteados como meta minima en el Pais, siendo la més alta la Provincia de Pichincha

con 9,37 en promedio.

Al momento el proyectivo de la pagina oficial del INEC refleja un total de
15.612.017 habitantes al 11 de noviembre de 2012.

Es importante resaltar que a pesar del cierre de las Universidades de categoria E que
eran quienes mas invertian en publicidad especialmente para el segmento joven que
en la actualidad es el mayoritario en terminos de poblacién, se prevé el ingreso de
nuevas instituciones privadas especialmente de origen internacional que insertaran su
oferta educativa en el pais fruto de el incremento en la demanda originado por esta

politica publica.

La construccion de productos comunicacionales en este segmento exige
principalmente la utilizacién de equipos en tecnologia de alta definicion y animacion

digital, que seran expuestos con detenimiento mas adelante.
ASPECTO CULTURAL

Segun el censo del 2010 la composicidn étnica en el ecuador se encuentra compuesta
por: 71,9% mestizos, 7,4% montubios, 7.2 afro ecuatorianos, 7% indigenas

correspondientes a todas las nacionalidades por autodefinicion.

Estas caracteristicas han marcado una praxis de habitos de vida que segmentan el
comportamiento de los consumidores y por ende los productos comunicacionales
deben ser disefiados tomando en consideracion aspectos como el idioma y la
semiodtica principalmente; ya que histéricamente han generado niveles de

conflictividad que en el primer caso su reconocimiento fue considerado como una
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victoria de orden politico y modificada en el contexto de reforma constitucional,

como lo expresa la siguiente publicacion:

"El castellano es el idioma oficial del Ecuador; el castellano, el kichwa y el shuar son
idiomas oficiales de relacién intercultural. Los demas idiomas ancestrales son de uso
oficial para los pueblos indigenas en las zonas donde habitan y en los términos que
fija la ley. El Estado respetara y estimulara su conservacion y uso" (Peralta, 2008 ).

En cuanto al siguiente aspecto la forma de entender los significados y significantes,
constituye un elemento relevante para la construccion de productos comunicacionales
principalmente para espacios rurales donde se concentra la mayor parte de la
poblacion indigena del ecuador. Es en este sentido que la UNESCO lo identifica
como parte del patrimonio de un pais que debe ser protegido y para lo cual en una de

sus convenciones plantea lo siguiente:

“La Convencion manifiesta que los ambitos de accion son: a) tradiciones y
expresiones culturales, incluido el idioma como vehiculo del patrimonio cultural
inmaterial; b) artes del espectaculo; c) usos sociales, rituales y actos festivos; d)
conocimientos y usos relacionados con la naturaleza y el universo; y e) técnicas
artesanales. En esta Convencion se considera la particularidad simbolica del PCI,
con su caracter generador de sentidos de vida, por los valores legados desde la doble
via Matriz Patrimonial los usos, representaciones, expresiones, conocimientos y
técnicas —junto con los instrumentos, objetos, artefactos y espacios culturales que les
son inherentes—... Este patrimonio cultural inmaterial, que se trasmite de generacion
en generacion, es recreado constantemente por las comunidades y grupos en funcién
de su entorno, su interaccion con la naturaleza y la historia...” (Cultura, Julio del

2009)(Convencion UNESCO 2003, Art. 2.1)”.

Estos planteamientos redefinen el tipo de contenidos que debe tener un producto
comunicacional para una adecuada decodificacion de los mensajes y posicionamiento

del mensaje a ser transmitido.
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2.1.2 Aspecto politico economico

De acuerdo a la informacion presentada por el “Banco Central, en Octubre de este
afio el Ecuador registro un crecimiento del 5,2% en su economia, con un incremento
en el PIB de 7,9%, sustentado principalmente en sectores como: construccion,
acuacultura, pesca, alojamiento, servicios de correo y comunicaciones que marcan un
1,8% de incremento en el sector no petrolero” (Universo, 2012), que se encuentra
constituido por empresas medianas y pequefias, que utilizan distintos medios
publicitarios y productos con la finalidad de mejorar sus ventas y segun estudios
realizados por estudiantes de la Escuela Politécnica del Litoral su comportamiento se

expresa como lo muestra el siguiente cuadro:

llustracién 17 Medios de publicidad.

MEDIOS QUE LE HAR SERYI DO PARA MEJORAR SUS
RESULTADOS
2 oo 11 %% 1 .1 194 E Holas vohees
' 4\\ = Folk b
o o
4,4340';2526 14 02%% CFELa
COTekuk o
5 54% m Eadk
12 189, =1 Pe rlodd koo Lacal
?,D1%$ ' mEk e emalk
I
V WANCE F DANKETE
FL01 % o @ Popla Pagha Web
11 .44% OIS crpclon & 3 1os
7.38% afi DT I as
' Face book &1
o - Trphco:
11 ,DT"‘% 11 .44 o s cripclon e s os
web Inke vacloraks

Fuente: Estudiantes de Escuela Politécnica del Litoral

Como puede observarse en el cuadro solo el 11,44% del material publicitario
utilizado por las empresas tiene un formato audiovisual, sin embargo representa un
nivel elevado de requerimiento que a juzgar por los analisis de la economia del pais

tiende al incremento, asi un andlisis presentado por el telégrafo plantea:

“Ecuador ha experimentado un fuerte progreso en los indicadores claves econdmicos,

sociales y de salud desde 2007, con una recuperacion dramatica de la recesién global




desde 2009, segun un informe del Centro de Investigacion en Economia y Politica
(CEPR, por sus siglas en inglés)” (CEPR, 2012).

El andlisis plantea que el incremento del ingreso en los trabajadores y disminucion
del desempleo, ha reactivado el consumo y la industria; en este sentido exponen que
el salario minimo ha subido un 40% en términos reales en los ultimos cinco afios. Por
otra parte se avecina la implementacion de los Mega Proyectos ejecutados desde el
estado, como: Refineria del Pacifico, Coca Codo Sinclair, Delsey Tanizawua; por
mencionar algunos cuyos presupuestos de inversion social y relaciones publicas

superan el millon de dolares.

En si se espera que la economia nacional mantenga su proyeccion de crecimiento, por
encima de la tasa de inflacion promedio; lo que significa que en el peor de los
escenarios la economia detendria su crecimiento pero mantendria los niveles de
estabilidad.

2.1.3. Aspecto tecnoldgico

Uno de los principales problemas para la produccién de audiovisuales ha sido la falta
de tecnologia, sin embargo durante la ultima década donde el incremento en la
capacidad adquisitiva y el acceso a equipos tecnoldgicos para audio y video ha
incrementado paulatinamente; también ha generado el mejoramiento del talento
humano en el uso de estas herramientas. Es asi como lo define un experto en el tema

de acuerdo a la siguiente publicacion:
“Produccion audiovisual vive un buen momento

Una nueva generacion de artistas ecuatorianos formada en el extranjero, regresa al
pais para desarrollar proyectos cinematograficos y activar la produccién nacional,
segun indica Sebastian Cordero, director de Pescador, el éxito ecuatoriano de la

temporada.
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Cordero considera que hay una fuerte produccion que esta por estrenarse en el pais,
explico el director de Pescador, en el Festival de cine latino de Chicago, donde se

exhibe la coproduccién ecuatoriano-colombiana.
Produccion

Cordero explicd que una década atras, Ecuador estrenaba una cinta de produccién
nacional cada dos o tres afios, ahora las producciones anuales son de seis o siete

largometrajes.

“Hay una generacion de cineastas jovenes que han estudiado fuera y que ahorita
estan regresando a Ecuador y haciendo sus primeros proyectos”, dijo Sebastian

Cordero, que estren0 su 6pera prima en Ecuador en 1999.

Por su parte, Andrés Togra, quien estudio en Chile, direccion y produccion en cine,
cree que en Ecuador existe mayor acogida para los trabajos realizados en el pais, en
parte, porque el Gobierno impulsa la produccion a traves del Consejo Nacional de
Cinematografia, entidad que promociona fondos concursables. “Incentiva desde la

misma escritora de guion”, dijo.

Togra, produjo su primer cortometraje en Chile denominado Desconéctame, un
trabajo de suspenso y terror. A su regreso al pais, produjo en Quito No robaré lo que

sea necesario, en el que participé también Viviana Cordero, escritora.

Recientemente, Togra presento Eros, el dios del misterio, cortometraje que participa

en festivales de cine de paises como Argentina, México, Chile.
Apoyo

Eduardo Montaleza, cineasta cuencano, considera que existe una mayor produccion
de cine en el pais desde hace unos tres afios atras. Dice que esto se debe a factores

como el mayor acceso que existe para usar tecnologia, “antes era muy costoso”.

Esto se daba, explico, porque habia que hacer varios procedimientos fuera del pais,

como el revelado de las peliculas.
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Segln Montaleza, si bien existen fondos concursables, estos no siempre favorecen a
todas las provincias del pais. Considera que el mayor porcentaje se concentra en
Quito.

Esto afecta a la calidad de produccion, dice Togra, quien menciona que para
producir un cortometraje de una hora y media de duracion al menos se requieren
400.000 dolares.

Ambos coinciden, que producir en el pais ahora cuenta con mas facilidades que
afios atras, sin embargo, comparten el punto de vista, que aun falta apoyo por las
entidades privadas. (RME/EFE)” (Tiempo.com.ec, 2012)

Considerando lo presentado en los parrafos anteriores la introduccion de formatos de
video que han generado un giro en la construccion de productos comunicacionales
son las tecnologias de alta definicion, tridimensionales y animacion por computadora,

que se explican a continuacion:
Alta Definicion

“Los TV LCD full HD poseen 1080 lineas de resolucion vertical, mientras que la letra
P significa Progressive Scan (escaneo progresivo), no entrelazado. Con este formato,
cada fotograma del LCD es proyectado por todas las lineas del equipo en forma
simultanea, lo que da como resultado una mejor visualizacion que satisface al mas
exigente” (SECAM, 2012)

Formato Tridimencional

“La sensacion de profundidad en una superficie bidimensional puede ser creada
proporcionando a cada ojo informacién visual diferente. Las técnicas empleadas
para producir esta ilusion Optica tridimensional suelen implicar que, en el proceso
de filmacidn, se empleen dos camaras simultdneamente para obtener imagenes con
distintos puntos de vista. Asi mismo, durante la proyeccion, los espectadores suelen

emplear algun filtro que separa, de distinto modo segin la técnica, las imagenes

26




superpuestas para que sean recibidas por cada ojo independientemente. La corteza
visual interpreta estas imagenes afiadiendo la sensacion de profundidad, del mismo

modo que normalmente recibe imagenes de cada ojo con distintos puntos de vista”
(SECAM, 2012)

Animacién Por Computadora

“Para engariar al ojo y al cerebro para que alguien piense que estd viendo un objeto
en movimiento, las imagenes deben ser mostradas a alrededor de 12 imagenes o
marcos por segundo o mas rapido. Con velocidades superiores a los 70
frames/segundo, no se notar4 una mejoria en el realismo o suavidad en el
movimiento de la imagen debido a la manera en que el ojo y cerebro procesan las
imagenes. A velocidades menores a 12 frames/segundo la mayoria de las personas
podran detectar un parpadeo en el momento en que se muestre la secuencia de
imagenes y disminuird la ilusion de un movimiento realista. Animaciones
convencionales realizadas a mano, normalmente utilizan 15 frames/segundo con el
objetivo de disminuir la cantidad de dibujo que se requiere, pero esto es
normalmente aceptado debido a la naturaleza de los dibujos animados. Por esto,
para crear una animacién por ordenador realista, se requiere una cantidad superior

de frames/segundo.

El motivo de gque a altas velocidades no sea perceptible el parpadeo de la imagen, es
por la «persistencia de la visién». De momento a momento, el ojo y cerebro
trabajando juntos almacenan cualquier cosa que se esté mirando por una fraccién de
segundos, y automaticamente realiza «saltos» pequefios y suaves. Las peliculas que
se exhiben en los cines, corren a 24 frames/segundo, que es suficiente para crear esta

e .. . »» (SECAM, 2012
ilusion de movimiento continuo” ¢ )

Estos formatos exigen un nivel de equipamiento muy costoso que marca una barrera

de acceso al mercado de productos audiovisuales para nuevos inversionistas; que en
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este contexto se convierte en un espacio de oferta especializada que exige un proceso

de actualizacion permanente.

ANALISIS Y VALORACION DE LA DEMANDA QUE GARANTICE LA
EXISTENCIA DEL MERCADO

Para conocer la demanda con la que cuenta el producto, se ha realizado el primer
criterio de discriminacion definiendo que es una Demanda Continua, debido a la
frecuencia de consumo en productos audiovisuales, pues las empresas realizan
constantemente consumos de produccion audiovisual para mantenerse en la mente de

sus consumidores.

Adicionalmente se establece que las empresas dedicadas a la comercializacion de
servicios presentan una proyeccion ascendente segun plantea MSc. Jessica Andrea
Ordofiez en el boletin Informe de Coyuntura Economica No.7 “En las regiones y
subregiones analizadas tuvo mayor impulso entre los afios 70 y 80, periodo donde la
tasa de crecimiento anual en las Américas, Europa y América Latina fue del 0.6 %,
Asia 1.3 % y Ecuador del 0.4 %. Entre los afios 80 y 90 las tasas de crecimiento
fueron positivas pero menores a las registradas en la década anterior. Entre 1990 y
2009 la tasa de crecimiento aumenta a menor ritmo e incluso llega a ser negativa en

Asia.

De este modo, la tendencia hacia la terciarizacion de las economias no es un hecho
particular de Ecuador sino de casi todos los paises del mundo, y pese a la
desaceleracion de la tasa de crecimiento, se prevé que la economia de los servicios
siga creciendo por factores como el incremento de su demanda, comercio
internacional de servicios, y los avances tecnologicos” (Ordofiez, 2011) segun la

siguiente gréfica:
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lustracion 18 Peso del sector servicios en el PIB desde 1970-2009

[Dalares a precios constantes de 2005)
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Fuente: Elaboracion propia en base a National Accounts Main Aggregates Databases

FUENTE: National Accounts Main Aggregates Databases.

Pese a lo antiguo de este dato se puede evidenciar que el sector servicios sigue
teniendo un incremento en su demanda, ya que este permite abrirse campo tanto a
nivel nacional como internacional debido en gran parte a los avances tecnologicos

que se relacionan directamente con esta actividad comercial.

Descripcion de los clientes:
La productora parte del criterio de ofrecer un mejor servicio a sus clientes y es en

este contexto que plantea un ejercicio de constante innovacion tanto en el dinamismo
del talento humano como en la tecnologia que se utiliza para realizar producciones
de alta calidad, y siempre manteniéndose a la par del avance tecnol6gico, como son:

las producciones en alta definicion y transmisién movil en vivo y en HD.

Demanda de los clientes

A través de los conceptos anteriores, detectaremos con mayor facilidad las

necesidades de nuestros clientes, a quienes debemos satisfacer como empresa.

“El analisis de los clientes, es decir, ¢l examen y la evaluacion de sus necesidades y

deseos, implica aplicar encuestas a los consumidores, analizar la informacion de los
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clientes, evaluar las estrategias de posicionamiento en el mercado, desarrollar los
perfiles de los clientes y determinar condiciones 6ptimas de segmentacion del

mercado? (Fred. 2008)

Se ha dividido en dos grupos, segln el tipo de organizacion interna y requerimientos

que manejan:

Segmento: Clientes Privados

Ubicacion Quito, Guayaquil.

Niveles de inversion anual: 100.000 usd a 500.000 usd
Actividad Servicios Comercio e industrias
Segmento: Clientes Publicos

Ubicacion Nacional

Niveles de inversion anual: 100.000 usd. en adelante
Actividad Servicios publicos.

NECESIDADES DETECTADAS:

Definido el segmento hemos hecho un analisis de las necesidades a satisfacer sobre

los dos clientes claramente definidos por el estatus:

Clientes privados:

* Rapidez en las respuestas una vez establecida la necesidad de comunicacion;
» Excelente nivel de creatividad;

* Capacidad de negociacion para lograr buenos precios con los medios publicitarios;
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« Amplia gama de servicios que permita al cliente enfocarse en la menor cantidad de

proveedores;

* Herramientas de evaluacion del impacto publicitario;

* Innovacién en la oferta de nuevos medios;

* Actualizacion constante en temas de mercadeo y publicidad.

Clientes publicos:

* Rapidez en las respuestas una vez establecida la necesidad de comunicacion;
* Aceptable nivel de creatividad;

* Que se cumpla con todos los parametros que se solicita;

* Nivel de negociacion, que sea trasladado a precios.

Para esquematizar de una manera mas clara, tomaremos como ejemplo un formulario

de oferta técnica de servicios.

PARAMETRO SOLICITADO PARAMETRO OFERTADO CUMPLE
El video promocional objeto de esta | La realizacion de un video promocional
contratacion debe contemplar los | que contempla los siguientes puntos:
siguientes puntos: y
Pre — Produccion

Pre — Produccion y

Guion concepto y story board
Guion concepto S|

Produccion

Produccion » »
Produccion de campo, grabacion

Produccion de campo, grabacion
formato HD

formato HD

) Post — Produccion
Post — Produccién
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Disefio,

fotos), animacion 3D (75 seg.),
edicion,

musicalizacion,

animaciéon 2D (50 seg

composicion,

audios, colorizacion.

Formatos y otros

un

Cassetes Betacam sp, 1 dv

cam, cuatro DVD

locucion,

masterizacion

Disefio, animacion 2D (50 seg fotos),
3D (75 seg.),

locucion, musicalizacion,

animacion edicion,
composicion,

masterizaciéon audios, colorizacion.
Formatos y otros

un
cuatro DVD

Cassetes Betacam sp, un dv cam,

DETERMINACION DE CONDICIONES

COMPETENCIA

DE PARTICIPACION Y

Para explicar de una manera mas clara partiremos de un ejemplo de una oferta

técnica, en este caso el solicitante es una empresa publica, Museo de la Ciudad.

PARAMETRO SOLICITADO

PARAMETRO OFERTADO

CuM
PLE

Video institucional de 3
a b de

duracién, sobre la base

minutos

de un guion elaborado

por los técnicos
El

contard con subtitulos

educativos. video

en inglés, previa
de

contenidos del guion, y

traduccion los

con un espacio para

LA PRODUCTORA realizard un Video
institucional de 3 a 5 minutos de duracion,
sobre la base de un guion elaborado por los
El

subtitulos en ingles, previa traduccién de los

técnicos educativos. video contard con
contenidos del guién, y con un espacio para

lenguaje en seflas. Ademas se realizara
Adaptacion de guién, Adquisicién de material
de archivo (videos y fotografia) Grabacion
camara HDv, Animacion 2D, Materizacion

audio

Si
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lenguaje en sefias.

El video contara con pequefias dramatizaciones

de época.

Para la emision del video se disefiara en Flash

multimedia opciones dinamicas que faciliten su

buen uso.

Disefio, impresién e
instalacion de una
fotografia satelital

Lansat de Quito, con
pixeles de 180 x 180
kilometros, con una
resolucion minima de
3,600 DPI
impresion de 2,20 x 4,50
La
abarcara los siguientes
Quito desde

Turubamba, pasando

para
metros. imagen

limites:

por La Loma, La Tola,

Chillogallo, La
Villaflora, La
Magdalena, San Blas,
El Ejido, IAaquito y
Zambiza, hasta

Cotocollao. En ella se
incluiran las siguientes
referencias geograficas:
del

el curso rio

Machangara (sobre

LA PRODUCTORA realizara
Disefio, impresion e instalacion de una
fotografia satelital Lansat de Quito, con
pixeles de 180 x 180 kildmetros, con
una resolucion minima de 3,600 DPI
para impresion de 2,20 x 4,50 metros.
La imagen abarcard los siguientes
Quito desde Turubamba,
pasando por La Loma, La Tola,
La  Villaflora, La
San Blas, EI Ejido,

Ifaquito y Zambiza, hasta Cotocollao.

limites:

Chillogallo,
Magdalena,
En ella se incluiran las siguientes
referencias geograficas: el curso del rio
Machangara (sobre todo en la parte de
la meseta, desde Atacazo y Pichincha
pasando por Turubamba hacia el valle
de Tumbaco), el rio San Pedro, el rio
Guayllabamba, La El
Placer, La Quebrada del Batan, El

San

Chorrera,

Panecillo, Juan, Lumbisi,

Itchimbia, Bellavista, Monteserrin,
Carretas e llalé. En la imagen, ademas,

se resaltaran las siguientes localidades:

Si
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todo en la parte de la
meseta, desde Atacazo y
Pichincha pasando por
Turubamba hacia el
valle de Tumbaco), el
rio San Pedro, el rio
La
Chorrera, El Placer, La
Quebrada del Batan, El
Panecillo,

Guayllabamba,

San Juan,
Lumbisi, Itchimbia,
Bellavista, Monteserrin,
Carretas e llalé. En la
imagen, ademas, se
resaltaran las siguientes
Machachi,

Amaguafia, Sangolqui,

localidades:
Alangasi, Cumbaya,
Tumbaco,
Guayllabamba,

Pomasqui y Nono.

Machachi,
Alangasi,

Amaguafa, Sangolqui,

Cumbaya, Tumbaco,

Guayllabamba, Pomasqui y Nono.

Ademas , realizara el Retoque fotografico,

Disefio y Diagramacion que  resalte las

localidades

Seteo para impresion

Video(matriz) sobre los
aspectos espaciales e

historia de Quito en

base a un guidn
elaborado  por  los
técnicos

educativos, a partir de este se

realizardn 3 videos con las

LA PRODUCTORA

Video(matriz)

realizara

sobre los aspectos
espaciales e historia de Quito en base a
un guion elaborado por los técnicos
de

videos

educativos, a partir este se

realizaran 3 con las

siguientes variantes:

a) video en espariol con subtitulos en espafiol,

Si
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siguientes variantes:

a) video en espafiol con

subtitulos en espafiol,

b) video en inglés con subtitulos
en inglés, y

¢) video para nifios.

b) video en inglés con subtitulos en inglés, y
¢) video para nifos.

Ademas relalizard la conceptualizacion de
personajes, Disefio de personajes, Adaptacion
de guién Traduccioén a inglés.

Direcciéon, Produccion, Grabacion video HDv
Dir. Fotografia

lluminacion, Post-Produccion, Animacion 2D y
3D, Locucion Espafiol Locucion Inglés)

Colorizacion y copias .

Un audio en MP3 sobre
la capilla  Nuestra
Sefiora de los Angeles,
en base a textos
elaborados por los
técnicos educativos. El
audio estara dividido en
dos temas y en dos
idiomas  (espafiol e
inglés). El visitante
podré escoger el tema y
el idioma que desee
escuchar, a través de un
menu. Cada grabacion
tendra una duracion de
aproximadamente 1

minuto.

LA PRODUCTORA realizara, Un
audio en MP3 sobre la capilla Nuestra
Sefiora de los Angeles, en base a textos
elaborados por los técnicos educativos.
El audio estara dividido en dos temas y
en dos idiomas (espafiol e inglés). El
visitante podra escoger el tema y el
idioma que desee escuchar, a través de
un menu. Cada grabacién tendra una
duracion de aproximadamente 1

minuto.
Locucién Profesional: (Golden Voices)
Sonorizacién
Musicalizacién

Se entregara en un CD Master.

Si
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Como se evidencio6 anteriormente La Productora demostr6 su competencia al cumplir

con todos los requerimientos para entrar a concurso publico.
VALIDACION DE ALTERNATIVAS DE INCURSIONAMIENTO

“Aun cuando la presion competitiva en varias industrias nunca €S exactamente igual,
el proceso competitivo funciona de una manera bastante similar, lo que nos permite
en empleo de un marco de referencia analitico comdn para medir la naturaleza y la
intensidad de las fuerzas competitivas. Como demostré de forma convincente el
profesor Michael Porter, de la Harvard Business School, el estado de la competencia

en una industria es una combinacion de las cinco fuerzas competitivas:
1. El antagonismo entre vendedores rivales (Competidores en el sector industrial).
2. El ingreso potencial de nuevos competidores (Competidores potenciales).

3. Los intentos mercadoldgicos de algunas compaiiias de otras industrias para atraer

a los clientes hacia sus propios productos sustitutos (Sustitutos).

4. Las presiones competitivas emanadas de la colaboracion y la negociacion entre

proveedores y vendedores (Proveedores).

5. Las presiones competitivas que surgen de la colaboracion y la negociacién entre

vendedores y compradores (Compradores).” (Thompson,2006)
MARKETING

Dentro de La Productora, por ser una empresa aun en crecimiento se maneja con

marketing, relacional, que a continuacién se detalla.

El Marketing Relacional, consiste basicamente en crear, fortalecer y mantener las
relaciones de las empresas con sus clientes, buscando lograr los maximos ingresos
por cliente. Su objetivo es identificar a los clientes mas rentables para establecer una
estrecha relacion con ellos, que permita conocer sus necesidades y mantener una

evolucién del producto de acuerdo con ellas a lo largo del tiempo. EI Marketing
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Relacional es un proceso que gestiona los recursos de la empresa para crear la mejor

experiencia posible y el maximo valor al cliente.

Para esta especialidad del marketing, la relacion es mas que una suma de
transacciones, es el vinculo que une a empresa y cliente. Un vinculo que se sostiene

en dos pilares:
- Informacion del cliente lo mas precisa, fidedigna y adecuada posible.
- La comunicacién bidireccional, frecuente, continuada, e interactiva.

Para fortalecer y estrechar la relacion con el objetivo de hacerla perdurar en el
tiempo.

Es muy importante darse cuenta que debemos construir y fortalecer una relacion a
largo plazo con el cliente para lograr unas mayores tasas de rentabilidad y
crecimiento sostenido. El éxito de la empresa de hoy, va a depender de la capacidad
para poner en practica los fundamentos sobre los que el Marketing Relacional esta
basado, como reducir el coste de obtener nuevos clientes para incrementar la
retencion de éstos, tratar a los clientes adecuadamente, reconocer su individualidad y
satisfacer sus necesidades Unicas para asi, asegurarse un crecimiento sostenible que le

aporte altas tasas de rentabilidad.
Ventajas

La aplicacion por parte de las empresas de una estrategia de Marketing Relacional

repercute en una mejora de los beneficios en las empresas fundamentalmente en:
- La retencion de clientes
- La optimizacion de las acciones de marketing

A través del Marketing Relacional, obtendremos un marketing mas efectivo, ya que
por ejemplo, crearemos inteligentes oportunidades de venta cruzada abriendo la
posibilidad a una rapida introduccion de nuevos productos o marcas gracias a nuestro

conocimiento integral del cliente.
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Aunque por supuesto existen muchos otros beneficios directamente relacionados
como:

Adquisicion de nuevos clientes, incremento de la facturacién por una mayor rotacion,
estabilizacién de la demanda, mayor probabilidad de compras futuras, mejora de la
imagen en el mercado, optimizacion del inventario, mejora en el proceso productivo,

no competir en precios, referencias de terceros, diferenciacion del producto
Analisis Porter de las cinco fuerzas

Saltar a: navegacion, busqueda

lHustracion 19 Esquema ilustrativo de las cinco fuerzas identificadas por Porter.

Competidores
potenciales

Amenaza de
nuevos ingresos

Competidores
en el
sector industrial

Poder negociador Poder negociador

de los proveedores de los clientes

Rivalidad entre los
competidores existentes

Amenaza de
preductos o
servicios sustitutos

Sustitutos

Fuente. http://queaprendemoshoy.com/13302/

El Andlisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo estratégico elaborado por el

economista y profesor Michael Porter de la Harvard Business School en 1979.

En el cual nos apoyaremos para detectar un primer sondeo acerca de la predisposicion
del mercado de Audiovisuales en los momentos actuales, previo a la introduccién de

la nueva empresa:
(F1) Poder de negociacion de los Compradores o Clientes

El sector de servicios audiovisuales tiende a tener un alto incremento de competencia

el mismo que a su vez provoca un aumento en la capacidad de negociacion del cliente
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logrando que los precios de los productos de la misma clase disminuyan; pero
también, ocasionard un aumento en los costos ya que si la organizacion desea
mantener su nivel en el mercado debera realizar gastos adicionales. Esta amenaza

depende de:
« Concentracidn de compradores respecto a la concentracion de compafiias.
o Grado de dependencia de los canales de distribucion.

o Posibilidad de negociacion, especialmente en industrias con muchos costos
fijos.

e Volumen comprador.

e Costos o facilidades del cliente de cambiar de empresa.
o Disponibilidad de informacién para el comprador.

o Capacidad de integrarse hacia atras.

o Existencia de productos sustitutos.

o Sensibilidad del comprador al precio.

e Ventajas de diferenciacion (exclusividad) del producto.

e Analisis RFM del cliente (compra recientemente, frecuentemente, margen de

ingresos que deja).
(F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

El “poder de negociacion” se refiere a una amenaza impuesta sobre el sector de
servicios por parte de los proveedores, a causa del poder que éstos disponen ya sea
por su grado de concentracion; sin embargo este nivel de presion se ha visto medrado
debido a la mayor facilidad de adquirir equipos e insumos de calidad en corto tiempo
y desde cualquier parte del mundo. A pesar de este factor no se debe tomar

airadamente las capacidades de negociacién de los proveedores.
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Algunos factores asociados a la segunda fuerza son:
o Comprador tendencia a sustituir
e Evolucion de los precios relativos de sustitucion
e Los costos de cambio de comprador
o Percepcidn del nivel de diferenciacién de productos
o NuUmero de productos sustitutos disponibles en el mercado

o Facilidad de sustitucion. Informacion basada en los productos son mas
propensos a la sustitucion, como productos en linea puede sustituir facilmente

a los productos materiales.
e Producto de calidad inferior
o Lacalidad de la depreciacion
(F3) Amenaza de nuevos entrantes

Mientras que en promedio es sencillo montar un pequefio negocio, la cantidad de
recursos necesarios para organizar una empresa de audiovisuales que tenga
caracteristicas para satisfaces las necesidades de los clientes que buscan calidad en
los productos solicitados es altisima. Ademas la entrada de nuevos competidores a
dicho mercado es alta debido a que cualquier individuo que cuente con internet y una
camara puede ser proveedor de un producto audiovisual, sin garantizar la calidad de
su producto ni el nivel de satisfaccion del cliente por lo cual es poco probable la
entrada de nuevos actores que estén en capacidad de solventar esta necesidad.

Algunos factores que definen esta fuerza son los siguientes:
o Existencia de barreras de entrada.
e Economia de escala.

o Diferencias de producto en propiedad.

40




o Valor de la marca.

o Costes de cambio.

« Requerimientos de capital.

e Acceso a la distribucion.

e Ventajas absolutas del costo.

e Ventajas en la curva de aprendizaje.

e Represalias esperadas.

e Acceso a canales de distribucion.

e Mejoras en la tecnologia.

o Demandas judiciales.

e Acceso a canales de pre distribucion.

o Expectativas sobre el mercado.
(F4) Amenaza de productos sustitutos

En el mercado audiovisual encontrar productos sustitutos es algo complicado debido
a su propia naturaleza por ende permiten fijar los precios en solitario y suponen
normalmente una muy alta rentabilidad. Podemos citar, entre otros, los siguientes

factores:

Propension del comprador a sustituir.

e Precios relativos de los productos sustitutos.

e Coste o facilidad de cambio del comprador.

o Nivel percibido de diferenciacion de producto o servicio.

o Disponibilidad de sustitutos cercanos.
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(F5) Rivalidad entre los competidores

Mas que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las
cuatro anteriores siempre y cuando se defina el segmento en el que se pretende
intentar competir con las Productoras ya posicionadas en el mercado.

Ademas Michael Porter identifico seis barreras de entradas que podrian usarse para

crearle a la organizacion una ventaja competitiva:

1. Economias de escala.

2. Diferenciacion del producto.

3. Inversiones de capital.

4. Desventaja en costos independientemente de la escala.
5. Acceso a los canales de distribucion.

6. Politica gubernamental

2.1.4. Estudio de Macro-Micro Ambiente.

En la actualidad saber cual es la posicion de la nueva empresa en funcién de las que
se encuentran alrededor es basico para determinar la inversion inicial pues al estar en
una época totalmente globalizada ya no se debe competir con los proveedores locales
sino también internacionales, para lo cual hay que transformar esta debilidad en una
fortaleza a largo plazo siempre estando un paso antes a lo que el cliente espera de la

empresa que lo provee.

Sin embargo a lo adverso del macro ambiente se debe determinar que la posicién de
la empresa en el micro ambiente es un factor de decision importante, pues el sitio

donde se ubique debe reflejar Factores basicos tales como:

e Técnicos
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Sociales
Accesibilidad para localizar de la empresa
Zona empresarial

Accesibilidad a otras entidades (SRI, INCOP, etc.)
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CAPITULO 3

3.1 FACTIBILIDAD COMERCIAL.
Segun el espafiol Gabriel Baca Urbina en su libro Evaluacién de Proyectos Es

importante determinar los niveles de profundidad en el estudio de cada caso a
proyectar. Los cuales se especifican en el siguiente grafico:

lHustracion 20 “Los niveles de profundidad” para elaborar proyectos.

Idea del Proyecto

Analisis del entorno

‘ Perfil o gran visidn \
\4

Deteccion de necesidades

v

Analisis de oportunidades para
satisfacer necesidades

Definicién conceptual del Proyecto

Estudio del proyecto

‘ Factibilidad o Anteproyecto \

Evaluacion del Proyecto

\4

Decision sobre el Proyecto

v

Realizacidn del Proyecto Proyecto definitivo |

Fuente, libro “Evaluacion de Proyectos” de Gabriel Baca Urbina
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3.1.1. Proceso de la evaluacién de proyectos.

Por otro lado hay que especificar los objetivos del estudio y del proyecto, para iniciar
una investigacion concreta y canalizada que permita optimizar el tiempo de
investigacion, para lo cual se presentan basicamente tres dados por el autor en

analisis:

1. “Verificar que existe un mercado potencial insatisfecho y que es viable desde
el punto de vista operativo, introducir en ese mercado el producto objetico
del estudio.

2. Demostrar que tecnologicamente es posible producirlo, una vez que se
verifico que no existe impedimento alguno en el abasto de todos los insumos

necesarios para su produccion.

’

3. Demostrar que es economicamente rentable llevar a cabo su realizacion.’

(Baca Urbina, 2006)

3.1.2. Estudio del mercado
Es vital determinar la segmentacion del mercado ya que no se puede abarcar todo el

universo cuantificando la demanda por medio de fuentes primarias, tomando en
consideracion el altimo Censo Econdmico 2010 donde presenta las empresas de
acuerdo a su volumen de ventas en las que aparecen cuatro variables: 1) el codigo, 2)
la Provincia, 3) Al por mayor y 4) Al por menor que corresponde a las empresas
grandes y a las PYMES con los porcentajes que se muestran en la siguiente

ilustracion de Establecimientos Econdmicos (INEC, 2010):

llustracién 21 Establecimientos Econémicos

Cédigo Provincia Al Por Mayor Al Por Menor
17 Pichincha 2.270,00 53.326,00

Fuente. Censo Econémico 2010

45




Adicionalmente se ha considerado el estudio realizado por la ESCUELA DE
SISTEMAS INFORMATICOS Y COMPUTACION de la Universidad Particular de
Loja; donde se destaca el nUmero de empresas tanto publicas como privadas que

tienen necesidades comunicacionales ya que cuentan con paginas web para

anunciarse a sus clientes, con este factor de necesidad, se determina que su interés

comunicacional no solo se marginaria a la publicidad web sino que son clientes

potenciales para productos audiovisuales. Considerando este antecedente se presenta

a continuacion las tablas con los datos obtenidos con respecto a empresas publicas y

privadas por parte de los investigadores universitarios de la UTPL (Ing. Gonzalo

Piedra, 2008):

Tabla 1 Empresas del sector Publico que tienen sitios WEB por categoria en el Ecuador.

18 21,95 Poder Ejecutivo y Gabinete presidencial.

1 127 Congreso Nacional (Periodo legislativo 2007-
! 2009)

3 3,66 Empresas del Estado

6 232 Organismos no Gubernamentales (Camaras de
! Produccidn, Clubes de Futbol)

1 2,44 Television, Revistas, Radios.

32 63,41 Guayaquil, Quito, Cuenca, Otras ciudades.

61 100%

Fuente: Sociedad de la Informacion UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA

Autores: Gonzalo Piedra y Brayann Coronel.
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Tabla 2 Empresas del sector Privado que tienen sitios WEB por categoria en el Ecuador.

Metalurgia y Mineria, Plasticos y derivados,
251 11,86 Maquinaria, Automocién, Madera, Carbodn,
otros sectores.

Alimentacion general, Bebidas, Congelados,

254 12
Conservas, Perecederos, Varios.

Transportes, Gestorias y asesorias, Traduccidn,
432 20,42 Formaci’'n, Trading, Vending, Otros servicios
para empresas.

Ordenaddres y periféricos, Sotware, Servicios
291 13,75 internet, Electrdnica y electrodomésticos,
Telefonia, Otros productos y servicios.

Confeccién, Calzado y complementos, Prendas
85 4,02 de vestir, Joyeria, Textil hogar, Otros
Productos.

Inmobiliarias, Constructoras, Profesionales de
193 9,12 la construccidn, Materiales de construccidn,
varios.

Agencias de publicidad, Fotografia, Disefio
213 10,07 grafico, Imprentas, Productoras, Otros
servicios.

Perfumeria y cosméticos, Medicina y salud,
182 8,6 Centros de Estética, Otros productos y
servicios.

Agencias de viajes, Clubes deportivos,
62 2,93 Espectdculos, Musica, Videos y Jugueterias,
Artes, Otras actividades.

TV, Radio, Prensa, Revistas, Portales, Internet,
66 3,12 Publicidad exterior, otros medios de
comunicacioén.

Alojamiento, Restaurantes, Servicios de

46 2,17 . e
catering, otros establecimientos
a1 194 Mobiliario, Decoracién, Material de oficina,
’ Papeleria, Regalos promocionales, Varios.
2116 100%

Fuente: Sociedad de la Informacién UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA

Autores: Gonzalo Piedra y Brayann Coronel.
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Dichas Empresas Privadas son un mercado potencial al que acceder y donde la oferta
de empresas Productoras no alcanza a satisfacer la demanda ya que aproximadamente
existen en la ciudad de Quito 18 productoras que acaparan el mercado de estandar
alto, en calidad de medianas se consideran 29° y las pequefias incalculables debido a
que ahora cualquiera que tenga una camara puede producir un video® y en algunos
casos no cuentan con las instalaciones suficientes para brindar los servicios de

produccion de audiovisuales.

Por otro lado las instituciones publicas que promocionan sus obras al servicio de la
comunidad son un mercado potencial muy atractivo; debido a que solo el afio pasado
se designd un presupuesto Comunicacional de Veinte y tres millones de dolares

americanos asi lo afirmo el “Ministro de Finanzas Patricio Rivera” (Publica, 2012)

Y finalmente se encuentran los diversos artistas 0 personas que no necesariamente
pertenecen a alguno de los segmentos anteriores (estudiantes, dirigentes barriales,
entre otros) que estan interesadas en producir algun producto audiovisual. Asi
tenemos que segun datos del CNCINE se presentaron los siguientes proyectos a
fondos concursables dados desde el presupuesto comunicacional del Estado,
presentados en la siguiente grafica:
llustracidn 22 Numero de Proyectos presentados y de Proyectos beneficiados en las
convocatorias del CNCINE (Afios 2007 a 2010)

NUMERO DE PROYECTOS PRESENTADOS ¥ DE PROYECTOS
BENEFICIADOS ENM LAS CONVOCATORIAS DEL CNCINE (AFos
2007 a 20170)

250
200
1o |
100
S0
o

Ao BT AR 2008 Ao TS AR 2000
H MUMERS DE PROYECTOS

PRESEMNTADDS 116 210 227 1EE

B NUMERD DE PROYECTOS

BEMEFMCIADOS a3 =7 = 34

Fuente: CMCIMNE
Elaboracion: CNCINE

® Revisar en los anexos de este documento el listado de las productoras avaladas por la CNCINE.
® Datos obtenidos en las entrevista de campo.
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Por tanto se plantea la siguiente ecuacion para determinar el porcentaje de la
demanda insatisfecha:

Demanda insatisfecha = Oferta Potencial mercado actual — (Demanda Potencial
Publica+ Demanda Potencial Privada+ Demanda Potencial Independientes)

Demanda insatisfecha = 150 — (61+2116+188)
Demanda insatisfecha = -2215 clientes potenciales.

La misma que se encuentra en un 94 % de mercado insatisfecho; dando un porcentaje

adecuado para iniciar actividades en esta area de mercado.

Debido a esto se plantea tres segmentos de mercado distribuidos en:
e Empresas Publicas
e Empresas Privadas
e Independientes.

No obstante se determina que para estos tres segmentos de mercado tanto para los
ofertantes como para los demandantes se aplican los mismos indicadores vy

adicionalmente los que aplican la CNCINE que son los siguientes:
Indicadores de la Investigacion:

e Productos requeridos
e Nivel de seguimiento que dan a cada uno de sus productos
e Proyectos galardonados en los que hayan participado
e Indicadores de Eficiencia y Eficacia
e Cumplimiento de su vision
e Registro de su productora en instituciones del Estado
e Periodicidad de revisién de nuevos concursos para productoras
Segmento del mercado al que estan dirigidos (corto metrajes, largo metrajes,

documentales, pos produccion, edicion, otros)
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Indicadores CNCINE:

Tabla 3 Tabla de Indicadores utilizados por la CNCINE

Para el proyecto de "LOS AUDIOVISUALES - BELLA DE PARIS", se formularon 29
Indicadores distribuidos de la siguiente manera:

Indicadores de Actividades “
Indicadores de Gestion o de Proceso indicadores de Producto 19
Indicadores de Efecto 6
Indicadores de Resultados Indicadores de Impacto 0
Indicadores de Eficacia 21
Indicadores de Eficiencia 6
Indicadores segun Criterio de Medicion indicadores de Equidad 5
Indicadores de Calidad 0
Planificacion 12
Indicadores segun Uso Seguimiento y Evaluacion 17

Fuente Estadisticas CNCINE.pdf

Basandose en los indicadores generales descritos anteriormente y determinando que
el nivel de homogeneidad del servicio tanto del lado ofertante como la demanda se ha
decidido realizar entrevistas ya que es lo mas recomendable cuando se tiene un
mercado con estas caracteristicas. Para la designacion del nimero de entrevistas a ser
realizadas se procedera a calcular el tamafio de la muestra utilizando el método de

Muestreo Estratificado considerando la ecuacién Proporcional.

e Calculo del tamafio de la muestra para Ofertantes:
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Tabla 4 Célculo del tamafio de la muestra para la Oferta

POBLACION: Todas las productoras de audiovisuales avaladas por CNCINE y las existentes en las

paginas amarillas.

VARIABLE: Productoras de audiovisuales ha ser entrevistados.

PARAMETRO: Nimero de productoras de audiovisuales a ser entrevistadas.

Se fija que para la realizacion de las entrevistas a los ofertantes se procedera de la

siguiente forma:

e Cinco Productoras grandes con varios afios en el mercado

Elaborado por: Jeremmy Capilla

e Tres Productoras medianas

e Dos Productoras pequefas

e Calculo del tamario de la muestra para la Demanda:

Tabla 5 Calculo del tamafio de la muestra para la Demanda

ESTRATOS Ni 6i Ni*6i Ni*6ir2 wi ni
GRANDES 18 1,50 27,00 729,00 0,53 5
MEDIANAS 29 1,50 43,50 1892,25 0,32 3
PEQUENAS 103 1,50 154,50 23870,25 0,15 2

150 70,50 2621,25 1,00 10

POBLACION: Todas las empresas publicas, privadas con pagina web y los clientes independientes que presentan

proyectos en la CNCINE.

VARIABLE: Clientes potenciales de productos audiovisuales ha ser entrevistados.
PARAMETRO: NUmero de clientes potenciales a ser entrevistados.

Por tanto se a plantea la realizacidn de las entrevistas, con la siguiente designacion:

Elaborado por: Jeremmy Capilla

e 4 Empresas Publicas
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ESTRATOS Ni | 6i | Ni*6i | Ni*6in2 | wi ni
PRIVADAS Y PUBLICAS 2177 1,50 3265,50 10663490,25 0,92 9
INDEPENDIENTES 188 1,50 282,00 79524,00 0,08 1

2365 3547,50 10743014,25 1,00 10



e 5 Empresas Privadas
e 1 Independientes.

3.1.3. Objetivos del estudio de mercado.

» Posicionar a la ProductoraTV como uno de los principales oferentes de
productos audiovisuales en el Pais, iniciando progresivamente desde la ciudad
de Quito.

> Partir de la demanda insatisfecha apalancandonos en los nichos de mercado

detectados en el proceso de analisis e investigacion realizado.

3.1.4 Tabulacion.

En los cuadros que se presentan a continuacion expresaremos los valores que se les
asigno a las respuestas de la muestra correspondiente a los clientes potenciales y los
competidores; las mismas que fueron obtenidas en las entrevistas, citando
textualmente las preguntas realizadas en la entrevista, para hacer entendible el

andlisis de cada cuadro.

3.2. Clientes potenciales.

Los cuadros que se presentan a continuacion corresponden a las entrevistas realizadas
a los potenciales clientes, para lo cual se presentan los valores que se han dado a las
respuestas dadas por los clientes y la pregunta efectuada.

1. ¢A que sector pertenece su empresa?

52




Gréfico 35 TIPO DE EMPRESAS

Tipo de Empresa

FUENTE:Investigacién de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

El presente cuadro confirma el nivel de rentabilidad real con el que cuenta cada uno
de los segmentos que se estratifico; siendo el sector Publico el més accesible tanto a
designacion de presupuesto comunicacional como a su nivel de consumo de dichos

productos representado con el 50%, segunda esta la empresa Privada con un 40% y
por ultimo el estrato Independiente con un 10%.

2. ¢Donde se encuentra ubicada su empresa?

Grafico 36 Ubicacion por Parroquias

picacion por Parroquias

* Seriesl

20%

Iniagquito Mariscal Extranjero

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

La pretencion de la empresa es ubicarse en un punto estratégico, que permita la facil
ubicacion de los clientes y permita estar cerca de los principales proveedores,
reuniendo estas caracteristicas tenemos a la parroquia Ifiaquito con un 60% lo que
permite determinar que el punto medio para iniciar con el negocio es la Av. Shyris y
Suecia en el Edificio Argentum.

3. ¢En donde ubica a sus proveedores de servicios audiovisuales? Y ¢Porqué

usa ese medio?

Graéfico 37 Localizacion Proveedores

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

La informacién adquirida en este cuadro avisora las estrategias que se deben plantear
para la captacion de clientes potenciales, pues en el estrato alto de produccion al cual
se pretende alcanzar, se ve que se manejan mas en un entorno de confianza, pues el
50% de los clientes potenciales mencionan que contratan a las productoras por un

trabajo anterior, recomendacién o premios alcanzados.
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4. ¢Qué caracteristicas necesita en los servicios audiovisuales que solicita?

Elija un grupo de caracteristicas.

Gréfico 38 Caracteristicas de los servicios audiovisuales solicitados.

Caracteristicas de los servicios audiovisuales
solicitados

m Calidad en el servicio.

m Eficiencia

m Variedad de Servicios

m Tiempo de entrega del
Producto final.

® Atencion al Cliente

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

En este punto se determina las caracteristicas con las que deben contar los productos
audiovisuales para ingresar en el estrato alto de produccion, ya que los clientes
buscan que los proveedores cumplan con los estandares de calidad teniendo
especificaciones puntuales con respecto a la calidad de la Imagen-Servicio con un
20%, la Eficiencia con un 13%, los Tiempos de entrega con un 12% y la Variedad de
Servicios con un 10% para no tener que estar completando el servicio en diferentes

agencias.
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5. ¢ Qué servicios utiliza con mayor frecuencia?

Gréfico 39 Productos Solicitados por los clientes

Productos Solicitados

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Para iniciar con un buen impetu en el mercado audiovisual se plantea tener una
cartera fuerte de productos y progresivamente seguirla diversificando, para lo cual se
iniciaria la promocién de los productos con mayor requerimiento como es el caso de
los Videos Institucionales, eso en cuanto a productos audiovisuales, por otro lado se
debe destacar que la competencia no oferta el alquiler de Equipos ni de la Unidad
Movil debido a que son equipos delicados por tanto este producto serd una fuente de

liquidez rapida para la empresa.
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En el Aspecto tecnologico ¢ Cudl es su nivel de preferencia? ¢Porqué?

Graéfico 40 Requerimiento Tecnologico

DEFINICION (]2

ANDAR

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.
En lo que respecta al nivel tecnologico el mercado acttual demanda la produccion en
formato HD’, pero también se tiene que considerar que ya hay competidores que
ofertan una version mas avanzada como es la Blu Ray para lo cual se proyectara un
presupuesto de inversion en este tipo de tecnologia a largo plazo, pues la inversion
todavia no se debera efectuar en el corto plazo.

6. Cuando solicita el servicios de Alquiler de Equipos ¢Cual es su

requerimiento principal? Seleccione dos opciones.
Graéfico 41 Alquiler de Equipos

Aquiler de Equipos
= Tecnologia de Punta
0%

1% 5% ™ Variedad en Equipos

‘\‘ = Disponibilidad inmediata
’ de los Equipos
|

m Costo del Equipo

m Solicitarlo por teléfono o
internet

m Capacidad de seleccién
del talento humano

m Entrega a domicilio

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

" High-definition video
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ANALISIS.

Se observa que para tener dentro de la cartera de productos los equipos tecnolégicos,
que solicitan los clientes es indispensable que tengan caracteristicas tales como
Tecnologia de punta y Variedad, sin embargo los otros puntos que se hacen referencia
son los que surgieron de la entrevista y que deben ser tomados en consideracion.
Ademas si no se cuenta con equipos que tengan las caracteristicas anteriores es mejor

no ofertar este servicio para no realizar un gasto innecesario.

7. ¢Alentregarle los equipos le solicitan garantias?

Gréfico 42 Garantias de los Equipos.

Garantiade los Equipos

NO

S| M Seriesl

0% 20% 40% 60% 80%

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.
En este escenario se establece que los clientes consideran que la mitad de pago al
inicio de la entrega del equipo no es una garantia sino una forma de pago por lo que

esta modalidad nos permite establecer las formas de pago.
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8. ¢Qué modalidad de pago prefiere usted?
Gréfico 43 Medio de Pago.

Medio de Pago

Otro 0%
Tarjetas de Crédito | 0%

Transferencias electrénicas 60% |
Cheque La@%

Efectivo AQ%J

0% 20% 40% 60% 80%

i Seriesl

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.
Determinar los canales por los que al cliente le gusta pagar por el servicio es
determinante, para ver los tiempos de liquidez y ademas contar con las condiciones
necesarias para recaudar el pago del cliente en forma oportuna y adecuada.

9. ¢Cite dos nombres de productoras de Audiovisuales que usted recuerde a

parte de Productora TV?

Graéfico 44 Principales competidores

Competidores reconocidos

* Filmar

* Kino

™ Adn digital

¥ Satré

™ Trebol

™ Vértigo

™ 6 Santos

™ Urbana films

™ 180 Grados

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

La proyeccion de la nueva empresa como ya se ha mensionado anteriormente esta
encaminada ha un estrato alto de porduccion; por lo que determinar cuales son los
principales competidores en este nivel nos permite realizar un Benchmarking®, para
establecer estrategias y planes de accion, que permitan alcanzar el objetivo, siendo
Kino con el 22% y Trebol con el 16% los reconocidos en ese nivel.

10. ¢Su proveedor de servicios audiovisuales efectua seguimineto de los

servicios que le brinda? ¢ le gustaria que lo hiciera?

Gréfico 45 Seguimiento del Producto.

Seguimiento del Producto

] |
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

Esta pregunta nos permite esclarecer la apertura que tiene el cliente a la hora de

realizar procesos de retroalimentacion, con el fin de mejorar la calidad del servicio

& Es un anglicismo que, en las ciencias de la administracion de empresas, puede definirse como un
proceso sistematico y continuo para evaluar comparativamente los productos, servicios y procesos de
trabajo en organizaciones. http://es.wikipedia.org/wiki/Benchmarking, 11 de junio de 2013, 14:10pm
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con una politica de Mejoramiento Continuo®; por tanto al 100% de los clientes
entrevistados les gusta participar de procesos de retroalimentacion para que se les
proporcione un mejor servicio constantemente, pese a esto manifiestan que solo el
40% de productoras que brindan el servicio efectian una especie de encuesta para la

retroalimentacion.

11. ¢Alguno de los servicios audiovisuales que usted ha contratado han
recibido premios de algun tipo? ¢ Qué Productora fue?

Graéfico 46 Premios por produccion Audiovisual
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

El objetivo de esta interrogante es conocer el nivel de influencia que tiene el un
competidor al haber alcanzado una distincion en un trabajo comunicacional pues
todos los entrevistados reiteran que si pretenden alcanzar en algiin momento un

reconocimiento para su empresa.

12. ¢Usted somete a sus proveedores a concurso y de ahi elige el que mejor

cumpla con sus requerimientos o los contrata directamente?

° Es una filosofia que intenta optimizar y aumentar la calidad de un producto, proceso o servicio.
http://www.eoi.es/blogs/mariavictoriaflores/definicion-de-mejora-continua/ 11 de junio de 2013.
14:23pm.
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Grafico 47 Modalidad de contratacion.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Esta pregunta fue planteada como verificacion de la forma de localizacion de los
proveedores de productos audiovisuales, para determinar las estrategias de promocion
de la productora; en este sentido se corroboramos que la forma de contratacion se
maneja directamente con las relaciones existentes en el medio y no con un concurso.
Adicionalmente los clientes entrevistados manifiestan que someterse a concurso
retarda el proceso, mas aun cuando ya tienen claro quienes les proporcionaran los

resultados que esperan obtener.

13. ¢ A la hora de tomar la decisién tiene un mayor peso si el proveedor de
Servicios Audiovisuales ha recibido algin reconocimiento en el producto

gue usted requiere?
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Graéfico 48 Influencia de premios alcanzados por los Proveedores.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

De igual forma que la pregunta anterior esta se planteo como afirmacion de la
pregunta once, la cual arroja el resultado de confirmacion, en cuanto al nivel de
influencia que tiene el hecho de que el proveedor de servicios audiovisuales tenga
algun premio. Lo que determina la primera estrategia utilizada por los competidores y

posible debilidad al entrar en el mercado.

14. ;Prefiere contratar a su proveedor de audiovisuales por medio del
INCOP?

Grafico 49 Preferencia de contratacién por el INCOP

Preferencia de contratar por el
INCOP

NO

d Seriesl
Sl

0% 20% 40% 60% 80%

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

Esta pregunta refleja la realidad de la empresa contratista debido a que como politica
de contratacion deben hacer uso de este portal a pesar de que la preferencia es
contratar directamente; sin embargo como se analizd anteriormente la empresa
Publica es uno de los consumidores mas fuertes por lo que se considera que tener
dominio sobre esta plataforma es de gran importancia pero también se debe fortalecer
las relaciones personales.

15. ¢ Usted hace algun tipo de medicién de eficiencia para volver a contratar
a sus proveedores de Audiovisuales?

Graéfico 50 Eficiencia del producto.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

En este punto se trato de verificar si los clientes efectuan mediciones de eficiencia de
los productos. Pero se cuestiond lo innecesario de este proceso; debido a que este
indicador lo optienen del raiting por tanto no es de interés del cliente realizar una
mayor profundidad salvo el 20% que confundid este indicador con un trabajo propio

de la empresa y adicionalmente mensionan que contrastan este indicador con
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Tecnologia de punta, Estandares Internacionales, Calidad de imagen y Variedad de

trabajos producidos.
Sin embargo consideran que el proveedor también debe hacer el seguimiento.

16. ¢Cuando le presentan el Reel de la Productora de Audiovisuales, que

debe tener para que usted se decida?

Gréfico 51 Contenido del Reel
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Abordar este tema fue considerado como una desventaja competitiva con respecto a
las otras productoras no obstante a la resistencia para abordar el tema se determind
dos variables consideradas como relevantes para este estudio que son Contenidos de
los productos y Variedad de trabajos producidos. Ya que el Reel debe ser atractivo y

focalizado a cada segmento de mercado que se va abordar.

65




17. ¢ Cuénto factura su empresa al afio en productos Audiovisuales?

Graéfico 52 Consumo Anual de productos audiovisuales.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

Abordar esta pregunta fue delicado pues el 90% de los entrevistados se abstuvieron
de responderla y el 10% comento que esto depende del presupuesto que se le asigne
de parte del Estado y que pueden hacer un estimado con lo publicado en sus informes

de transparencia.

18. ¢ Con qué frecuencia contrata servicios de audiovisuales?

Grafico 53 Frecuencia en la contratacion.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

Este dato proporciona el nivel de compra de los clientes; el mismo que ayuda a
proyectar el volumende de ventas en un afio, las que estarian en un promedio de 10 a

20 productos audiovisuales por afio aproximadamente.

3.3 Competidores Del Mercado.

En estas tabulaciones se encuentran los competidores tanto los de nivel Alto, Medio y

Bajo.

1. ¢ A qué tipos de empresas estan direccionados sus productos

comunicacionales?

Grafico 54 Orientacion de la competencia al mercado.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

En las entrevistas planteadas a la competencia se pudo determinar que ven al sector
publico como uno de los principales clientes potenciales; pese a esta afirmacion no es
facil de acceder a este segmento debido a sus altos niveles de exigencia y en otros
casos por cuestiones de afinidad lo que deja desprovisto a este sector de oferta de

buena calidad.
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2. ¢Donde se encuentra ubicada su empresa?

Gréfico 55 Ubicacion de los Competidores.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

En lo referente a la ubicacion de la competencia se concluye que hay una gran
concentracion en la parroquia Ifiaquito, no obstante al ser una zona comercial se debe
considerar que el punto elegido para instalar a la nueva empresa es de gran cotizacion
pese a la aglomeracion de competencia por otro lado los niveles de calidad que la
empresa ofertard no seran faciles de sustituir y se debera mantener una estrategia
competitiva defensiva debido a que en los alrededores se encuentran cuatro de los

principales competidores.

3. ¢Cuales son los canales de promocion de su Productora y por qué eligid

ese medio?
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Gréfico 56 localizacion del competidor por parte del cliente.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Las respuestas optenidas por los competidores refleja la correlacion que existente
entre las preferencias de contratacion de los clientes, por tanto se debe enfatizar en las
estrategias de relaciones publicas con el cliente potencial; para medrar las
contrataciones que tienen por la afinidades ya existentes.

4. ¢Qué caracteristicas poseen sus servicios? Elija los que se ajusten a su

oferta.

Graéfico 57 Caracteristicas de los productos audiovisuales de los competidores.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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Andlisis.

Estos resultados nos ayudan a determinar la forma en como brindaremos el servicio,
pues si bien es cierto la calidad, tecnologia y diversidad de productos son los pilares
del servicio hay que saber como llegar al cliente analizando los momentos de verdad

que tendrén y optimizar el nivel de satisfacion.

5. ¢ Qué servicios oferta, marque con una x los servicios audiovisuales que

le consuman con mayor frecuencia?

Gréfico 58 Productos con mayor frecuencia contratados por los clientes.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

El mercado se caracteriza por tener mayor demanda en Spots promocionales; a causa
de que las empresas privadas que contrantan estos servicios pretenden llegar cada vez
mas rapido a sus clientes debido a su nivel de competencia en el mercado. A pesar de
tener un nivel de rentabilidad alto de este servicio la competencia no descuida los
otros productos poniendose metas de venta por producto en el mes, en el caso de dos

productoras que afirmaron esto, que suena muy recomendable a practicar.
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6. ¢Qué tecnologia oferta? ¢Porqué?

Graéfico 59 Tecnologia ofertada
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ANALISIS.

Los niveles tecnologicos en los que se encuentra la competencia nos permite avisorar
cuales seran los primeros equipos a ser adquiridos, mas aun cuando la tegnologia con
la que se esta trabajando en los medios de comunicacion se encuentra cambiando a

formato HD adicionalmente ha este proceso se debera también adquirir equipos que

FUENTE:Investigaciéon de Campo

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

cubran la demanda de los otros formatos pero no en gran cantidad.

7. ¢Usted alquila Equipos de produccion audiovisuales?

Grafico 60 Oferta de alquiler de equipos.
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FUENTE:Investigacion de Campo

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

Como se habia mensionado los clientes potenciales en ocaciones requieren contratar
equipos y debido al costo y cuidado que tienen dichos equipos no se oferta este
servicio por parte de la competencia; lo que nos permite tener una demanda alta en

este producto a ser ofertar.

8. ¢Cudles son las caracteristicas de sus Equipos?

Graéfico 61 Caracteristicas de los equipos alquilados.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

El estudio de las caracteristicas mencionadas en este cuadro se toma del 30% de

entrevistados que confirmaron que si alquilan su equipo.

En concreto las caracteristicas basicas que el mercado solicita a la hora de rentar el
equipo son minimas y faciles de cubrir con la adquisicién de equipos idéneos. Por
otro lado este monto de inversion en equipos para rentar es minima y este cubre
costos de inversion al primer afio del ejercicio contable, segin lo manifesté uno de los
entrevistados.
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9. ¢Qué modalidad de pago prefiere usted, para que sus clientes le cancelen?

Grafico 62 Modalidad de Pago.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Actualmente se ha puesto en boga la forma de pago por transacciones bancarias, ya
que estas son mas seguras y de rapida verificacion, adicionalmente los clientes
todavian no ven este medio como su forma de pago absoluta por lo que se debe contar
con medidas de seguridad tanto para la productora como para el cliente al momento

que efectue su pago.

10. ¢ Cite tres nombres de productoras de Audiovisuales que usted concidere

competencia?

Graéfico 63 Principales competidores
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

Pese a que la persepcion en los competidores, de que el mercado no esta con un nivel
de competencia fuerte, comentan que podrian verse como posibles competidores bien
posicionados mas no fuertes, a Kino y Trebol los mismos que coinciden con los
mensionados por los clientes potenciales entrevistados. Lo que refuerza la necesidad
de hacer un Benchmarking a dichas productoras.

11. ;Da seguimiento a sus productos cuando empiezan a transmitirse?

Gréfico 64 Seguimiento de productos.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
ANALISIS.

Los competidores mencionan que no se detienen en el seguimiento de los productos,
pues los que se encargan de dicho seguimiento son los medios de comunicacion al

medir rating ademas manifiestan que para eso se efectua una previa prueba.

No obstante esta percepcion del 60% de los competidores orienta la forma en como
abordar las estrategias de Relaciones publicas con el cliente, ya que esta necesidad no

esta siendo cubierta por la competencia.

12. ¢Alguno de sus productos han sido galardonados con algin premio en
concursos audiovisuales nacionales o internacionales? ¢En donde y cual a

sido el nombre de su premio?
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Gréfico 65 Premios por produccién audiovisual.
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ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

para posicionarse aun mas en el mercado.

13. ¢Usted mira al sector publico como un mercado donde ofrecer sus

servicios?

Grafico 66 Orientacion hacia el sector Publico como mercado preferencial.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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ANALISIS.

Este mercado es cotizado por la asignacion de presupuesto con la que cuentan para
realizar la promocién de obras u otras cuestiones propias de la funsion publica, por lo
que constantemente se encuentran los competidores aplicando a los pliegos
publicados por la INCOP. Sin embargo el 20% de las productoras que no lo realizan
mencionan que no lo hacen por cuestiones de afinidad y en vista de esta indisposicion
no aplican a estas publicaciones.

14. ;Con qué periorisidad revisa los concursos del INCOP pertenecientes al

sector publico para aplicar su postulacion?

Graéfico 67 Revision de pliegos en el INCOP
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Debido a que el mayor nicho de mercado esta en el sector Publico se mantiene un
comportamiento de rebision continua de los pliegos que se publican en el INCOP.
Pese ha este requerimiento las productoras no descuidan las realciones publicas que

efectuan con los encargados de la eleccion de adquisicion.
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15. ¢ Cuéantas empresas Productoras de Audiovisuales cree usteded que hay

en el mercado?

Graéfico 68 Segun criterio de clientes encuestados cuantas productoras de audiovisuales existen
en el mercado.
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FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

Los competidores entrevistados concuerdan que en el mercado a habido un
incremento significativo de las empresas de audiovisuales, pero se desconoce el
nimero exacto debido a que existen empresas informales y personas naturales no
especializadas dedicadas a esta actividad. Por tanto segin el promedio que
mensionaron los entrevistados comentan que aproximadamente existiran alredor de

unas 200 o méas productoras informales existentes en el mercado.

Nota. Como un tema adicinal que surgio de las entrevistas se manifest6 la necesidad
de elaborar una Ley de Cine, que no es lo mismo que la Ley de Comunicacion y que
por la cual los entrevistados se mantenian al margen de las coyunturas politicas

actuales.
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3.4.  Andlisis de la competencia.

En consideracion a la informacién obtenida en las entrevistas se plantea que para
superar a la competencia se debe realizar un andlisis a profundidad del competidor
consolidado en el nivel de mercado al que se pretende alcanzar, identificando sus
principales ventajas utilizando el método del Mix enfocado al competidor, ademas de
este estudio se desprenderan conclusiones atractivas, para determinar en base a la
observacion de los puntos fuertes y débiles del competidor, estrategias que beneficien
al posicionamiento de la nueva empresa.

Tabla 6 Analisis de competidornalisis de competidor.

N Desmuestran eficiencia en
, Visitas esporadicas a ss y
Cubren las necesidades , , Ganan concursos de Susventasson  [entrega del producto.  Atencion
_ Mtoelproductofinal  {lientes de mayor . L , .,
de os clientes del , . |reconocimiento en el medio.  |irectamente con |del cliente generando a persepcion
compensasuprecio  {renombre, como estrategia 3 _ o
segmento ato, ) Generan prestgio elcliente. ~ |de mejor decision al elegilos para
de recordacion, 3
hacer su publicidad.
No ls interesa gue su Y ,
- Atencion alciente de estrato medio
precio sea alto porgue sus ‘ o
Noproducen nadaparael| pq , Novendende |y bajo de forma diferenciada, sn
. |clientes estan dispuestos a |Los lientes llegan a ellos o , ,
estratomedio y bajo N forma indirecta. - {reparar mucho en su importanci
pagarlo por s prestigio en )
. como liente,
¢l medio.

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Al considerarse que la produccion audiovisual tendrd un repunte debido a la nueva
Ley Orgénica de Comunicacion sobre todo en lo que concierne a la “SECCION VII
Produccion de publicidad nacional.- Se prohibe la importacion de piezas
Dicha Ley
entrara en vigencia a partir de su publicacion en el Registro Oficial” (Asamblea

Nacional, 2013).

publicitarias producidas fuera del pais por empresas extranmjeras”

En consideracién a este antecedente, se determina que el incremento de los clientes
potenciales no tendran suficientes proveedores de servicios en nivel audiovisual alto,
vislumbrando una extension del mercado.
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Por otro lado dichas empresas se consolidaran en el mercado, para lo cual la nueva
empresa se debe preparar para estar al nivel competitivo que requiere el mercado, se
analizara los siguientes puntos:

e La orientacion del mercado es al nivel alto, por tanto no se considera a los
clientes potenciales de nivel medio ni bajo, que la competencia no
considera. Pese a esto la atencion del cliente ubicado en dichos estratos no
se diferenciard del trato que se le da al estrato al que se encuentra
direccionado el servicio.

e El precio del servicio al ser subjetivo y sugerencial de calidad, se fijara en
el mismo nivel que el del competidor principal.

e En cuanto a las ventas se determina la necesidad de crear la percepcion de
que el cliente es especial, sea que nos consuma 0 no, para que se incline a
la contratacion a la Productora TV.

e En lo referente a la publicidad la competencia se ha confiado en la
promocion que otorgan las entidades dedicadas a calificar el trabajo de la
produccién audiovisual en la cual ganan dichos reconocimientos, pero se
debe mantener estrategias de apoyo, mismas que seran detallada en las
estrategias de posicionamiento.

e En cuanto a canales de distribuciébn al ser servicios el medio de
distribucion es directo y no se ahonda mas en este punto.

Finalmente se sefiala que para tener el posicionamiento que actualmente tiene la
competencia se tendra definida la tactica de Mejoramiento Continuo.

3.5. Andlisis de tendencias.

El pais desde siempre ha tenido personas que incursionan en la produccion de
Audiovisuales pero en muchas ocasiones no veian culminada su obra por la
falta de presupuesto e interés de sus potenciales clientes, sin embargo en la
actualidad se han implementado una serie de auspicios, fondos concursables,
requerimientos de produccion audiovisual de elevado nivel de calidad
proveniente desde el Gobierno ademas del creciente interés por consumir
produccién nacional, esto ha contribuido a que mas artistas 0 empresas

privadas se interesen en producir a este nivel; que para la Productora
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representa un incremento en sus potenciales clientes internos. Adicionalmente
la tendencia se reafirma con la nueva ley de comunicacion que se encuentra en

estudio, donde se plantea como minimo un 60% de produccion nacional.

Por otro lado es importante citar la existencia de un creciente mercado que
esta marcando la nueva forma de acceso a la informacion y que no
necesariamente necesita de una productora que edite las iméagenes o tengan un
cierto nivel de resolucion de calidad; como es el caso del internet y para lo
cual una firma Cuencana se esta posicionando fuertemente en el YOU TUBE
como es Enchufe tv ya que tiene una gran acogida entre un publico
comprendido en las edades de 12 a 35 afios, debido al acceso de este medio en
diversos puntos de red. Por otro lado se tiene a Llamingo Films dirigida por
Jalal Dubois y Rodrigo Padilla, quienes han sabido posicionarse fuertemente
en el mercado y son las consideradas con mas frecuencia al momento de elegir
una productora, por lo cual los servicios que se deben ofertan deben tener un

fuerte impacto mediatico, para poder posicionarse en el mercado.

3.6. Investigacion de la oferta

El segmento de mercado al que se enfoca este emprendimiento es el Alto donde se
puede determinar que los competidores no son los suficientes para abastecer la
demanda de productos audiovisuales en crecimiento, debido principalmente a
barreras de entrada como el nivel de inversién y el Talento Humano con experticia en

el tema.

Lo que representa una gran probabilidad de ingresar al mercado con un nivel de

estabilidad inicial.

80




CAPITULO 4
4.1. Planificacion estratégica

4.1.1 Misioén.

La Productora TV es una empresa dedicada a entregar productos audiovisuales de
primera calidad, con nuestro equipo de profesionales altamente capacitados,
tecnologia de punta y renovacion continua proporcionando al cliente la versatilidad y

creatividad que ellos requieren.

4.1.2 Vision.

Constituir a la Productora TV como la empresa mas reconocida y respetada en el
mercado de productos comunicacionales, primero en la ciudad de Quito y
posteriormente a nivel Nacional e Internacional, considerada como la primera opcion
en la mente del consumidor, dada por el trabajo en equipo, la innovacion de nuestros

profesionales y la creatividad que tienen cada uno de nuestros productos.

4.1.3 Objetivo general

Disefiar productos comunicacionales de alta calidad enfocados a satisfacer las
necesidades de cada uno de nuestros consumidores y potenciales clientes, poniendo

en marcha las acciones que sean precisas para cumplir con sus expectativas.

4.1.4 Objetivos especificos.

e Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes en cada servicio brindado.

e Motivar al equipo de trabajo a producir servicios audiovisuales, no repetitivos
en su formato y con un nivel creativo superior al de la competencia.

e Capacitar continuamente a todos los colaboradores en las nuevas tecnologias

que se encuentran en auge.
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e Implementar la especificacion del valor que tienen nuestros productos
comunicacionales, sin abusar en el costo, relativo al mercado.

e Tender al liderazgo tecnoldgico en toda nuestra infraestructura y equipos.

4.1.5 Valores

Es la representacion del nivel de convivencia optimo que queremos para hacer
Ilevadera la convivencia, sin atentar contra la autonomia de cada uno de los miembros
de la empresa pero que tampoco se atente contra la misién, permitiéndonos alcanzar
cada dia nuestra vision.

Para lo cual detallamos los valores que sirven de hoja de ruta para los miembros del

equipo en su trabajo cotidiano y en sus relaciones con los demas:

1. Etica.- Es un valor universalmente determinado. ElI mismo que establece la
forma en como se direcciona la empresa comprendiendo de forma
transparente, sincera, y todo lo que haga alusion a este valor.

2. Comunicacion.- Una buena comunicacion puede ser la diferencia entre una
vida feliz 0 una llena de problemas.

3. Puntualidad.- El valor que se construye por el esfuerzo de estar a tiempo no
solo en un lugar, sino también al momento de entregar los productos en el
momento acordado.

4. Comprometerse.- va mas alld de cumplir con una obligacion, es poner en
juego nuestras capacidades para sacar adelante todo aquello que se nos
confian.

5. Compromiso con el cliente: Este valor implica una posicién de compromiso
total con el cliente. Nada es mas importante y todo puede esperar si se trata de
atenderlo. Compromiso Total puede ser el distintivo de muchas actividades.

6. Critica constructiva.- Al hacerla con el espiritu de ayudar a los demas es una
actitud madura, responsable y llena de respeto por nuestros semejantes,

contribuyendo a la mejora continua.
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7. Empatia.- Entender y asumir los sentimientos de los demas, para no crear un
ambiente laboral denso.

8. Flexibilidad.- Capacidad de adaptarse rapidamente a las circunstancias, para
lograr una mejor convivencia y entendimiento con los demas.

9. Innovacidn.- Implica adelantarse a la competencia y que estamos dispuestos a
experimentar con ideas y tecnologias nuevas.

10. Kaizen.- Es esforzarse por “mejorar continuamente. Como ningun proceso
puede considerarse nunca perfecto, siempre queda espacio para mejorar” .

11. Genchi Genbutsu.- implica "ir al origen para descubrir los hechos que nos
ayuden a tomar decisiones correctas, crear consenso y alcanzar los objetivos
marcados"°.

12. Confidencialidad.- Capacidad de hablar sin reservas con los miembros del
equipo, con la seguridad de que lo que se haga en la empresa no va a ser
revelado a la competencia.

13. Coherencia.- Nos hace ser personas de una pieza, actuando siempre de

acuerdo a nuestros principios.

4.1.6 Politicas.

La Productora TV Es una compafiia constituida al amparo de las leyes
ecuatorianas, ubicada en la Ciudad de Quito, que se dedica a elaborar Productos
Comunicacionales.

Esta comprometida a desarrollar sus actividades, aplicando una Politica de Calidad e
Innovacién continua, promoviendo una gestién administrativa y creativa eficiente,
favoreciendo la capacitacion y el desarrollo del talento humano. Para posicionar la

empresa fuertemente en el mercado de audiovisuales.

10 http://www.toyotacanarias.es/principios%20corporativos
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4.2. Matriz FODA.

En el cuadro que se presenta a continuacion se plantea todos los posibles pro y

contras con los que se puede topar la empresa al momento de iniciar actividades por

lo cual esta disefiada como si ya estuviese en funcionamiento.

Ademas se plantean dentro de la matriz estrategias para reducir la factibilidad de que

estos factores sean determinantes para el mal funcionamiento y posterior declive de la

empresa.

4.1.1 Fortalezas.- Se han planteado las siguientes:

La empresa se encuentra en una zona comercial y de facil ubicacion.
Tecnologia Hd de punta

Con la comunicacion globalizada tenemos acceso a gente especializada en

disefio grafico, animacién 3d, editores, locutores, De todo el mundo
Experiencia en tv durante 14 afos
Manejo del equipo Hd en un 100%

Contar con un Reel extenso, dinamico y atractivo de alta calidad de trabajos

realizados.

Personal preparado y con vasta experiencia en Tv y publicidad; reconocido en

el mercado.
Garantia de no duplicidad en conceptos creativos
Puntualidad en la entrega del producto

Fidelizacion del personal mediante los pagos puntuales por su producto
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e Politica de confidencialidad entre los colaboradores y la empresa ni se
pretende saber de las otras empresas ni que se filtre informacién de nuestra

empresa.

4.1.2 Oportunidades.- Considerando la situacion actual del pais, se determinan las

siguientes:

e Incremento de demanda de productos comunicacionales en un 67% para el
2013

e Pocos ofertantes dedicados a produccion audiovisual de alta calidad

e Estandarizacion de la tecnologia Hd ya que es la que esta en boga

e Contactos en el medio

e Apertura en el consumo de productos audiovisuales elaborados en el pais

e El estado es el mayor consumidor de productos audiovisuales y destina un

presupuesto anual
e Conocer como se maneja el medio
e Tener proveedores con precios bajos

e Tener relaciones puablicas con personas que estan dirigiendo empresas en el

campo publicitario.
4.2.3 Debilidades.- Los contras que se identificaron fueron los siguientes.
e Realizar de todo sin especializarse en nada
e No se cuenta con experiencia en manejo de personal
e Politicas de contratos con el personal

e El propietario realiza todas las actividades en la empresa
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¢ No se ha definido la politica de manejo de presupuestos
e Arriendo de la oficina elevado
e No saber delegar responsabilidades
e Involucrar a la familia como colaboradores.
4.2.4 Amenazas.- Los factores que se han considerado como futuras desventajas son:
e Faltade la Ley de cine

e La vision actual de los profesionales en comunicacion de ya no ser empleados

sino tener su propia empresa
e Competencia desleal (precios bajos)
e Falta de ofertas de seguros para equipos tecnolégicos de alta calidad
e Inestabilidad de la empresa privada en funcion de leyes de gobierno
e Incremento de impuestos

e Ley laboral orientada solo a favor del trabajador, sin garantia para el

empleador.

Dentro de la matriz se encuentran detalladas las estrategias a ejecutar como plan de

contingencia.
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Incremento de demanda de
productos comunicacionales
en un 67% para el 2013

La empresa se encuentra en una zona comercial y de facil
ubicacion.

Realizar de todo sin especializarse en
nada.

Tecnologia hd de punta

No se cuenta con experiencia en manejo
de personal

Con la comunicacion globalizada tenemos acceso a gente
especializada en disefo grafico, animacion 3d, editores,
locutores . De todo el mundo

Politicas de contratos con el personal

Experiencia en tv durante 14 afios

El propietario realiza todas las actividades
en la empresa

Manejo del equipo hd en un 100%

No se a definido la politica de manejo de
presupuestos

Contar con un Rell extenso, dinamico y atractivo de alta calidad
de trabajos realizados,

Arriendo de la oficina elevado.

Personal prepado y con vasta experiencia en Tv y publicidad;
reconocidos en el mercado.

No saber delegar responsabilidades

Garantia de no duplicidad en conceptos creativos

Involucrar a la familia como
coloboradores.

Puntualidad en la entrega del producto

Fidelizacion del personal mediante los pagos puntuales por su
producto.

Politica de confidencialidad entre los colaboradores y la
empresa ni se pretende saber de las otras empresas ni que se
filtre informacion de nuestra empresa.

Promocionar los productos audiovisuales a empresas que
tengan un interés comunicacional elevado.

Determinar una ubicacion estratégica que
minorice el costo y nos permita estar junto
a los principales consumidores de
productos comunicacionales.

Pocos ofertantes dedicados a
produccién audiovisual de alta
calidad.

Especializacién continua en equipos de tecnologia hd sin dejar
de lado la capacitacion en las nuevas tecnologias que se vayan
incorporando al mercado audiovisual

Contratar personal suficiente para minorar
actividades al gerente.

Estandarizacion de la
tecnologia hd ya que es la que
esta en voga

No limitarse a las relaciones con personas conocidas sino
expandirse a otras empresas ofertando el producto.

Asistir o Propiciar eventos para
incrementar la cartera de clientes.

Contactos en el medio

Creacion de una pagina web que sea atractiva y facil de
acceder para el cliente.

Contratar un consultor que se encargue
de fijar una base de datos de
presupuestos atractiva a los clientes.

Apertura en el consumo de
productos audiovisuales
elaborados en el pais

Mantener un slogan que promueva la calidad y el nivel creativo
que se tiene.

Capacitar a todos los colaboradores
incluyendo al propietario en técnicas de
liderazgo y delegacion de funciones
factibles

El estado es el mayor
consumidor de productos
audiovisuales y destina un
presupuesto anual

Tener en claro todos los valores con los que cuenta la empresa,
como plus para nuestros clientes.

No contratar a familiares como
colaboradores directos de la empresa.

Conocer como se maneja el
medio

Tener proveedores con
precios bajos

Tener relaciones publicas con
personas que estan dirigiendo
empresas en el campo
publicitario

Falta de la Ley de cine

Crear propuestas atractivas para captar profesionales en
comunicacién, minimizando la competencia.

Disefiar un plan estratégico en lo
referente a talento humano que sea
ventajoso para la empresa y atractivo
para los trabajadores

La vision actual de los
profesionales en
comunicacién de ya no ser
empleados sino tener su
propia empresa

No caer en la tentaciéon de la competencia desleal. Maximizando
la ventaja de ser una empresa con restriccion a este tipo de
tacticas empresariales

Elaborar un manual de valoracion de
cargos para tener claro el perfil del
trabajador evitando el desgaste en la
seleccion de personal

Competencia desleal (precios
bajos)

Ser neutrales con las discordias entre el gobierno y sus
detractores. Viendo los nichos de mercado oportuno entre las
dos partes

Realizar procesos de induccién al nuevo
personal, haciendo énfacis en los valores
de la empresa.

Falta de ofertas de seguros
para equipos tecnoldgicos de
alta calidad

Ajustar los costos de producciéon previniendo incrementos en
impuestos.

Colocar en un lugar visible dentro de la
oficina la razén de ser de la empresa

Inestabilidad de la empresa
privada en funcion de leyes de
gobierno

Programar un colchén fiscal legal en lo referente a impuestos

Proyectarse a comprar un local propio con
las retenciones del impuesto a la renta,
crédito tributario y Biess, en conjunto para
capitalizar inicialmente el proyecto.

Incremento de impuestos

Contar con acuerdos internos legales entre los empleados y el
propietario para garantizar a la empresa mas alla de lo que el
Cadigo laboral lo efectua.

Ley laboral orientada solo a
favor del trabajador, sin

Asosorarse con una empresa de seguros que maneje seguros
con covertura total para equipos tecnolégicos.

garantia para el empleador.
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4.3 Estrategias.

4.3.1 Estrategias de posicionamiento.

El mercado de los servicios es complejo en cuanto a la percepcion que el cliente
tiene con respecto al producto, ya que al medir el nivel de satisfaccion que le da un
producto es facil de diferenciar.

Una de las formas en las que se plantea el posicionamiento de la empresa es a través
del Modelo de Brechas de la calidad del servicio, pues este modelo “Ubica a los
conceptos, las estrategias y las decisiones claves en el marketing de servicios”
(Zeithaml, 2009.). Por lo cual las estrategias de la empresa van a estar orientadas de

la siguiente forma:

4.3.2. Estrategia genética (Diferenciacion).- Los competidores actuales se han
enfocado en la necesidad del cliente y su simple satisfaccion, al ver este tipo de
conductas de los competidores es necesario ir un paso mas alla al definir las
estrategias; por lo cual a continuacion vamos a determinar las dos estrategias que se
aplicaran segun el modelo de brechas de clientes.

llustracion 23 Modelo de brechas del cliente.

Servicio Esperado

Diferenciacion por Valor

\ 4
Servicio Percibido

Fuente: Libro “Marketing de Servicios”. Ver Cita. 24

Diferencia por innovacién

e Diferenciacion por valor.- A diferencia de la competencia no se enfocara a la
diferenciacion del precio sino en el valor que tiene cada uno de los productos
comunicacionales, como es el aspecto creativo un valor intangible pero que da

la percepcién de que han pagado por algo de calidad y efectivo.
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e Diferenciacién por innovacién.- Esta estrategia es muy aplicable para el
campo comunicacional ya que se debe estar constantemente renovando e
invirtiendo en 1+D+i, ademas de captar al mejor Talento Humano de cada
mercado.

Lo cual repercutiria en la siguiente pirdmide de procesos, para alcanzar un mejor

rédito de imagen empresarial y al mismo tiempo econémico.

4.3.3. Estrategia de posicionamiento. Considerando a la empresa como un
proveedor se ha determinado que en la brecha del disefio y estandares de servicio, son
los principales factores que se van a considerar para posicionar a la empresa en el
mercado, ademas se considerara el planteamiento de Porter que manifiesta que se
puede quedar “Atrapados a la mitad o posicionamiento a la mitad, Porter entendia la
situacion de aquellas empresas que no habian seguido con éxito ninguna de las
anteriores opciones estratégicas (liderazgo en costes, diferenciacion o enfoque), lo
intentaran o0 no. La posicion estratégica de las empresas atrapadas a la mitad es
mala, ya que competiran con desventaja tanto con las empresas que sigan una
estrategia de diferenciacion como con las que sigan una de liderazgo en costes
debiendo evitarse a toda costa lo que se denomina POSICIONAMIENTO A LA

Mitad” (Ogayar) por lo que se determinan las siguientes estrategias:

e Contar con una pagina web para que nuestros clientes tengan toda la
informacion que necesiten para tomar una decision favorable a la empresa.

e Programar periodicamente un estudio de mercado para ver cuales son los
requerimientos que estan por implementar en la empresa para seguir siendo
competitivos.

e Tener conocimiento de las estrategias abiertas que tiene la competencia con
respecto de las nuestras, sin caer en el espionaje empresarial.

e No crear expectativas elevadas, para sorprender al cliente con mas de lo que él

espera.
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e Ser pioneros en el Liderazgo no de coste sino de valor.**

llustracién 24 El Enfoque de Porter.

EL ENFOQUE DE PORTER

VENTAJA
ESTRATEGICA
Exclusividad
per;g: :}: tf,’:r o Poslcl::stﬁ bajos

Amplio (todo el - LIDERAZGO EN
sector) DIFERENCIACION COSTES
Reducido (solo

mento)

ENFOQUE O ALTA SEGMENTACION

Fuente. Universidad de Huelva. Cita 27.

4.3.4 Estrategia de marketing, crecimiento intensivo, Segun el Mix promocional.

Al iniciar una empresa nueva en el mercado es importante contar con un conjunto de
herramientas y estrategias publicitarias que nos permitan mantenernos en el mercado,
que sean lo mas completas posibles para lo cual adoptamos como referencia el
marketing mix, pues abarca todo lo que corresponde a las siete P que nos permite
posicionarnos en la mente del consumidor y captar clientes potenciales facilmente.

A continuacion se presenta un cuadro explicativo de las siete P:

11

http://www.uhu.es/uhutur/documentos/mspa/Mod%202%20SPA%20y%20FORMULACION%20DE
%20ESTRATEGIAS%20COMP.pdf
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lustracién 25 Las 7P del Marketing de Servicios.

PLACE

* Retail

e Whosale

e Local- Export
B

PRODUCT Internet

« Design, technology

* Useability

= Usefulness PRICE

» Solves pain = Penetration strategy
« Value * Cost-Plus

e Quality * Lossleader

e Brand * more

« Warranty

Target
PHYSICAL EVIDENCE Market

User stories
Recommendations
Office premises
Buzz

PEOPLE
Founders
PROCESS
* Service delivery
. Complaints Customer service

« Response time

Fuente. business-fundas.com

4.4 Las Siete P’s del Marketing aplicadas a la empresa.
1. Producto.- La calidad del producto promueve a la empresa como generadora

de conceptos creativos inigualables los cuales son refrescantes y no
repetitivos, orientado a clientes que buscan mensajes publicitarios que se
queden en la mente de los consumidores de nuestros clientes.

2. Precio.- La concepcién de valor antes que el precio, limita un tanto la oferta
con relacion a competidores que elaboran el mismo producto pero no con las
caracteristicas que se establecen en los nuestros teniendo la capacidad de
ofertar precios reducidos con respecto a los demas competidores en el
segmento.

3. Plaza.- Apalancarse en el uso del internet es una tactica pues se ha convertido
en una de las principales vias de posicionamiento actualmente, para lo cual
contar con una pagina web es importante a la hora de ofertar los productos;
sin dejar de lado las relaciones publicas, estando al tanto de eventos de tipo

comunicacional donde abrirse campo con nuevos clientes. Ademas del
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internet y las relaciones publicas se determina a la ubicacion de la oficina
como estratégica, ya que se situaria en una de las zonas mas comerciales de
Quito (Shyris), con facilidad para trasladarse a los diferentes puntos de las
empresas de los clientes.

Promocion.- Los mecanismos de promocién no plantean un uso excesivo de
los més medias, sino de los procesos de marquetin relacional:

Crear una cartera de clientes VIP donde se coloquen a los clientes que realizan
pedidos de productos comunicacionales anuales que superen un determinado
monto.

Visitar a los clientes que no realizan pedidos recurrentes con pequefios
recuerdos memorables de la empresa, a modo de hacerle sentir al cliente como
parte importante de la empresa.

Enviar via correo electronico a las empresas el link directo de la pagina web
de la productora para que no se tarden en buscar en google.

La promocidn relacional se sustenta principalmente en el boca a boca de los
mejores trabajos generados y las actualizaciones en tecnologia, desde el

concepto marca de origen.

Publicidad.- La productora presupuestard un monto anual para invertir en
publicidad en los siguientes medios:

La empresa debera pautar en internet para que aparezca el slogan de la
Productora y sea un link directo a la pagina web de la empresa.

Colocar en los vehiculos de la productora anuncios que publiciten a la
empresa.

Colocar en los equipos que se rentan esquelas o adhesivos que recuerden a los
clientes que los utilizan a la productora.

Visibilizar a la empresa con algun letrero o gigantografia que no dafie la
estética del edificio y que no sea por mucho tiempo.

Asistir a ferias donde se sabe que nuestros clientes objetivos van a estar, para

promocionar la productora.
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e Auspiciar algiin programa emblematico, que esté en la mente del consumidor,
como parte de un proceso de marquetin social.
e Canje publicitario con otros medios como el de prensa escrita para

publirreportajes.

6. Prestacion de servicio al cliente.- La productora mas que implementar la
politica del cliente tiene la razon, plantea la politica de darle al cliente lo que
necesita en un tiempo optimo, haciendo notar que para la empresa el bien mas
preciado es sus clientes externos.

Sin dejar de lado que nuestros clientes internos es decir, los colaboradores también
son importantes ya que si a ellos se les da un trato adecuado manejaran un trato

optimo a los clientes externos.

7. Estructura Organizacional (Evidencia Fisica).- En este punto se pretende
resaltar todo el dominante tangible que la empresa debe mostrar ante el cliente
pues las empresas de servicios requieren proyectar un atractivo tangible para

el cliente externo como para el cliente interno; por tanto se presenta:

4.5 Constitucion de la empresa.

Los fundadores de la PRODUCTORA TV CIA LIMITADA han convenido apegarse
a la forma de constitucion de compafiia limitada pues este tipo de compafia presenta

ventajas con respecto a futuras capitalizaciones.
A continuacidn se da a conocer de qué se trata la Compafiia Limitada:
Concepto de Compafia Limitada.

“La Compafia de Responsabilidad Limitada, es la que se contrae entre dos o
mas personas, que solamente responden por las obligaciones sociales hasta el

monto de sus aportaciones individuales y hacen el comercio bajo una razon
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social o denominacién objetiva, a la que se afadiran, en todo caso, las

palabras "Compafia Limitada" o su correspondiente abreviatura CIA. LTDA.
Requisitos.

e Nombre: (Hay que realizar la reserva el nombre que durard hasta 30 dias,
luego de ese tiempo habra que renovarla por 30 dias més.) Los nombres
comerciales u obtenciones vegetales, podra solicitar al Instituto Ecuatoriano
de Propiedad Intelectual —IEPI.

e Solicitud de aprobacion: La presentacion al Superintendente de Compafiias o
a su delegado de tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la

compaiiia, a las que se adjuntara la solicitud, suscrita por abogado.

e Numeros minimo y maximo de socios: La compaiiia se constituird con dos

socios, como minimo, 0 con un maximo de quince.

e Capital minimo: El capital minimo con que ha de constituirse la compafiia es
de cuatrocientos ddlares de los Estados Unidos de América. EIl capital
debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 50% del valor
nominal de cada participacion. Las aportaciones pueden consistir en
numerario (dinero) o en especies (bienes) muebles o inmuebles o, incluso, en

dinero y especies a lavez 2

Organizacion Legal.

En Ecuador y especificamente en Quito donde se va a desempefiar la actividad
comercial se debe contar con un minimo de requisitos de funcionamiento los que le

permiten a la empresa desempefiarse de forma fluida, para lo cual se presentan:

e Escritura de Constitucion de la Empresa

12

http://www.supercias.gob.ec/visorPDF.php?url=bd_supercias/descargas/ss/[LEY_DE_COMPANIAS.p
df
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o Estatutos de la compafiia

o Nombramiento de los representantes legales
« Patente Municipal

e Razén Social

« Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

« Registro Unico de Proveedores (RUP)

e Registro en el INCOP

e Bomberos

La empresa debe prever para tramites pre operacional del siguiente presupuesto:

Tabla 7 Tabla de Gastos Pre Operacionales.

GASTOS

Amomzacmn ol Amortiz. Mensual
DETALLE g Total Amortiz. Anual .
anos

Gastos de Constitucion 200000 2.000,00 400,00 6,67
l Gastos Preoperacionales 5 200000 200000 400,00 6,67

Total Gastos 4,000,00 1333 240,00

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Modelos de Contratacion.
La empresa se constituira con un personal bipartido en dos modelos de contratacion:

e Contratos Fijos.
o Contratos por servicios profesionales

Independientemente de la modalidad de contratacion a todos se les cancelara su

sueldo a la entrega del trabajo contando treinta dias a partir de ese momento.

En lo que respecta al personal que esta en la modalidad de Servicios profesionales se

les cancelara una vez iniciada una orden de produccién.
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Sin embargo para el personal que esta sujeto a contratacion Fija la empresa debe

prever un presupuesto proyectado y amortizado para el primer afio de labores; ya que

estos montos deben ser cubiertos esté o no produciendo la empresa, para lo cual se

presenta la siguiente tabla salarial:

Tabla 8 Presupuesto de Remuneraciones.

PRESUPUESTO DE GASTO REMUNERACION TRABAJADORES.

PRODUCTORA TV CLA. LTDA.
[PRESUPUESTOS DE REMUNERACIONES]

No. SUELDO SUELDO
PERS. NIFICADO  MENSUAL

CARGO

Gerente propietario

VACACIONES

DECIMO
TERCERO

DECIMO  APOR.PAT.

CUARTO

12,15%

COSTO
MENSUAL

Asistente de gerencia

Editor

Camardgrafo

[ 1]
[ 1]
Coordinador de
) 1
Produccion
[ 1

Ing. Unidad Movil

TOTAL MENS. 451800 $
TOTAL SEMES. 2710800 $
TOTAL ANUAL 5421600 $

18825 $
112950 §
225900 $

37650 $
225900 $
451800 $

159,00 $
95400 $
1.908,00 $

548,94
3.293,62
6.587,24

5.790,69
34.744,12
69.488,24

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla. Valores calculados en base a las remuneraciones vigentes (21
de marzo 2013)

Analisis.- Se proyecta que para el primer mes de trabajo se debe contar con un monto

de 5.343,84 ddlares americanos destinados para remuneraciones a trabajadores;

ademas se hace una proyeccion de que semestralmente se debe cancelar tener un

monto de 32.063,02 dolares americanos y al afio 64.126,04 dblares americanos, para

el primer afio de trabajo.

Imagen empresarial.

Se debe estar consciente de cual es el Dominante tangible que le pertenece a la

empresa para trabajar en la imagen de la empresa por lo cual se a determinado cuales

son los aspectos del Dominante tangible que se muestran en la siguiente grafica.
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lustracion 26 Dominante tangible e intangible de la Productora TV.

@

O
O

Instalaciones de la
empresa

o

Equipos
Hd
Personal
Formas de entreg;
Pre
produccion O
Pos-Produccién

DOMINANTE NO TANGIBLE

del producto (Cd,
Flash)
Produccion

DOMINANTE TANGIBLE

Trato que recibe el
cliente
Producto que
recibe el
cliente
Creatividad
inmediata del
servicio
Puntualidad tiempo
de entrega

FUENTE:Libro “Marketing de Servicios”
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Teniendo en consideracion los puntos determinados en el dominante tangible
mencionado en la figura 11 se debe tener en cuenta que todo material P.O.P. que la
empresa entregue a sus clientes ya que a partir de estos materiales se puede estar
presente en la mente del consumidor fidelizandolo sutilmente, inicialmente se
manejaran los siguientes formatos de presentacion, posteriormente se afiadiran otros
materiales.
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lHustracion 27 Imagen Corporativa.

IMAGEN CORPORATIVA
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O L 2000 Or0
v
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ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.




4.7. Organigrama departamental de la empresa Productora TV.

En el siguiente cuadro se establece cuales seran los cargos a desempefiarse para el

funcionamiento de la empresa.

Se efectuard un breve analisis de cada uno de los departamentos que se encuentran en

el gréfico, para su comprension efectiva.

1.

GERENTE PROPIETARIO.- Ademas de ser el propietario de la empresa,
desempefara el papel de gerente que lleva la gestion administrativa y
relaciones publicas con la cartera de clientes.

Asistente de Gerencia.- Persona encargada de asistir, allanar o prevenir
dificultades de cualquier orden en casos particulares o de grupos de
individuos, por medio de la gestion proactiva, para facilitar el trabajo del
gerente.

Departamento Creativo.- Se encuentra bipartido debido a, que al realizar
productos comunicacionales se requiere de un equipo conjunto, que facilite el
procedimiento de los creativos por lo cual se ha dispuesto en el organigrama a
los creativos y auxiliares que se requiere para poder realizar el trabajo
creativo.

Departamento Administrativo Financiero.- Se encarga de llevar el control de
todos los otros departamentos, ademas tiene el control de la empresa de forma
interna y su entorno, asi como el manejo de los recursos econdémicos de la
empresa. debiendo tomar decisiones de asignacion de recursos disponibles en
las diferentes areas para maximizar los beneficios econdémicos.

Departamento de Talento Humano.- Se encargara de atender las necesidades
de personal de la empresa, estudiando el perfil del cargo requerido; para la
posterior contratacion.

Departamento Técnico, de Bodega de Equipos.- Este departamento tiene una
de las funciones de mayor importancia, debido a que los equipos con los que
se trabaja son delicado; en este contexto deben tener una correcta forma de
almacenamiento, uso y posterior mantenimiento tras la utilizacion del equipo

por parte del personal que los manipule.
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7. Departamento de Operaciones.- son los encargados de la parte logistica, que

contribuyen con la produccion del producto.

llustracién 28 Organigrama departamental Productora TV.

ORGANIGRAMA DEPARTAMENTAL

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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CAPITULO 5

5.1. Estudio técnico.

Se debe tener en cuenta que para iniciar un proceso productivo hay que determinar la
capacidad econémica disponible para comprometer al momento de implementar y
elaborar un proyecto empresarial teniendo en cuenta las palabras de Galo Urbina. “El
tamarfio dptimo de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de
produccion al afio. Se considera dptimo cuando opera con los menores costos totales
o la maxima rentabilidad econémica” (Baca Urbina, 2006). Para lo cual se ha
disefiado un plan estratégico dispuesto en un Plan Operativo Anual (POA), donde se
esboza la planificacion dispuesta en actividades mensuales (12 meses), como tiempos
Optimos que se podrian reducir en el proceso, dicha planificacion nos da una pauta de

tiempos para saber cual es nuestro punto de recuperacion de la inversion.
Se ha dividido el POA en tres partes en las cuales consta:

v' Administrativa.- En este item se propone que en un lapso de 4 meses todo lo
concerniente a la parte legal e instalaciones se tendra culminado, para que la

empresa pueda funcionar sin interrupciones.

v' Marketing y Ventas.- Este item es crucial pues una empresa nueva debe
causar una impresion adecuada a sus clientes potenciales, para lo que se

proyecta tres meses a partir del quinto mes a promocionar los productos.

v Atencion al pablico.- A partir del quinto mes donde las dos partes anteriores
estan en su mayor parte concluidas se inicia la atencion a los clientes que lo

soliciten.
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PRODUCTORA TV Cia. Ltda.
PLANIFICACION ESTRATEGICA
POA 2013

ADMINISTRACION

OBJETIVOS

Crear y legalizar
los servicios que
brinda la CIA
ante la

ACTIVIDADES

Elaborar el acta de
constitucion,

PRODUCTOS

Ruc de la CIA
legalizado e
i al dia

y
designacion del

de Compaiiias y
el SRI

p legal
para legalizar el RUC
y la Compaiiia.

Acta de constitucion
creada.

CRONOGRAMA

Conformar el equipo
técnico y designar
funciones

Un equipo técnico en
funcionamiento

Adecuar las
instalaciones donde
funcionara la
empresa

Oficina lista para el
funcionamiento.

Adecuar e Instalar el
sistema informatico y
equipos en la oficina
de la empresa

quuipo informatico
de la CIA en perfecto
estado de
funcionamiento

MES 4 |[MES 5

MES 6

MES 7

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

RESPONSABLES
MES 12

* Abogado de la
empresa.
*Gerene propietario

* Gerente propietario
* Equipo Creativo

*Disefiador de
interiores.

*Gerente propietario
*Asistente de
gerencia.

Enviar al equipo
técnico los
requerimientos para
la elaboracién del
Reel y otras
especificaciones para
generar pruebas
anticipadas de
calidad

Reel de la empresa
listo para
promocionar, la
empresa

*Ing. Informatico
*Asistente de gerencia

MARKETING Y VENTAS

Promocionar los
productos
comunicacionale
s que ofrece la
Empresa

Realizar visitas a los
Departamentos de
marketing de las

Invitaciones
confirmadas de los
directivos de

i de las

yalas
agencias publicitarias
invitacion al
lanzamiento de la

empresas visitadas

y entrega
del Reel a los
directores de area de
las mismas.
Realizar los Trabajos conjuntos
i en
con entidades de campaiias

apoyo comunitario
con el fin de generar
convenios de mutua

relacionadas al
apoyo comunitario y
medio ambiente

cooperacion.

Realizar los Lanzamiento de la
preparati pi con la
ejecucion del presencia de los
lanzamiento, con la  |invitados

pi ion de i al
alternativas evento.

novedosas en lo
referente a productos
comunicacionales

ATENCION AL PUBLICO

Brindar atencion
al publico
facilitando los
servicios que
oferta la
empresa
logrando la
satisfaccion y
fidelizacion de
los clientes.

Atender a los clientes

Incrementacion y

calidad
y competitividad en el
servicio

de una
cartera de clientes
Incremento en las
ventas y rapida
respuesta ante
posibles
inconvenientes

5.1.1. Estudio de Macro y Micro localizacion.
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*Servicio de Katerin

*Todo el Equipo de la
empresa.




MACRO LOCALIZACION.

Considera que las variables a tomar en cuenta en el momento de decidir en donde se
va a instalar la Productora TV fueron las siguientes en cuanto a macro localizacion:

v Tipo de lugar: a partir de las visitas de campo realizadas se llego a la
conclusion de que la localidad comprendida en el Norte de la ciudad de Quito
se encuentra en la zona comercial, misma que cuenta con las casas Matriz de
las principales empresas del pais.

v" Monto de inversion: El monto de inversion anual en arriendo incluidas gastos
de la administracion son de 10.800,00 ddlares americanos, dicho monto es
momentaneo, pues no se cuenta con un capital de inversion para un bien
inmueble amoblado.

v’ Estado de las vias de acceso: Al ser una zona comercial céntrica las vias de
acceso a las calles Shyris y Suiza son de facil ubicacion y llegada. Ademas la
localidad cuenta con todos los servicios basicos que pueden proporcionar
competitividad a la empresa.

Mapa 3Ubicacién geogréafica Macro entorno de la Productora Tv.

=)

7
™

FUENTE: Google Map.
MICRO LOCALIZACION.

Para el estudio de micro localizacion se debid considerar la capacidad del sector para
acceder a oficinas adecuadas en arrendamiento. Aparte de los servicios que se
necesitan se realizo una revision del entorno para reconocer la minima existencia de
competidores en los edificios con oficinas dispuestas para el trabajo, por lo cual se ha
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planteado tres posibles lugares para la ubicacion de la oficina, que se presentan a
continuacion:

Tabla 9 Matriz de Factores y Puntos del Micro-entorno.

Cinco lineas de
buses urbanos
Linea ecovia
Taxis

Estaciones de
auxilio cercanos 3 1 5
del perimetro

Disponibilidad
de Servicios 5 5 5
basicos
Dimensiones
3x5 metro
cuadrados para
la oficina
Lugares de
alimentacion 3 4 5
cercanos
Disponibilidad
de la oficina 1 3 4
inmediata
Cercania de 5 4 5
Proveedores

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Debido a los factores indispensables que se requiere se consideré al Edificio
ARGENTUM ubicado en la Av. De los Shyris y Suecia en el 4° piso, dicha direccion

se encuentra en el corazon comercial de la ciudad y es facil de localizar.
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Mapa 4 Ubicacién Geogréfica en el Micro-entorno.

L

9
Recent ph
°

Fuente: Google Map (https://maps.google.com.ec/maps?hl=en&tab=wl) fecha 6 de marzo 2013.

5.1.2. Inversidn inicial del proyecto.

Una vez delimitadas las necesidades de la empresa se determina inicialmente cual va
a ser el monto que se invertird para lograr tanto el POA como los otros indicadores

establecidos en otro capitulo.

Siendo asi se plantea que para el comienzo de actividades de la empresa, se debe
considerar una inversion inicial de $597.517,99 ddlares americanos mismos que seran
destinados a la adquisicion de equipo técnico, inmobiliario, vehiculo y gasto pre
operacional.

En la siguiente tabla se presentan los Activos de la empresa con sus respectivas
depreciaciones calculados segtin porcentajes establecidos por la LORTI,

13 Art. 12.- (Sustituido por el Art. 27 de la Ley s/n reformatoria de varias leyes, R.0. 1000-S, 31-VII- 96).- La
depreciacidon y amortizacidn, conforme a la naturaleza de los bienes, a la duracién de su vida util, a la
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Tabla 10 Inversién en Activos

INVERSION EN ACTIVOS

PRODUCTORA TV CIA. LTDA.

CANT] DESCRIPCION VALOR TOTAL % DEP. |DEPRECIACION ANUAL|DEP MES DEP DIA
5 |Cémaras Hd con monitores HD, control de zoom y foco. 25600,00] 128000,00 33,33% 42.667 3556 178
5 |Controladores remotes de cdmaras CCUs. 3600,00 18000,00 33,33% 6.000 500 25
1 |Lentes Hd. 18000,00 18000,00{  3333% 6.000 500 25
5 |[Tripodes 15000,00 75000,00{  3333% 25.000 2083 104
1 |Lente gran angular 2000,00 2000,00 33,33% 667 56 3
1 |Lente con extensor equivalente a un 23x. 5000,00 5000,00 33,33% 1.667 139 7
1 |Switcher 12 entradas HD/SP JVC. 14500,00 14500,00 33,33% 4.833 403 20
1 |Switcher de 6 entradas HD/SD de reserve. 2400,00 2400,00 33,33% 800 67 3
1 |Play con 4 vir y (repetidoras Slow motion). 10666,67 10666,67 33,33% 3.556 296 15
1 | Ultra Scope. 2700,00 2700,00 33,33% 900 75 4
1 | Sistema intercom TELEX (10 cajas y headsets). 11000,00 11000,00 33,33% 3.667 306 15
1 | Fuente TELEX de 25 cajas intercom. 900,00 900,00f  33,33% 300 25 1
1 | Spiiter telex. 600,00 600,00 33,33% 200 17 1
1 | Distribuidor Audio. 940,00 940,00 33,33% 313 26 1
1 | Hibrido telefénico 900,00 900,00{  33.33% 300 25 1
1 | Consola digital de 16 canales (compressors y - limitadores). 4000,00 4000,00]  3333% 1.333 111 6
1 |Monitores de Audio 400,00 400,00 33,33% 133 11 1
1 |cables de 100m de audio. 240,00 240,00 33,33% 80 7 0
1 | Medusa de 24 canales de 100 mtrs. 600,00 600,00 33,33% 200 17 1
3 |Boom mic. 233,33 699,99  33,33% 233 19 1
1 [Micréfonos Sennheiser ew 112 G3 Wireless de estudio . 883,33 883,33 33,33% 204 25 1
1 |Ruter digital. 1400,00 1400,00]  33,33% 467 39 2
1 |Convertidor de audio embebido. 500,00 500,00 33,33% 167 14 1
1 | Monitor de 55 pulgadas con Multiview. 6000,00 6000,00 33,33% 2.000 167 8
1 |Monitores de 40 pulgadas con Multiview de - - Sonido. 4000,00 4000,00]  3333% 1.333 111 6
1 |Monitores Hd de 21 Pulgadas. 1500,00 1500,00 33,33% 500 42 2
1 |Pantalla touch screen. 1200,00 1200,00 33,33% 400 33 2
2 [Senvidor i7 de 4 th de 8 procesadore de 8 - nucleos. 1600,00 3200,00 33,33% 1.067 89 4
10 |Editora con final cut. 9000,00 90000,00 33,33% 30.000 2500 125
1 |imac con pro tools. 2700,00 2700,00 33,33% 900 75 4
3 [Distribuidores Digitales y Analégicos. 1800,00 5400,00 33,33% 1.800 150 8
6 |Convertidores de Formatos de video SD / HD. 900,00 5400,00 33,33% 1.800 150 8
1 |Ups de 6k ( con baterias de 2 horas de - reserve). 4600,00 4600,00 33,33% 1,533 128 6
1 |Cables de video digital de 150 mts. 200,00 200,00 33,33% 67 6 0
1 | Estudio portatil croma con iluminacién Arry. 700,00 700,00f 33,33% 233 19 1
2 [Rec player Hd/sp/xd cam. 4500,00 9000,00 33,33% 3.000 250 13
3 [Steady cam, 5500,00 16500,00 33,33% 5.500 458 23
1 |Generador Eléctrico de 20 k. 4350,00 4350,00 33,33% 1.450 121 6
1 |Acometidas eléctricas de 100 mts. 400,00 400,00 33,33% 133 11 1
1 |Légistica de lluvia de camaras. 500,00 500,00 33,33% 167 14 1
1 |Panel infaut video y audio. 1050,00 1050,00 33,33% 350 29 1
1 |Luces 15000,00 15000,00{  33,33% 5.000 417 21
1 |Disefio y monteje de movil 8500,00 8500,00 33,33% 2.833 236 12
2 [Computador Pentium 4 ( completamente equipado) 500,00 1000,00 33,33% 333 28 1
1 |Teléfono fax 120,00 120,00 10,00% 12 1 0
1 |Archivador 300,00 300,00{  10,00% 30 3 0
1 |Juegos de muebles de oficina 2000,00 2000,00f  10,00% 200 17 1

TOTAL ACTVOS l $589.949.99 TOTAL DEP $181.818,66 $14.159,89 | $707,99
INVERSION EN INSTALACIONES 482.949,99
GASTOS PREOPERACIONALES 4.000,00
GASTOS ADMINISTRATIVOS 3.564,00
INVERSION EN VEHICULOS 107.000,00
597.513,99
CAPITAL PARA INVERSION

correccion monetaria, y la técnica contable, asi como las que se conceden por obsolescencia y otros y otros
casos, en conformidad a lo previsto en ésta Ley y su Reglamento.
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FUENTE:Investigacio Directa
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Gastos Administrativos.

Al igual que el presupuesto de remuneracion, los gastos de Utiles de oficina y
arriendos son gastos que se deben cubrir haya o no produccion, por lo cual se debe
designar un valor de 297,00 dolares mensuales. Proyectados semestralmente y anual.

Tabla 11 Proyeccion Gastos Administrativos.

UTILES DE OFICINA Y ARRIENDOS

PRODUCTO MENSUAL SEMESTRAL ANUAL
UT. DE OFICINA 30,00 180,00 360,00
ARRIENDOS 180,00 1.080,00 2.160,00
TOTAL UT DE OF Y ARRIENDOS 210,00 1.260,00 2.520,00

SERVICIOS BASICOS

ENERGIA ELECT. 30,00 180,00 360,00
AGUA POTABLE 12,00 72,00 144,00
TELEFONO 45,00 270,00 540,00
INTERNET 20,16 120,96 241,92
TOT.SERV.PUB. 87,00 522,00 1.044,00
TOTAL 297,00 1.782,00 3.564,00

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

5.1.3. Financiamiento del proyecto.

En base a la investigacion directa de equipos y gastos pre operacionales efectuada con
anticipacion se concluye que para el primer afio de funcionamiento de la empresa se
requiere un monto de inversion inicial (Capital de Trabajo) de 597.513,99 ddlares
americanos mismos que comprenden los montos correspondientes a: Inversion en
Instalaciones, Gastos pre operacionales, Vehiculos, Utiles de oficina y arriendos. En
lo que respecta a los gastos de remuneracion se cubrirdn con los ingresos que generen

las 6rdenes de produccion.

Dicho monto se financiara de la siguiente manera:
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150.000,00 dolares americanos correspondientes al ahorro del duefio del
negocio.

100.000,00 ddlares americanos obtenidos por la venta de propiedades.

80.000,00 dblares americanos obtenidos con un crédito familiar sin intereses a
cuatro afios plazos, mismos que se cancelaran anualmente con un equivalente

de 20.000,00 dolares americanos por cada afio.

La diferencia equivalente a $ 267.513,99 sera el monto total a ser financiado
con un préstamo con el Banco del Pacifico con un interés del 15%, a un plazo

de 36 meses dando como resultado el siguiente plan de pagos:
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267.513,99

Tabla 12 Tabla de Amortizacién.

267.513,99
1 9.273,46 5.929,54 3.343,92 261.584,45 5.929,54
2 9.273,46 6.003,65 3.269,81 255.580,80 6.003,65
3 9.273,46 6.078,70 3.194,76 249.502,10 6.078,70
4 9.273,46 6.154,68 3.118,78 243.347,42 6.154,68
5 9.273,46 6.231,62 3.041,84 237.115,80 6.231,62
6 9.273,46 6.309,51 2.963,95 230.806,28 6.309,51
7 9.273,46 6.388,38 2.885,08 224.417,90 6.388,38
8 9.273,46 6.468,24 2.805,22 217.949,67 6.468,24
9 9.273,46 6.549,09 2.724,37 211.400,58 6.549,09
10 9.273,46 6.630,95 2.642,51 204.769,62 6.630,95
11 9.273,46 6.713,84 2.559,62 198.055,78 6.713,84
12 9.273,46 6.797,76 2.475,70 191.258,02 6.797,76
13 9.273,46 6.882,74 2.390,73 184.375,29 6.882,74
14 9.273,46 6.968,77 2.304,69 177.406,52 6.968,77
15 9.273,46 7.055,88 2.217,58 170.350,64 7.055,88
16 9.273,46 7.144,08 2.129,38 163.206,56 7.144,08
17 9.273,46 7.233,38 2.040,08 155.973,18 7.233,38
18 9.273,46 7.323,80 1.949,66 148.649,39 7.323,80
19 9.273,46 7.415,34 1.858,12 141.234,04 7.415,34
20 9.273,46 7.508,03 1.765,43 133.726,01 7.508,03
21 9.273,46 7.601,89 1.671,58 126.124,12 7.601,89
22 9.273,46 7.696,91 1.576,55 118.427,21 7.696,91
23 9.273,46 7.793,12 1.480,34 110.634,09 7.793,12
24 9.273,46 7.890,53 1.382,93 102.743,56 7.890,53
25 9.273,46 7.989,17 1.284,29 94.754,39 7.989,17
26 9.273,46 8.089,03 1.184,43 86.665,36 8.089,03
27 9.273,46 8.190,14 1.083,32 78.475,22 8.190,14
28 9.273,46 8.292,52 980,94 70.182,70 8.292,52
29 9.273,46 8.396,18 877,28 61.786,52 8.396,18
30 9.273,46 8.501,13 772,33 53.285,40 8.501,13
31 9.273,46 8.607,39 666,07 44.678,00 8.607,39
32 9.273,46 8.714,99 558,48 35.963,02 8.714,99
33 9.273,46 8.823,92 449,54 27.139,09 8.823,92
34 9.273,46 8.934,22 339,24 18.204,87 8.934,22
35 9.273,46 9.045,90 227,56 9.158,97 9.045,90
36 9.273,46 9.158,97 114,49 9.158,97

FUENTE:Investigacion Directa
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Para la realizacién del préstamo previamente se determiné si es factible de pago dicho
capital y las cuotas en las cuales se logrard cancelar la totalidad del préstamo sin
ningln contratiempo. Programando para 36 meses la culminacion de la deuda en las

condiciones mencionadas anteriormente.
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5.1.4. Punto de equilibrio.

Definicion.- La cantidad de produccién con la que los ingresos totales igualan a los
costos totales; es decir, con la que la Utilidad de operacion es igual a cero. El punto
de equilibrio indica qué grado de ventas se tiene que conseguir para evitar una
pérdida. (Horngren, 2002)

La determinacién de los montos que se presentan en la siguiente tabla fue establecida
en base a datos histéricos obtenidos por la experiencia del autor de la tesis como
freelance en el mercado audiovisual, donde se identificd los costos de la siguiente
manera:

Tabla 13 Clasificacion de Costos Fijos, Variables y Ventas proyectadas.

Utiles de
oficinay Total afio 1 | Total Anual
arriendos

Remuneraciéon
Personal Fijo

Costos 69.488,24 3.564 _
Fijos

Costos 1.733.104,93| 1.733.104.93
Variables
Ventas

FUENTE:Investigacion
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Debido a que el punto de equilibrio proporciona elementos de juicio y metas de venta,
mismos que deberan ser fijados no desde el conocimiento empirico sino desde la
formula que presentamos a continuacion:
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v' Punto de equilibrio expresado en valores monetarios (ddlares)
2003)

Tabla 14 Célculo del Punto de equilibrio

Foérmula Punto de

Equilibrio = Costos Fijos
1 ~ Costos Variables
Ingresos
73.052
1,00 - 1.733.104,93

1.975.384,96
Resultado (Ddélares) $ 595.617,83

FUENTE:Investigacion
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

(Marco,

Con la aplicacién de la férmula se obtuvo como resultado un punto de equilibrio en
dolares de $595.617,83 lo que representa que la PRODUCTORA TV debera vender

dicha cantidad en dolares para mantener cubiertos sus costos fijos y variables.
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v' Punto de equilibrio expresado en valores de produccién (unidades)

(Marco, 2003)

Una vez calculado el punto de equ
punto de equilibrio en unidades aud

ilibrio en dblares se debe proceder al célculo del

iovisuales a comercializar utilizando el método de

contribucién marginal el mismo que se obtiene de la siguiente férmula:

(PVU*C)-(CVP*)-CF= UO

Despejando

Considerando que la utilidad en el p

Donde:

PVU= Precio de venta unitario
CMU= Costo de venta unitario
CF= Costo Fijo

C= Cantidad de unidades de produc

UO= Utilidad de operacion.

C=CF+UO
cmMu

unto de equilibrio es cero (UO= 0) se obtiene:

C= CF
cmu

cién

Dicha formula serd empleada para cada uno de los productos que oferta la

PRODUCTORA TV Yy tales resultados obtenidos seran sumados; sin embargo se

realizard una agrupacion segun su precio de venta al pablico y similitud de demanda

teniendo el primer grupo designado

de la siguiente manera y asi sucesivamente:

v' Documentales, Videos Institucionales, Video Clips, Spot Promocionales y

Videos Educativos.
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C= CF
CcMU

73.052
6214,34

12

v Corresponsalias.

CMU

73.052
5700

13

v' Pos Produccion, Alquiler de Equipos, Grabacion- Mezcla de audio vy
Programas para TV.
C= CF
CMU

73.052
19000

v" Unidad Movil.

CMU

73.052
4700

16

ANALISIS.

La sumatoria de cada uno de los resultados nos da que las unidades audiovisuales
totales minimas a ser producidas son 44.

Es decir que para tener un punto de equilibrio se debe producir minimo 44 unidades
que proporcionen una rentabilidad de $595.617,83, por tanto esta cantidad mantendra
en un estado ni de pérdida ni de ganancia.
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5.1.5. Estado de pérdidas y ganancias.

El desarrollo de la actividad audiovisual ha presentado un incremento en los ultimos
afios en el mercado y en la actualidad por la coyuntura la inversion en el campo

audiovisual se elevarad ain mas, por lo cual se determina la siguiente tabla:

Tabla 15 Estado de Pérdidas y Ganancias (en délares)

CUENTAS

1.975.384,96 2.469.231,20 3.086.538,99 3.858.173,74 4.822.717,18

Gastos Administrativos

IESS 6.587,24 8.234,06 10.292,57 12.865,71 16.082,14
Beneficios Sociales 8.685,00 10.856,25 13.570,31 16.962,89 21.203,61
Sueldos y Salarios 54.216,00 67.770,00 84.71250  105.890,63  132.363,28
Publicidad 400,00 500,00 625,00 781,25 976,56
Arriendo 2.160,00 2.700,00 3.375,00 4.218,75 5.273,44
Servicios Basicos 1.044,00 1.305,00 1.631,25 2.039,06 2.548,83
Suministros 360,00 450,00 562,50 703,13 878,91
Gastos Financieros

Préstamo a largo plazo 26751399  191.258,02  178.999,53  164.770,43

Cuenta por pagar (Préstamo Familiar) 80.000,00 60.000,00 40.000,00 20.000,00 -
Depreciacion Acumulada 181.818,66  227.273,33  284.091,66 ~ 355.114,58  443.893,22
Amortizacion Otros Activos 1.248,20 1.560,25 1.950,31 2.437,89 3.047,36
Total Gastos Administrativos 73.452,24 91.81531  114.769,13  143.46141  179.326,77
Total Gastos Financieros 530.580,85  480.091,60  505.04150  542.322,90  446.940,58
TOTAL EGRESOS 604.033,10 [ 571.906,91| 619.810,63| 685.784,31| 626.267,35
RESULTADO DEL EJERCICIO 1.371.351,86 | 1.897.324,29 | 2.466.728,36 | 3.172.389,43 | 4.196.449,83

FUENTE: Investigacién Directa.

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

ANALISIS.

El resultado del ejercicio determina que la utilidad programada para el proyecto es
elevada sin embargo para tener un mejor nivel competitivo con respecto de las otras
productoras se designa un porcentaje de inversién anual, en compra de nuevos
equipos, para incrementar o dar de baja tecnologia con la que se cuenta. Por tanto se
destina un 50% del Resultado del ejercicio en dichas compras ya que la tecnologia
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tiene una renovacion constante es por ello que hay que estar un paso adelante a las
exigencias del mercado.

Manufactura por Ordenes de Produccién™.

Debido a las caracteristicas del negocio se ha elegido a la forma de manufactura por
Ordenes de Produccion, ya que para iniciar la elaboracion de un producto
comunicacional se debe contar con un pedido y profesionales adecuados para la
elaboracion; por lo cual uno de los objetivos del gerente es conseguir el mayor
nimero de pedidos de productos comunicacionales que se pueda al mes, para

consolidarlo al afo.

Uno de los formatos mas utilizados para la orden de produccion es el que se muestra
a continuacion; sin embargo debido a la naturaleza de la empresa se debera hacer
ajustes en el documento para permitir el control del tiempo de entrega, mas que el

hecho de que notificar que se va a producir.

llustracion 29 Modelo orden de Produccion.

ORDEN DE PRODUCCION No. —_—

Fecha de expedicién de la Orden
Departamento ———————
Sirvase producir lo siguiente:

Articu Cantidad — —— A
Iniciado— ———————— Terminado —————
Referencia: i No. Especificaciones——————

Fecha de entrada al almacén

MATERIALES LABOR GASTOS INDIRECTOS

vale |Mate-|Canti-| P.U-|Vaior | # de | Nom-| Hrs. [Cuota| valor | Hrs. |Cuota [cant. [Oberva
rial dad nit total | Obr. | bre X Hr. | total |Trab.| X Hr. | Apl. | ciones

MATERIA-
LES INDI-
RECTOS

SuUMAS sumas SuUMAS

Costo Directo e

Gastos Indirectos de Produccién s

Costo Total de Produccién S

Expedida por Recibida por: Cunplida por: Control Contabilidad

Fuente http://www.angelfire.com

14 Ordenes de produccion.- “implica elaborar determinada cantidad de producto con ciertas
caracteristicas, para lo cual se requiere de personal con habilidades especiales, con experiencia, que
utilizan equipo productivo especializado y para elaborar la produccion, se fija un tiempo limite”
Estudio Técnico, pag. 94, Galo Urbina, 5° edicion.
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Procesos de Produccion.

Para determinar las formas de ingreso que se va a tener en la empresa, se debe
implementar un flujo grama de produccion estandar ya que los procesos son similares
y ademaés se especificard los productos y su nivel de requerimiento por parte de los

clientes a la empresa.

Flujo grama.

En el siguiente grafico se representara los procedimientos que se deben implementar
para la elaboracién de productos comunicacionales, identificando las actividades a

ejecutar, que son casi similares para todos los productos ofertados por la empresa.
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llustracion 30 Diagrama de flujo del proceso Productivo de un producto Audiovisual.

PRE-PRODUCCION POS-PRODUCCION

PRODUCCION

Cambios efectuados al
producto por el cliente.

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

Nivel de Requerimiento de los productos.

En la siguiente matriz se establecen las caracteristicas comunes minimas que solicitan los clientes por los productos.
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lustracién 31 Nivel de requerimiento de los Productos.

Cuantos se Cuantos se horas de trabajo cuantos de estos son Cuantos de estos son Observacién tienen calidad o (Se da seguimiento a los productos
Producto TIPO . . o on 100% d cldad terminados una vez que estan
hacenalafio |hacenalmes |por producto HD cine D Piblicos Privados  |Otros Cuales? | 'ocossoniumaecaldad . ritindose?
Poducién ~|COTt0 metrajes 60 5 70[x 10 50|universidades
Crenatogsia | 13ro0 metrajes 10 1/1000a300 X 10
Cuantos son en: Cuantos de estos son . ' ¢Se da seguimiento a los productos
Producto TIPO Cuantos Se~ Cuantosse Observacion tienen calidad 0 Jeminacosuna vez que estén
hacenalafio |hacen al mes En Vivo Grabacién | Publicos | Privados | Otros Cuales? | todos son 100% de calidad |transmitiendose?
Corresponsalias 3-Tmin.
internacionales CNN 144 12|xx 144
Cuantosse  |Cuantosse |horas de trabajo cuantos de estos son? Cuantos de estos son Observacion tienen calidad o [¢°¢ 2 s28umiento los productos
Producto TIPO . . oo on 100% d clda terminados una vez que estan
hacenalafio |hacenal mes |por producto hd cine D Piblicos Privados | Otros Cuales? | todosson iUk decalidad ... ritiendose?
pogamasce | Prog. Estudio 12600 1050(8 horas al dia X X 8% 92%
Tekicon— |prog Semanales XX XXX
. Cuantos de estos son ¢Se da seguimiento a los productos
Cuantosse  |Cuantosse [horas de trabajo cuantos de estos son erminad i
ProdUCtO TlPO h | h | d ErmINacos una vez que estan
acenalafio |hacenalmes  [por producto . - ) transmitiendose?
orp hd cine D Pdblicos Privados  |Otros Cuales?
Con guidn y gastos
logisticos XX
Documentales
Sin guion y gastos
logfsticos XX
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cuantos de estos son

Cuantos de estos

son

:Se da seguimiento a los productos

Producto TIPO Cuantos se Cuantos se horas de trabajo rminados una vez que estén
hacen al afio  |hacen al mes por producto hd cine sD Plblicos Privados  |Otros Cuales? |transmitiendose?
Calidad Alta 100 3,3 8[x X 30% 70%
Spots Promocionales | Calidad Media 80 2,7 8[x X 30% 70%
Calidad Baja 120 4 8[x X 30% 70%
i cuantos de estos son Cuantos de estos son - . ¢Se da seguimiento a los productos
Producto TIPO Cuantos se Cuantos se horas de trabajo Observacién tienen calu.:lad O [terminados una vez que estan
hacen al afio |hacen al mes |por producto hd cine sD Publicos Privados Otros Cuales? todos son 100% de calidad  [transmitiendose?
Videos Educativos |GUiGN complejo 200 17|8 al idia
(Pedagdgicos)  |Guidn simple
Cuantos se Cuantos se horas de trabajo cuantos de estos son: Cuantos de estos son: iSe d_a seguimiento a los quducms
Producto TIPO h | o h : q . lermln?éos una vez que estan
acen al afio acen al mes por producto: hd cine sD Publicos Privados Otros Cuales? [transmitiendose?
Calidad Alta 10 0,88 al dia X X
Video Clips Calidad Media 5 0,42]9 al dia X X
Calidad Baja 50 4,2]110 al dia X X
Cuantos se Cuantos se horas de trabajo cuantos de estos son Cuantos de estos son ¢Se da seguimiento a los productos
Producto TIPO hacen al afio hacen al mes d Observacion tienen calidad o |terminados una vez que estin
por producto hd cine SD Publicos Privados Otros Cuales? | todos son 100% de calidad _|transmitiendose?
Estudio eso lo le pongas
Grabacion de
Grabacién y Mezcla I .
e Audio ocuciones
Musicalizacién de
videos
producto TIPO Cuantos se Cuantos se horas de trabajo cuantos de estos son Cuantos de estos son Observacidn tienen calidad
hacen al afio hacen al mes por producto hd cine SD Publicos Privados Otros Cuales? o todos son 100% de
Cédmaras 600 50 X X
Micréfonos 600 50 X X
Alquiler de equipos |Caja de luces Arry 600 50 X X
(Por dia) Steady 600 50 X X
Cuantas veces [Cuantas veces |horas de trabajo Cuantos de estos son
Producto TIPO o P :
al afo al mes por producto Publicos Privados Otros Cuales?
Alquiler de unidad |CON personal 180 15|8 dia 60% 40%
movil(Pordia) _|Sin personal 60 5[8 al dia 60% 40%
Cuantos se Cuantos se horas de trabajo cuantos de estos son Cuantos de estos son Observacion tienen calidad o |¢°€ 92 seguimiento a los productos
Producto TIPO . " N terminados una vez que estan
hacen alafio [ hacen al mes por producto hd cine SD Publicos Privados Otros Cuales? todos son 100% de calidad  ¢ransmitiendose?
2d 600
Pos produccion | 3d 100
imagen colorizacion de color 100

FUENTE:Investigacion de Campo

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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5.1.6. Ingresos de la empresa.

Como muestra el flujo grama de la figura cuatro tenemos englobados dos tipos de formas
de ingreso la primera rentando los equipos y la segunda por la elaboracion de los
productos comunicacionales indistintamente cual de los conceptos sea, a continuacion se

detallara los ingresos que se percibiran segun los calculos proyectados por la empresa en

las matrices planteadas para este estudio.

v Primera forma de ingreso.- que la empresa ha destinado es el alquiler de equipos
por los cuales en una sola renta del equipo es 59.528,00 dolares americanos, los

cuales en caso de no tener la compra de alguno de los productos comunicacionales

se podria sostener a la empresa momentaneamente con estos alquileres.

Tabla 16 Cotizacion de Productos.

v' Segunda forma de ingreso.- de la empresa es la venta de los productos

FUENTE:Investigacion de Campo

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

comunicacionales que se detallaran a continuacion:
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. . N° COSTO UNIDADES [TOTAL
Equipos para Alquiler
HORAS HORA
Céamara Hd 3 250,00 1 750,00
Micréfonos 3 50,00 1 150,00
Caja de luces arry 3 150,00 1 450,00
Steady cam 3 200,00 1 600,00
Editora 12 100,00 1 1.200,00
Unidad movil 10 5000,00 1 50.000,00
SUBTOTAL 53.150,00
12 % IVA 6.378,00




o Documental (basico sin nivel de complejidad), por el cual se recibiria un
monto de 4.669,00 dblares americanos sin VA aproximadamente ya que

se cita como un ejemplo simple.

Tabla 17 Ingreso por elaboracion de documental.

PRODUCTORA TV CLA. LTDA.
[____COSTO DE PRODUCCION PROMEDIO PARADOCUMENTAL

GASTOS BAJO LA LINEA

DESCRIPCION N° COSTO COSTO
HORAS HORA TOTAL.
Equipo portatil 12 $1 $17
Editora AVID 6 $2 $12
Consola de sonido $100
Luz HMI
Caja de luces Arry $50
Extensiones de 7m $15
Acometida 50m 12 0,0013 $ 0,02
Reflex $10
Caja de Distribucion $30
Grafica $200

TOTAL BAJO LINEA
GASTOS SOBRE LA LINEA
PERSONAL DE PRODUCCION

CARGO

Sonidista $150
Director $400
Productor $400
Asist. De produccion $150
|libretista $100
Camardégrafo $120
lluminador $100
Asist. Camara $60
Maquillaje y Vestuario $100

SUBTOTAL 1 SOBRE LINEA
GASTOS DE PRODUCCION

Locutor $800

Pago a actores

Alimentacion:des,alm,cen,hospedaje $300

Locaciones

Caja chica $50
GASOLINA $100
2 DVD

2 Cassettes betacam 30
SUBTOTAL 2 SOBRE LINEA
TOTAL GASTOS SOBRE LINEA
COSTO DEL COMERCIAL

$10
$60
NO INCLUYE IVA

FUENTE:Investigacion de Campo

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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o Video Institucional basico por el cual se recibira un monto de 3.899,00

dolares americanos sin VA aproximadamente por cada video realizado.

Tabla 18 Ingreso por elaboracién de Video Institucional.

PRODUCTORA TV CL&. LTDA.

GASTOS BAJO LA LINEA
DESCRIPCION N° COSTO COSTO
HORAS HORA TOTAL.

Equipo portatil 12 $1 $17
Editora AVID 6 $2 $12
Consola de sonido $100
Luz HMI

Caja de luces Arry $50
Extensiones de 7m $15
[Acometida 50m 12 $,001,3 $,016,0
Reflex $10
Caja de Distribucion $30
Gréfica $200
TOTAL BAJO LINEA

GASTOS SOBRE LA LINEA

PERSONAL DE PRODUCCION

CARGO

Sonidista $100
Director $300
Productor $300
Asist. De produccion $150
|libretista $100
Camarografo $120
lluminador $100
Asist. Camara $60
Maquillaje y Vestuario $100
SUBTOTAL 1 SOBRE LIiNEA _
GASTOS DE PRODUCCION

Locutor $200
Pago a actores

Alimentacion:des,alm,cen,hospedaje $100
Locaciones

Caja chica

GASOLINA

2 DVD

2 Cassettes betacam 30

SUBTOTAL 2 SOBRE LINEA

TOTAL GASTOS SOBRE LINEA

COSTO DEL COMERCIAL

PVC
NO INCLUYE IVA

FUENTE:Investigacion de Campo
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ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

o Comercial Estandar por el cual se recibird un monto de 9.688,00 ddlares

americanos sin IVA aproximadamente por cada video realizado.

Tabla 19 Ingreso por la elaboracion de un Comercial.

PRODUCTORA TV CLA. LTDA.

GASTOS BAJO LA LINEA
DESCRIPCION N° COSTO COSTO
HORAS HORA TOTAL.
Equipo portatil 12 $1 $17
Editora AVID 6 $2 $12
Consola de sonido $200
Luz HMI $200
Caja de luces Arry $100
Extensiones de 7m $30
Acometida 50m 12 $,001,3 $,016,0
Reflex $20
Caja de Distribucion $60
Gréfica $400
TOTAL BAJO LINEA
GASTOS SOBRE LA LINEA
[PERSONAL DE PRODUCCION
CARGO
Sonidista $200
Director $600
Productor $600
Asist. De produccion $200
libretista $350
Camarégrafo $200
lluminador $200
Asist. CAmara $100
Maquillaje y Vestuario $200
SUBTOTAL 1 SOBRE LINEA
GASTOS DE PRODUCCION
Locutor $300
Pago a actores $600
Alimentacién:des,alm,cen $400
Locaciones $300
Caja chica $150
TRANSPORTE $200
2 DVD $20
2 Cassettes betacam 30 $130
SUBTOTAL 2 SOBRE LINEA
TOTAL GASTOS SOBRE LINEA
COSTO DEL COMERCIAL

PVvC
NO INCLUYE IVA

FUENTE:Investigacion de Campo
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ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

o Corresponsalias tiempo de duracion entre tres y cinco minutos por cada

una se obtiene un ingreso de 1.000,00 ddlares americanos sin IVA.

Tabla 20 Ingreso por la cobertura de Corresponsalias internacionales.

PRODUCTORA TV CL&. LTDA.

GASTOS BAJO LA LINEA

DESCRIPCION N° COSTO COSTO
HORAS HORA TOTAL.
Equipo portéatil 1 $300 $300
Editora AVID $0
Consola de sonido $0
Luz HMI $0
Caja de luces Arry $20
Extensiones de 7m $30

[Acometida 50m

Reflex

Caja de Distribucion

Grafica
GASTOS SOBRE LA LINEA
PERSONAL DE PRODUCCION
CARGO

Sonidista

Director

Productor

Asist. De producciéon

|libretista
Camardgrafo $300
lluminador $200

Asist. Camara

Magquillaje y Vestuario

SUBTOTAL 1 SOBRE LINEA

GASTOS DE PRODUCCION

Locutor

Pago a actores

[Alimentacién:des,alm,cen

Locaciones

Caja chica
TRANSPORTE
2 DVD

2 Cassettes betacam 30

SUBTOTAL 2 SOBRE LINEA

TOTAL GASTOS SOBRE LINEA

COSTO DEL COMERCIAL

PVC
NO INCLUYE IVA

FUENTE:Investigacion de Campo
ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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Flujo de efectivo.

La finalidad del flujo de efectivo es comprobar la capacidad que tiene la empresa para
generar efectivo y determinar mediante indicadores financieros si es factible invertir en
este proyecto; ya que se debe recuperar la inversién en los primeros cinco afios. Los
valores que se muestran forman parte de un antecedente historico de la experiencia del

proponente de la tesis como freelance en este sector.

A continuacion se presenta la matriz que comprende los doce meses del primer afio y de
ahi su proporcional de crecimiento contemplando un factor de crecimiento del 8% debido
a la coyuntura actual con la ley de Comunicacion para los subsiguientes afios donde se

reflejan los flujos de los cinco primeros afos.
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Tabla 21 Tabla de Ingresos y Egresos.

NOTITUCIONALES

IDEOS

TV0S

UG
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FUENTE:Investigacion Directa

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.
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5.1.7. Indicadores de rentabilidad.

La forma en la que vamos a medir el nivel de rentabilidad del proyecto es considerando
los indicadores de la TIR y VAN.

Para el calculo de los indicadores financieros se toma como base los calculos realizados
en la matriz del Flujo de efectivo, para lo cual se ha determinado que el VALOR
ACTUAL NETO de este proyecto es de $ 1.645.779,04 ddlares americanos, ademas de
un nivel de rentabilidad de 1,17 y la TASA INTERNA DE RETORNO es del 42%); por lo
tanto se determina que la viabilidad del proyecto es favorable para invertir.

Tabla 22 Indicadores de Rentabilidad

SALDOS
3 FACTOR DE INGRESOS EGRESOS
ANOS | INGRESOS | EGRESOS SALDOS ACTUALIZACION | ACTUALIZADOS | ACTUALIZADOS ACTUA:ZADO
0,00 347.513,99  -347.513,99 1 0,00 347.513,99 -347.513,99
1.975.384,96 1.733.104,93 242.280,03 0,8929 1.763.821,23 1.547.489,39 216.331,84
2.469.231,20 2.000.131,16 469.100,03 0,7971 1.968.224,19 1.594.304,55 373.919,64
3.086.538,99 2.500.163,95 586.375,04 0,7118 2.196.998,46 1.779.616,70 417.381,76
3.858.173,74 3.125.204,94 732.968,80 0,6355 2.451.869,41 1.986.067,74 465.801,68
4.822.717,18 3.906.506,17 916.211,01 0,5674 2.736.409,73 2.216.551,60 519.858,12
TOTAL 11.117.323,01 9.471.543,97 1.645.779,04
B/ C $ 1,17
1,17 >1

TIR 42

ELABORADO POR: Jeremmy Capilla.

129




CAPITULO 6

6.1 Conclusiones.

# Para ingresar en este mercado y ser proveedores de un segmento alto
permitiendo satisfacer sus necesidades, se debe contar con una inversion
inicial elevada, no obstante segun los calculos elaborados se demuestra que la
recuperacion del capital de inversién es factible de recuperacién para el quinto
afio y adicionalmente se tiene un porcentaje para inversion e incremento de

nueva tecnologia.

# Al concluir con el estudio de pre factibilidad financiera se puede sefialar que el
mercado audiovisual es un nicho de mercado totalmente accesible y con un
estado competitivo para el nivel de clientes alto muy limitado en la actualidad,

por la falta de ofertantes para dicho segmento de mercado.

# La forma como se establecen los precios de venta al publico no son de lo mas
matematicos; debido a que la creatividad y el prestigio del personal juegan un
papel importante a la hora de designar los precios. Es por ello que se tienen

margenes de ganancias elevados.

# A pesar de que los principales competidores tienen un renombre y un fuerte
posicionamiento en el mercado; se considera que la experiencia en sector
como freelance proporciona un cierto nivel competitivo y apertura en el

mercado.

# Como parte de la coyuntura politica actual se ha podido determinar que los
niveles de demanda expresados en los estudios de esta tesis se veran

triplicados debido a la nueva Ley de Comunicacion.
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# Finalmente el uso de herramientas tales como el Marketing Mix permite
establecer estrategias para el posicionamiento en el mercado y potencializar el

prestigio ya existente.

131




6.2 Recomendaciones.

@ Para mantener un nivel competitivo se debe enfatizar en los requerimientos del
mercado tales como la innovacion continua tanto en tecnologia como la
creatividad en cada uno de los productos sin caer en la repeticion ni
estandarizacion del concepto creativo.

# Es indispensable considerar ventas minimas por mes de cada uno de los productos
para no caer en la especializacion de un solo producto y desplazando al resto.

# Colocar metas de produccion mas elevadas al punto de equilibrio para mantener o
duplicar los ingresos-egresos permitiendo cumplir con la recuperacion del capital
en el tiempo determinado o efectuarlo en menor tiempo.

# Se debe tener un programa de reclutamiento de talento humano atractivo que
permita medrar el incremento de competencia potencial.

# Generar un programa de incentivos a los trabajadores determinado en las
necesidades de los mismos sea esta econdmica, de reconocimiento o de
capacitacion; fortaleciendo un compromiso con la empresa.

# Elaborar una tabla estadistica o censo interno de competidores que permita
monitorear a los posibles competidores que se convertirian en competencia

directa.
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Glosario

Pre-produccion.- Se refiere a las actividades previas al rodaje, como la elaboracion de
un presupuesto, planificacion y otros preparativos.
(http://www.oocities.org/elartedelmovimiento/pasos_de_una_produccion_audiovis2.htm)

Produccion.- Durante la produccion comienza la grabacion se filma toda la cinta o
pelicula necesaria para el proyecto.
(http://www.oocities.org/elartedelmovimiento/pasos_de_una_produccion_audiovis2.htm)

Pos-produccién.- Empieza cuando se completa la grabacion y continGa hasta que el
programa esta listo para que la cadena lo emita. Las dos partes fundamentales de la
posproduccion son la edicion, o montaje, de la grabacion en video y la creacion de una
banda sonora completa.
(http://www.oocities.org/elartedelmovimiento/pasos_de_una_produccion_audiovis2.htm)
Story board.- es un conjunto de ilustraciones mostradas en secuencia con el objetivo de
servir de guia para entender una historia, pre visualizar una animacion o seguir la
estructura de una pelicula antes de realizarse o filmarse.
(http://es.wikipedia.org/wiki/Storyboard)

Animacion 2D.- Los dibujos animados se crean dibujando cada fotograma. Al principio
se pintaba cada fotograma y luego era filmado, proceso que se aceleré al aparecer
la animacion por celdas o papel de acetato inventada por Bray y Hurd en la década de
1910. (http://es.wikipedia.org/wiki/Animaci%C3%B3n)

Animacion 3D.- Hace referencia a un tipo de animacion que simula las tres
dimensiones. Se trata de la descripcion de los objetos de un modelo 3d a lo largo del
tiempo. Para que exista animacion, esa descripcion debe variar en algo con respecto al
tiempo: movimiento de objetos y camaras, cambio de luces y formas, etc.
(http://www.alegsa.com.ar).

CNCINE.- Consejo Nacional de Cinematografia creado mediante la Ley de Fomento del
Cine Nacional, publicada en el Registro Oficial N° 202 del 3 de Febrero de 2006, es una
persona juridica de derecho publico, con patrimonio propio, con sede en la ciudad de
Quito, es el organismo encargado de dictar y ejecutar las politicas de desarrollo
cinematografico del Ecuador.
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(http://www.cncine.gob.ec/convocatoria2012/VEREDICTO2012.pdf).

HD.- Corresponde a la abreviatura de “High Definition”, que es un estandar de video
que viene implementandose desde hace ya varios afios en practicamente todo el mundo y
que posee una calidad superior de imagen y sonido que sus antecesores.
(http://fotografia.about.com/od/Grabacion_edicion/ss/Hd-Principiantes.htm)

DEFINICION ESTANDAR.- (en inglés SDTV, standard-definition television) es el
acronimo que reciben las sefiales de television que no se pueden considerar sefiales
de alta definicién (HDTV) ni de sefial de television de definicion mejorada (EDTV).
(http://es.wikipedia.org/wiki/Definici%C3%B3n_est%C3%Alndar)

INCOP.- Instituto Nacional de Contratacion Publica: Es el drgano técnico rector de la
Contratacion Puablica. La Ley puede referirse a él simplemente como “Instituto
Nacional™. (Segln la LOSNCP Art. 6 Definiciones).

COMERCIALIZAR.- Abrir una cartera de clientes que adquieran servicios
audiovisuales para proceder a la creacion del concepto creativo y trasladarlo al mensaje
publicitario que quiera transmitir el cliente.

PRODUCIR.- Crear material audiovisual previa solicitud del cliente.
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ANEXOS

Guion de entrevista para Clientes.
EMPRESA: cobiGco

El mercado de Audiovisuales tiene requerimientos delimitados por ello procedemos a ver cuales son las
exigencias de los clientes actuales.

. é A qué sector pertenece su empresa?

Publica

Privada

Mixta

Otra ejm. ONG'S

2. éD6nde se encuentra ubicada su empresa?

3. ZEn donde ubica a sus proveedores de servicios audiovisuales? Y dPorqué usa ese medio?

Recomendacion
Internet

INCOP

Paginas Amarillas
Otros éCual?

a. éQué caracteristicas necesita en los servicios audiovisuales que solicita? Elija un grupo de caracteristicas.
I Calidad en el servicio. Costo

Eficiencia Variedad de Servicios

Variedad de Servicios Tiempo de entrega del

Tiempo de entrega del Producto final. Producto final.

Instalaciones de la

Atencidn al Cliente Productora.

Tecnologia de Punta. Apego sentimental
5. & Qué servicios u za con mayor frecuencia?

Produccién Cinematografica
Videos Institucionales

Corresponsalias Internacionales
Programas de Television
Documentales

Spots Promocionales
Videos Educativos (Pedagdgicos)
Video Clips

Disefo y animaciones en 2D Y 3D
Grabacion y Mezcla de Audio
Alquiler de equipos (Por dia)
Alquiler de unidad madvil (Por dia)

6. En el Aspecto tecnoldégico éCual es su nivel de preferencia? éPorqué?
HD
DEFINICION ESTANDAR
CINE
OTRAS Cual?
7. Cuando solicita el servicios de Alquiler de Equipos Cuidl es su requerimiento principal?

Seleccione dos opciones.

Tecnologia de Punta

Variedad en Equipos

Disponibilidad inmediata de los Equipos
Costo del Equipo

Solicitarlo por teléfono o internet

Entrega a domicilio

Capacidad de seleccion del talento humano

8. EAIl entregarle los equipos le so tan garantias?
s
NO

9. éQué modalidad de pago prefiere usted?

Efectivo

Cheque

Transferencias electrédnicas
Tarjetas de Crédito

Otro Cual»

10. <&Cite dos nombres de productoras de Audiovisuales que usted recuerde a parte de Productora TV?
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11. éSu proveedor de servicios audiovisuales efectua seguimineto de los servicios que le brinda?
le gustaria que lo hiciera?

12. ¢Alguno de los servicios audiovisuales que usted a contratado han recibido premios de algun
tipo? éQué Productora fue?

13. ¢ Con qué frecuencia contrata servicios de audiovisuales?
éCUANTOS?

CADA DIA

CADA SEMANA

CADA MES

CADA ANO

DE VEZ EN CUANDO

14. ¢Usted somete a sus proveedores a concurso y de ahi elige el que mejor cumpla con sus
requerimientos o los contrata directamente?

CONCURSO

DIRECTAMENTE

15. ¢A la hora de tomar la decisiéon tiene un mayor peso si el proveedor de Servicios
Audiovisuales a recibido algun reconocimiento en el producto que usted requiere?
éPor qué?

S

NO

16. ¢ Prefiere contratar a su proveedor de audiovisuales por medio del INCOP?
éPor qué?

Sl

NO

17. éUsted hace algun tipo de medicién de eficiencia para volver a contratar a sus proveedores
de Audiovisuales?
éCémo cual?

Sl

NO

18. ¢éCuando le presentan el Reel de la Productora de Audiovisuales, que debe tener para
que usted se decida?

19 éCuanto factura su empresa al afio en productos Audiovisuales?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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Guidn de entrevista para Competidores.

ENTREVISTA
Productora: coDIGO
LA PRODUCCION NACIONAL A INCREMENTADO EN LOS ULTIMOS CINCO ANOS, PARA LO CUAL ES
IMPORTANTE SABER CUANTOS OFERTANTES DE SERVICIOS COMUNICACIONALES HAY EN EL
MERCADO.

1. é A qué tipos de empresas estan direccionados sus productos comunicacionales?
Publica
Privada
Mixta
Otra ejm. ONG’S
2. éDénde se encuentra ubicada su empresa?

3. ¢éCuales son los canales de promocién de su Productora y por qué eligiéo ese medio?

Recomendacion
Internet

INCOP

Paginas Amarillas
Otros éCual?

4. ¢Qué caracteristicas poseen sus servicios? Elija los que se ajusten a su oferta.

Calidad en el servicio. Instalaciones de la
Eficiencia Productora.

Variedad de Servicios Apego sentimental
Tiempo de entrega del Tecnologia de alta Calidad
Producto final. Talento Humano

Atencion al Cliente

Costo

5. é Qué servicios oferta, marque con una x los servicios audiovisuales que le consuman con
mayor frecuencia?

Produccién Cinematografica
Corresponsalias Internacionales
Programas de Television
Documentales

Spots Promocionales

Videos Educativos (Pedagdgicos)
Video Clips

Disefio y animaciones en 2D Y 3D
Grabacién y Mezcla de Audio
Alquiler de equipos (Por dia)
Alquiler de unidad moaévil (Por dia)

6. éQué tecnologia oferta? i Porqué?
HD

DEFINICION ESTANDAR

CINE

OTRAS Cual?

7. éUsted alquila Equipos de producciéon audiovisuales?

Porqué?
SI pase a la pregunta 8
NO pase a la pregunta 9
8. éCuales son las caracteristicas de sus Equipos?

Tecnologia de Punta

Variedad en Equipos

Disponibilidad inmediata de los Equipos
Costo del Equipo

Entrega a domicilio
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10.

11.

12.

13.

14.

éQué modalidad de pago prefiere usted, para que sus clientes le cancelen?
Efectivo

Cheque

Transferencias electrdnicas

Tarjetas de Crédito

Otro Cual?

éCite tres nombres de productoras de Audiovisuales que usted concidere competencia?

éDa seguimiento a sus productos cuando empiezan a transmitirse?
éPor qué?

Si

No

éAlguno de sus productos han sido galardonados con algun premio en concursos
audiovisuales nacionales o internacionales? ¢ En donde y cual a sido el nombre de su premio?

15.

éUsted mira al sector publico como un mercado donde ofrecer sus servicios?
éPor qué?

Si

No

éCon qué periorisidad revisa los concursos del INCOP pertenecientes al sector
publico para aplicar su postulacion?

CADA DiA
CADA
SEMANA
CADA MES
CUANDO
TENGO
TIEMPO
CUANDO ME
AVISAN
OTROS
éCUAL?

éCuantas empresas Productoras de Audiovisuales cree usteded que hay en el mercado?

GRACIAS POR SU COLABORACION
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RUC. (Registro Unico De Contribuyentes)®

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
Guia Referencial del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

2.2, REQUISITOS DE INSCRIPCION DE SOCIEDADES

2.2.1. Identificacion de Sociedades Publicas

SECTOR PUBLICO

Formulario RUC-01-A y RUC-01-B suscritos por el agente de retenciéon.

Copia del registro oficial donde se encuentre publicada la creacién de la entidad o institucién publica, o
copia del decreto, ordenanza o resolucidon que apruebe la creacién de la institucion.

Entregar una copia del nombramiento del agente de retencién de dicha entidad o institucion.

Copia de la cédula de identidad o ciudadania o del pasaporte del agente de retencion.

Presentar el original del certificado de votaciéon del ultimo proceso electoral del agente de retenciéon.

Copia del documento que declara a la sociedad como ente contable independiente sefnalando la fecha
de constitucion y de inicio de actividades.

2.2.2. Identificacion de Sociedades Privadas

CIVILES DE HECHO,
o
BAJO BAJO lauTonOMOS con o siN
CONTROL DE LA CONTROL DE LA civiLes CONTRATO DE CUENTAS DE o
¥ es  |pARTICIPACION, DE]|
DE COMPARIAS DE BANCOS EMPRESAS (JOINT VENTURES), EmEsnELUCRO
T
(HOLDING)
Formulario RUC-01-A y RUC -01-8 suscritos por el representante legal
Original y copia, o copial Copia del acuerdo ministenial  of
Original y copia. o copia certi de Ia ? de la escritura [Original y copia. o copia certificada, de la|resolucion en el que se aprueba la|
[pablica de i i1 o iciliacii inscrita en de it it pablica o© del contrato social|creacion de la organizacién no)
Registro Mercantil inscrita en el Registro |otorgado ante notario o juez. gubernamental sin fin de lucro.
Original y_copia dal
nombramiento del representante
sty B, e o % RIS D e ey looe! avsieuo por of orgenieno
legal inscrito en el Registro Mercanti. ot annen feprasantents lagel. Snkec sl CUB I ogenizacion nd
y con de firmas. sin fin de lucro se
encuentra registrada: Ministerios o
TSE
Griginal y copia de 13
hoia de datos generales = = = =
otorgada por la Super.
[de Compandias
ificacion del legal y gerente general:
* Ecuatorianos : copia de la cédula de i i y el i de votacion del Glitimo proceso electoral.
* Extranjeros residentes: copia de la cédula de identidad. si no tuvieren cédula presentan copia del pasaporte con hojas de identificacion y tipo de visa 10
vigente.
- no resi  copia del con hojas de i i6n y tipo de visa 12 vigents.

Por inscripcién o actualizacion tardia, copia del formulario 106 en el que conste el pago de la multa

> http://descargas.sri.gov.ec/download/pdf/REQRUCMAY 2006.pdf
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2.2.3. Verificacion de la ubicacion de las Sociedades Privadas y Publicas

Para la verificacion del domicilio y de los establecimientos donde realiza la sociedad su
actividad econémica, debera entregar una copia de cualquiera de los siguientes documentos:

tltimos tres meses anteriores a la fecha de registro; o,

inscripcién, o del inmediatamente anterior; o,

a la fecha de inscripcién.

* Planilla de servicio eléctrico, o consumo telefénico, o consumo de agua potable, de uno de los
« Comprobante del pago del impuesto predial, puede corresponder al del afio en que se realiza la

s Copia del contrato de arrendamiento legalizado o con el sello del juzgado de inquilinato vigente

“Nuestra mision es proveer un servicio de calidad al contribuyente, ayudandolo para el cumplimiento de sus obligaciones™

Portal Instituto Nacional de Contratacion Publica (INCOP)

Buscar n

INCOP | Capacitacién Virtua

a: COMPRAS
PUBLICAS

INSTITUTO MACIOMAL DE
CONTRATACION PUBLICA

Obtencion del RUP

15 de Febrero de 2011 17:05 INCOP

3 Compartr » &y Imprimir odbdhdads (6 votos, madia 4.17 de 5)

Registro Informatico

Requisitos:
a. Ingrese al portal de Compras Publicas www.compraspublicas.gob.ec ubique el link registrese como
proveedor del estado ecuatoriano.

b. Ingrese la informacién que el sistema le va solicitando en cada uno de los pasos establecidos para el
registro de provesedores.

c. En el Paso 8, Finalizacion del Registro, haga click en |a opcidn "aqui”. Ingrese su RUC, usuario v
contrasefia; llene su Registro de Produccion Nacional.

d. En la pestafa Datos Generales escoja la opcion Resumen General. En la parte inferior haga click en
las opciones Imprimir Formulario y Acuerdo de Responsabilidad.

e. Dirigirse con toda la documentacidn solicitada para el registro a las oficinas del Registro Unico de
Proveedores a nivel nacional.
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Sistema Oficial
de Contratacién
Publica

| Ingresa al

Inicio | Contratantes | Proveedores | Alertas y Notificaciones | Normativa | Publicaciones

Proveedores del Estado

Informacion

- ¢ Qué es el RUP?
- Obtencion del RUP




S

Obtencion del RUP Requisitos reqistrata como
Habiltacion el esiado

istro Informati o Requisitos
n Regi rmatico Ingresa al portal nf Compras Fublr.q:“ Llenar la informacién que el . Natural
www.compraspublicas. gob. ec y registress - . i 1 solicitand cada ersonas Naturales
N Llena la informacion sistema le va solicitando en
o~ como proveedor o entidad contratante del uno de los pasos establecidos para Personas Juridicas
W’ estado ecuatoriano dependiendo el caso. el registro en ¢l portal.

Procedimiento abreviado

Compromisos de Asociacion
Obtencion de Certificados.

Imprime el Formulario e Habilitacion
Imprimir el formulario de registro y Dlﬁs_\rae contoda la qocummaniﬂn_
el acuerdo de responsabilidad el e solicitada para el registro en |as oficinas
cual debe estar firmado porel 7ot > L del Registro Onico de Proveedores a nivel

— interesado * . acional. (Ver requisitos de habilitacidn)
H Utilidades

Preguntas Frecuentes

Habilitacion de Personas Juridicas®®

Nacionales

a. Formulario de registro en el RUP impreso del Portal
www.compraspublicas.gob.ec, firmado por el representante legal.

b.  Acuerdo de responsabilidad impreso del Portal www.compraspublicas.gob.ec,
firmado por el representante legal.

C. Copia certificada o fiel copia de la escritura de constitucion, aumentos de capital y
reformas al estatuto social, inscritas y/o aprobadas en el Registro Mercantil u 6rgano
competente; en el caso de firmas consultoras, la actividad de consultoria debera
constar expresamente en su objeto social vigente.

d. Copia certificada o fiel copia del nombramiento del representante legal, inscrito en
el Registro Mercantil.

e. Copia de la cédula de ciudadania del representante legal, o copia de la cédula de
identidad o del pasaporte, y visa que le permita a éste ejercer legalmente las
actividades para las que se habilita, en caso de ser extranjero.

f. Copia del certificado de votacion vigente, en caso de tener obligacidn de votar.

g. Original y copia simple del Registro Unico de Contribuyentes RUC de la persona

juridica.

18 http://www.compraspublicas.gob.ec
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h. El representante legal de la persona juridica podrd autorizar a un tercero la
realizacion del proceso de inscripcion, presentando la correspondiente autorizacion
escrita, y acompafiando a ésta la copia de la cédula de ciudadania y el certificado de
votacion de quien realice el tramite.

I Otra documentacion que el INCOP considere necesaria para el cumplimiento de
cualquier exigencia establecida en el ordenamiento juridico.

J. Estar al dia en las obligaciones tributarias administradas por el SRI. La
verificacion se realiza a través del sistema informatico interconectado, no es
necesario traer ningun certificado.

k.  Si Usted es empleador, debera estar al dia en sus obligaciones patronales con el
IESS. La verificacion se realiza a través del sistema informatico interconectado, no
es necesario traer ningun certificado.

Impuesto de Patente Municipal®’
Requisitos:
1.- Copia de RUC actualizado.

2.- Balance de ejercicio economico del afio anterior certificado por la Superintendencia de

Compafiias.

3.- Recibo de pago del 1.5 x mil a la Municipalidad de Duréan al dia.

4.- Recibo de pago de los predios urbanos al dia.

5.- Permiso de Cuerpo de Bomberos Municipal del afio que tramita la patente.

6.- Ademas todos los documentos y anexos que el Departamento de Rentas solicite para

realizar la respectiva liquidacion del impuesto.

7.- Formulario de declaracion

Procedimiento:

Llevar la documentacion a la Administracién Zonal.

Costo:

7 http://www.tramitesciudadanos.gob.ec/tramite.php?cd=1307
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De acuerdo al tramite
Tiempo Estimado de Entrega:

De acuerdo al tramite

Tasa de Interés para PYME Banco Pacifico.'®

Crédito Pacifico

Intermatico Pyme Pacifico

Entra & tus cuentas Plan Auto
del banco banco.

m Cartas de Garantia

iPrimera vez en ] Leasing
Intermatico? B

Simulador de Crédito

Este crédito esta dirigido a pequefias y medianas empresas para el financiamiento de:
Hipotecario Comun A
OCP — BIZBANK.NET Tasa desde el 9.76%, |a cual dependera del plazo y monto solicitado.
Exclusivo para Hipoteca Pacifico Tasa fija de hasta 2 afios para Capital de trabajo, v hasta 1 afic para compra de Activos
clientes OCP. fijos
Ordenes de pago, Plazo de hasta 2 afios para Capital de trabajo, y hasta 6 afios para compra de Activos

BB 5 evi linea y Construye con el Pacifico Fijos.

i aciLracon . Créditos desde $3,000 hasta $1,000,000
Periodo de gracia de capital de hasta 1 afio para financiamiento de Activos fijos

Crédito dirigido a personas naturales y juridicas, clientes y no clientes del Banco

Para adolescentes Solicitar Producto

R Sequridad i Bolsa de Bienes Oportunidades de trabajo
l.ﬁ Recomendaciones de seguridad _,b Oportunidades para adquirir bienes. B Intégrate a nuestro grupe financiero
\ i

e :

18 https://www.bancodelpacifico.com/creditos/para-personas/pymepacificopersonas.aspx
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