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1. Identificacion del Proyecto

Este proyecto consiste en implementar un modelo de consultoria de
comunicaciones audiovisuales, con el fin de mejorar la competitividad y el
posicionamiento en el mercado de la propuesta de valor para Micro, Pequefias y

Medianas Empresas de la ciudad de Bogota- Mipymes.

El objetivo principal del presente proyecto es el disefio de un modelo de consultoria
audiovisual para las Micro, Pequefias y Medianas Empresas (Mipymes) de la
ciudad de Bogotéa- interesadas en participar en ferias internacionales, encaminada
a lograr interaccion con el cliente y fortalecer la imagen corporativa, mediante un

sistema narrativo visual y audiovisual.

Adicionalmente el proyecto pretende convertirse en referente tedrico-practico en
cuanto al lenguaje del disefio y la semiética visual como recursos de analisis y

produccion visual.

Partiendo del analisis realizado a una mediana empresa que se presentara en una
feria internacional se evidencia la necesidad de utilizar medios audiovisuales para
dar a conocer sus productos e informar las caracteristicas y beneficios,
demostrando la utilidad de apoyarse en videos corporativos desarrollados mediante
la sintesis narrativa visual que le facilite y agilice la visualizacion de la propuesta de

valor y generar confiabilidad y fidelidad en los clientes.



El video se disefia mediante un relato audiovisual elocuente y con profundidad
sicologica que dard como resultado un sistema de narracion visual y audiovisual
permitiendo presentar la informacion que refleje las ventajas competitivas y los

procesos desarrollados por la empresa.

Esta herramienta pretende de forma integral orientarlos a conquistar nuevos
mercados a nivel nacional e internacional. Apoyados en los convenios y tratados

comerciales que se vienen suscribiendo con el pais.

Se propone entonces la constitucién de la empresa de consultoria audiovisual Savia
Producciones, la cual se dedicara al disefio y elaboracién de videos corporativos
para los micros, pequefias y medianas empresas (Mipymes) que se estan
enfrentando a una Globalizacion y no cuentan con herramientas audiovisuales que

les permita darse a con|lgocer en mercados internacionales.

2. Planteamiento del Problema

Anualmente el niumero de creacién de pequefias y medianas empresas es bastante
importante, estamos hablando de mas 20 mil empresas creadas por afio en Bogota,
como bien lo indica la Camara de comercio de Bogota, sin contar las empresas
establecidas en el resto del pais. Sin embargo la tasa de mortalidad de estas sigue
siendo considerablemente importante. Segun lo consultado por Oscar Mendoza

Consultor empresarial, al primer afio de creadas, sobreviven 55 de cada 100
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companiias. Al segundo afio quedan 41, al tercero, 31, y en el cuarto, sobreviven

solo 23. (Mendoza, 2013)

Una de las causas por las cuales las nuevas iniciativas de negocio de pequefias y
medianas empresas, tiene una tasa de mortalidad tan grande, es la falta de
herramientas internas que le permitan tener un fortalecimiento de la imagen
corporativa. Consecuencia que lleva a perder una identidad como empresa tanto
interna como externamente, dificilmente tendrd un reconocimiento en el mercado
qgue le permita lograr una madurez comercial y desaprovecha oportunidades de
participar en el entorno econémico y social a nivel mundial.

Lo anterior evidencia la necesidad de que las Pymes colombianas aprovechen
agresivamente las grandes oportunidades particularmente las que se presentan
como resultado de los acuerdos de integracion y de los sistemas de preferencia
como CAN, ALIDE y ATPDEA y SGPA, suscritos y otorgados a Colombia. (Puyana,

2004)

El reto del presente documento radica en lograr que las Mipymes colombianas
tomen conciencia de la importancia de tener un video institucional como herramienta
para penetrar en mercados internacionales mediante la participacion en ferias que

les facilite la visualizacion y presentacion de sus productos y servicios.

3. Justificacion del plan de negocio



Actualmente las pequefias y Medianas empresas no cuentan con suficientes
herramientas que le permitan poder apoyarse para lograr una comercializacion y
exposicion de su valor agregado, de sus productos y de su imagen corporativa.
Poderles brindar un herramienta a un costo que se acomode a sus necesidades,
sera de gran ayuda a estas empresas y personalmente nos dan la razén para poder

desarrollar este proyecto.

Apoyados en la descripcion de (Puyana, 2004) en donde determina que... “la
globalizacion de los mercados es un fenémeno corriente en la actual economia y
es asi como desde hace ya varios afios venimos asistiendo a una desaparicion
paulatina de las barreras comerciales, a la vez que se van creando nuevos bloques
econdémicos que en otros tiempos hubieran sido impensables. Esto confirma que los
nacionalismos econdmicos no son eternos y que el cosmopolitismo ya no es
monopolio de algunas empresas particulares, sino la caracteristica de cualquier
mercado en cualquier parte del mundo y lo que es mas importante es la obligacion
de una empresa, cualquiera sea su tamafo: el internacionalizarse”.

Frente a lo anterior, una de las mayores dificultades que se les presenta a las
Pymes Colombianas es su baja capacidad administrativa para vincularse con el
sector externo, la falta de informacion sobre oportunidades de exportaciones
competitivas y sostenibles, con altos niveles de valor agregado local, como
resultado de una minima capacitacion y gestion gerencial en el area internacional y
su limitado acceso a tecnologias, especialmente las referentes al comercio exterior,

pues como lo ha demostrado el reciente trabajo desarrollado en la Universidad de
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los Andes al respecto, los mayores obstaculos al proceso exportador de las Pymes
nacionales se refiere a factores relacionados con el marketing como son la
adecuacion del producto a los requerimientos del mercado externo, la falta de
informacion (conocimiento) de los mercados, el acceso a adecuados canales de

distribucion y la falta de capacitacion en marketing internacional.

Hoy por hoy las pequefias y medianas empresas estan enfrentandose una
maduraciéon de un mercado Globalizado que cada vez se hace mas fuerte. Se
enfrentan a competidores de cualquier parte del mundo y el no sentirse fuerte o por
lo menos con las herramientas adecuadas que les permitan tener una seguridad
para competir hacen que encierren en un mercado nacional limitando su

crecimiento.

Ejemplo de lo anterior esta que durante el primer semestre de 2014 se crearon
28.730 empresas en Bogota, entre la industria el comercio y los servicios. Los
principales sectores en los que se encuentran ubicados los empresarios atendidos
con empresa constituida son: servicios, industrias creativas y culturales, textil-
confeccion, software y Tl, sector agricola y agroindustrial y construccién e ingenieria
civil. El 38% vende al mercado nacional, el 33% a Bogota, 20% a algunos sectores
de la ciudad y solo un 9% a mercados internacionales. Sin embargo, un 55% se

muestra interesado en analizar mercados internacionales. (Revista Dinero, 2014)

Exactamente a ese 55 % que esta interesado en participar de mercados

internacionales, mas el 9% que ya lo hacen, es donde nos queremos enfocar para
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brindar la herramientas de consultoria audiovisual como la produccion de un video
institucional que le permita mostrarse en ese mercado internacional y empezar a

competir.

Adicionalmente a contribuir con la produccién de un video institucional, es
importante concientizar a las empresas de la comercializacion o la explotacion de
estas herramientas por medio de las redes sociales y demas canales digitales que

permiten tener una comunicacion con cualquier mercado del mundo

Estudios como el realizado por el programa Vive Digital del Ministerio TIC a través
de Confecamaras evidencian que las mipymes en el pais constituyen un segmento
representativo que le permite a los empresarios ampliar sus posibilidades de
negocio, con el fin de impactar directamente este nicho de mercado. Segun los
resultados del estudio, 'las mipymes se encuentran en un momento de
concientizacion acerca de la importancia de la tecnologia para sus negocios (EXPO

MiPyme DIGITAL 2014, 2014)

En el area del mercadeo digital, el 27% de las mipymes ya reconoce la importancia
deluso de las redes sociales en sus empresas, con el objetivo principal de mantener
contacto con los clientes y proveedores. Esto abre grandes oportunidades de
negociacion y facilita a los empresarios la inclusion de soluciones tecnologicas en

sus compaiias. (EXPO MiPyme DIGITAL 2014, 2014)
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Tablal. Presencia de Mypimes en Redes sociales (EXPO MiPyme DIGITAL 2014, 2014)

DATEXCO)

27 1% de las Mipymes tiene presencia en redes sociales,
principalmente para mantenerse en contacto con los clientes y promocionar
sus productos o servicios

45U empresa 0 neEFoCio hiene presenca
en redes socalesy?

Base: 871.818 (3.491
respuestas expandidas a la
poblaciéon)

Base: 236.247 (1.085 respuestas expandidas a la poblacién)

Este panorama nos lleva a crear una propuesta de valor para Mipymes donde

puedan contar con una consultoria audiovisual y la produccién de videos

institucionales, que aporte a la internacionalizacion de sus negocios.

4. Inversion

La inversiéon de capital para el proyecto durante los primeros seis meses sera solo
para la parte administrativa dado que no se invertird en equipos, si no que se haran
licitaciones a empresas productoras de videos quienes estaran a cargo de la
elaboraciéon de los videos bajo la direccion de SAVIA. Posteriormente segun el

resultado de las ganancias se iniciara la segunda fase del proyecto que es la
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inversion en los equipos de produccion y establecer asi nuestro e quipo de

produccion audiovisual.

5. Objetivos

e Objetivo General:

Determinar la viabilidad de de implementar un modelo de negocio
Productora de videos Institucionales con consultoria audio visual para

Micro, Pequefas y Medianas Empresas — Pymes.

e Objetivos Especificos:

= Realizar una investigacibn de mercados para identificar las ventajas
competitivas para la empresa.

= Determinar el mercado objetivo.

= Elaborar y analizar un plan financiero para su correcto desarrollo.

= Identificar los requisitos necesarios para la constitucion de la empresa

= Identificar las alianzas estratégicas para el crecimiento del negocio.

= Determinar la estrategia competitiva en costo que va desarrollar el
modelo.

= Implementar excelente modelo de servicio al cliente.
14



6. Marco Teoérico

Este plan de negocios se desarrollara bajo el modelo CANVAS, creado por
Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, como parte de su trabajo en su obra llamada
“‘Business ModelGeneration” (tomado de www.businessmodelgeneration.com,

2013). Este modelo consiste en desarrollar las siguientes areas:

» Segmentos de clientes Este bloque identifica los distintos grupos de
personas (u organizaciones) sobre los que tu empresa quiere enfocarse. Es
imposible dirigirse a todo el mercado con una misma estrategia, tienes que
enfocarte en un segmento y dirigir tus esfuerzos hacia ese grupo de clientes
potenciales, ¢Cuales son sus caracteristicas, comportamientos Yy

necesidades? (negocios, 2014)

» Propuestade valor ¢ Por qué los clientes elegirian el producto o servicio que
provee tu empresa? La respuesta a esta pregunta es tu propuesta de valor.
Tendras que definir cual es el diferencial que posee tu negocio: un producto
innovador, precios bajos, disefio exclusivo, mayor practicidad, mas
rendimiento, mejor servicio... El valor no es esta so6lo en el producto, sino en

todas las ventajas que el usuario puede experimentar. (negocios, 2014)

» Canales de distribucion Este bloque describe la forma en que tu negocio

alcanza el segmento elegido para entregarle su propuesta de valor. Los
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canales dependeran del segmento que se haya definido y deben elegirse
cuidadosamente para encontrar el mas efectivo: canales directos,

mayoristas, puntos de venta propios o via web. (negocios, 2014)

Relacion con el cliente Representa el tipo de relacion que tu negocio
establece con los diferentes segmentos de clientes. Pensa en como alcanzar
a cada grupo particular, mantenerlo y lograr el posicionamiento esperado:
comunidades virtuales, servicios posventa, atencion personalizada, servicios
automaticos. jAnaliza cual es la mejor forma de relacionarte segun las

caracteristicas de tus clientes! (negocios, 2014)}

Fuentes de Ingreso En este bloque se identifican las principales formas en
gue la empresa genera los ingresos. ¢Coémo es el flujo de ingreso? ¢ Diario,
mensual, fijo, variable, estacional? Analizar el flujo de los fondos de cada
producto o servicio es clave para tomar decisiones relacionadas con la

rentabilidad y la sostenibilidad de tu propuesta de valor. (negocios, 2014)

Recursos clave. Abarca los activos estratégicos que una empresa debe
tener para crear y mantener su modelo de negocio: bienes tangibles,
maquinarias, local comercial, tecnologias, know-how, recursos humanos.

Cuantificar estos "activos" te permite conocer la inversibn necesaria para
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poseer estos recursos clave. (negocios, 2014)

» Actividades clave. Son las actividades estratégicas esenciales que se
deben realizar para llevar de forma fluida la propuesta de valor al mercado,
relacionarse con los clientes y generar ingresos. Estas actividades varian de
acuerdo al modelo de negocio, abarcando distintos procesos internos, por
ejemplo: produccion, marketing, distribucion, servicios especificos,

mantenimiento, nuevos desarrollos. (negocios, 2014)

» Socios clave. Se trata de identificar la red de proveedores y asociados
necesarios para llevar adelante el modelo de negocio. No puede pensarse
nunca a la empresa como autosuficiente, sino inmersa en una gran red de
contactos que le permiten optimizar su propuesta de valor y tener éxito en el
mercado: inversores, proveedores estratégicos, organismos de control,

alianzas comerciales. (negocios, 2014)

» Estructura de costos. Implica todos los costos que tendra la empresa para
hacer funcionar el modelo de negocio. Este es el ultimo paso a completar
porque proviene de los bloques anteriores: actividades clave, socios clave y
recursos clave. Es importante definir la causa del costo y si son fijos o

variables, para optimizar y lograr un modelo mas eficiente. (negocios, 2014)

Este modelo nos permitira ser base tedrica para el desarrollo exitoso del proyecto,
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profundizando en cada uno de los elementos que son claves al momento de la

definicion del negocio.

7. Estado del Arte

A continuacién se evidenciaran casos de éxitos de empresas con modelos de

negocios similares al que se quiere realizar con este proyecto.

Empresa: Bren Entertainment www.bren.es

Lugar: Santiago de Compostela

La empresa
Bren Entertainment es una empresa audiovisual, especializada principalmente
en la produccién de largometrajes 3D (60%), aunque no exclusivamente, ya

que también produce series y programas para televisioén y publicidad (40%).

Clientes
El cliente principal de Bren es el propio grupo Filmax (a través de la productora
Filmax Animation), que produce y ofrece los largometrajes al mercado

internacional.
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Ademas, Bren también ofrece servicios a cualquier productora que requiera
imagen sintética, ya sea para largometrajes de animacion, integracion de
imagen virtual sobre imagen real, efectos para cine, series de animacion 95
para television, publicidad, grafismo, etc.

En la produccién para television, TVG S.A. es cliente habitual

Buenas Practicas
* Optimizacion de procesos
» Utilizacion de herramientas de creatividad

» Integracién de los clientes en sus procesos

Claves de Exito

* Ninguna idea sin respuesta: Feedback de todas las ideas generadas dentro
de la organizacion.

* Incremento de la productividad basada en la innovacién: Consiguen
incrementos en la productividad de sus procesos aplicando propuestas

innovadoras.

Empresa: Fynet

La empresa
Fynet inicia su actividad como empresa en el 1997 en A Corufia. Es una
empresa de alta especializacion en el desarrollo de contenidos formativos

interactivos-multimedia (e-learning), asi como divulgativos y de comunicacion
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interna principalmente. También se orienta a la elaboracion, el desarrollo y la
comercializacidon de aplicaciones software, especialmente las vinculadas a la

gestion del conocimiento, el aprendizaje y el trabajo colaborativo.

Clientes

La empresa se dirige a grandes empresas y/o instituciones con una plantilla de
personal extensa y habitualmente 97 dispersa donde la gestion de los recursos
humanos esta muy profesionalizada y donde la formacién y la carrera

profesional de los empleados se consideran un activo estratégico.

Buenas practicas
* Visién estratégica del desarrollo profesional

» Organizacion con un elevado dinamismo y predisposicion de cara a los

Claves del éxito

» Organizacion con un elevado dinamismo y predisposicion de cara a los
empleados: Busqueda de satisfaccién de los empleados y preocupacion por
crear espacios de trabajo amigables.

* Gestion del conocimiento: La informacion y el conocimiento fluyen de forma

continua por la organizacion.

Empresa: Voz Audiovisual Medios Digitales de Galicia

Medios Audiovisuales Gallegos es un holding empresarial participado por la
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sociedad de capital riesgo Capital Privado SCR de la corporacion Inveravante
(15%) y por Caixa Galicia (18%) con la siguiente estructura empresarial:

* Voz Audiovisual.

* Voz difusion noticias.

* Radio Voz (Voz de Galicia Radio, Radio Marineda, Noreoeste de
Radiodifusion).

» Medios digitales de Galicia (concesionaria de la licencia de TDT para
Galicia)Voz Audiovisual se consolidé como una activa compafia en la creacion
de series de ficcion, programas de entretenimiento, telefiimes, largometrajes y
documentales. La empresa esta constituida por una plantilla media de 150

personas de las que unas veinte son fijas y el resto es estacional.

Clientes
Para Voz Audiovisual su principal cliente es la TVG, que en un futuro préximo
pasara a ser competidor de la division de TDT, por lo que la conjugacion de

esta nueva situacion sera un reto para la empresa.

Claves del éxito

* Vigilancia tecnoldgica: Participacion activa en mercados tecnoldgicos y ferias
del sector, atencion permanente a las novedades de la competencia.

* Innovacién en modelo de negocio: Incursion en nuevos segmentos de

mercado y adaptacion de la estructura organizativa empresarial.

8. Metodologia
21



Realizaremos un investigacion de mercado por medio de un Brenchmark
donde se pueda evidenciar cuales son las barreras del mercado para entrar
con la constitucion de la empresa. Adicionalmente se elaborara un
estrategia que nos permita identificar cual sera el valor agregado que no

permitira ser competitivos en el mercado actual.

Una vez identificado el mercado y como ingresar con éxito, estaremos
elaborando los estados financieros para evaluar a que plazo podemos ver
rentabilidad y si es viable econdmicamente. Identificaremos los precios del

mercado y como incursionar a el siendo competitivos.

9. Crogograma de Tarabajp
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Tabla 2. Cronograma de actividades.

————— Inicio .
- Plan de Negocios
ierre
— — — seguimiento 2015
Q Milestone ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL —
{3 Delay 1s|Zs|3$|4s 1s|Zs|35|4s 1s|25| 35|4s 15|2$|3$ 4s 1s|25|35|4s 1s|25|3s|4s 1s|Zs|35|4s
- 1
Plan de Negocio | i 1 100% B O
T
Anteproyecto 1 ‘
1
Identificacion del Proyecto 1 | ‘
Titulo : : ‘
Tutor de la Tesis ; : .
Estudiantes : : .
Lugar de Ejecucion del Anteproyecto 1 :
1
Duracién 1 1 1 :
1 1 1
Palabras Claves 1 1 1
1 1
Resumen del Proyecto | : 1 '
Plantiamiento del problema : : : .
Pregunta de Investigacion ! I g ! 100% .
1 1 1
Justificacion ! 100% | F 1
~ ' (& 100 /100% O
Objetivos : 1 - : .
1
Objetivo General 1 L 0 1 .
1 1 1
Objetivo especifico 1 1 F | 100% .
—pe— .
Marco Teorico h 100% : v @
Estado del arte : : 1p0%
Metodologia : 100% | @
1
Cronograma de Trabajo : : 1 100% .
Bibliografia ! 100% | b ‘

10.Resumen Ejecutivo:

a. Misidn

“Ser el mayor impulsador de crecimiento para las Mipymes y nuevas empresas,

ofreciendo la mejor Consultoria Audiovisual para el fortalecimiento de la imagen

corporativa y la razén social de las Micro, Pequefias y Medianas Empresas —

Pymes de la ciudad de Bogota, a través del disefio y desarrollo de videos

corporativos”

b. Modelo Canvas:
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Socios Claves

Actividades Claves

Propuesta de

Relacion con

Segmento de

Valor Clientes Clientes
Innpulsa. Andlisis de las Innovacion, Oferta de Micro, Pequefas
Productores de bases de datos Seriedad vy servicios en y Medianas
Medios de posibles compromiso. internet empresas.
audiovisuales clientes. Equipo de Servicio  al
ACORPI Seleccion y visita trabajo cliente Grandes
Ferias de clientes idoneo y Asesorias al empresas
Empresariales. potenciales capacitado Cliente
Disefio de Propuestas Planes de Entidades
P producto para de disefiadas fidealizacion Estatales
3 cada cliente. para las
Seleccion del necesidades O Organizaciones
grupo de trabajo de cada — no
de produccién. cliente. Gubernamentales
Entrega Final del Servicios
video y especiales.
seguimiento  al -

servicio post

venta.

Recursos Clave Canales
Equipo de trabajo Pagina Web
Actualizacion en Promocién Voz
programas de a Voz

disefio y produccién
de videos.

st

~

Redes Sociales
Exposiciones en
Ferias
Empresariales

Estructura de Costos Fuente de in'gresos

Porcentaje de ganancia en venta de
videos institucionales.

Servicios adicionales de consultorias
audiovisuales.

Produccion de videos para
eventos especiales.

Salarios Administrativos

Costos Bajos de Ejecucion del proyecto
Costos Bajos Financieros

Gastos de Funcionamiento

=
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Dentro del modelo de negocio de CANVAS que analizamos posteriormente (Ver
lienzo anexol) logramos definir como se van a trabajar las areas del lienzo, para

gue nuestro negocio sea exitoso.

1. Socios claves
Seran claves para nosotros contar como socio con una oferta de empresas
productoras de videos con las que podamos tercerisar nuestro servicio de
produccion, que nos permitan una flexibilidad segun los presupuestos de

cada proyecto.

Adicionalmente contar con aliados a encubadoras de empresas que nos
den una base de datos de nuevas empresas que necesitan de herramientas
audiovisuales para dar a conocer e impulsar sus negocios.

Y por ultimo esta como aliado tener a organizadores de ferias
empresariales en donde podamos ofrecerles a nuestros clientes la
participacion en ellos como una oferta de valor agregado a produccién de

los videos institucionales.

2. Actividades claves
Es muy importante que constantemente estemos analizando bases de
datos de clientes potenciales, con el fin de realizar una labor comercial
visitando estos clientes y poder elaborar propuestas efectivas y ajustadas a

las necesidades del cliente.
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Estar en constante investigacion de las Ferias Nacionales e internaciones
durante el afio, permitiéndonos tener una base de datos adicional de
clientes potenciales los cuales podemos ofrecerle una propuesta
audiovisual que tenga como objetivo participar en la feria y ayudar al

crecimiento del negocio.

3. Propuesta de Valor

Nuestra propuesta de valor mas importante es el servicio personalizado que se
brindara a cada uno de nuestro cliente basado en:
= Primero que todo el enfocando en ofrecer una excelente consultoria
audiovisual entendiendo a dénde quiere llegar el cliente para alinearnos
con los objetivos del negocio.
= Dentro de nuestra consultoria audiovisual Identificaremos con que
herramientas audiovisuales cuenta el cliente que se puedan
potencializar.
= Todo el acompafiamiento para definir unas métricas cuantitativas y
cualitativas que permitan medir el impacto en el crecimiento del negocio
con la implementacion del resultado de la consultoria audiovisual y la
produccion del video institucional.
= Garantizar la conformacion de un equipo de produccién idoneo, con los

mejores equipos tecnologicos y las mejores personas, para satisfacer
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las necesidades del cliente y estar alineados con la naturaleza del
cliente.

= Servicios especiales donde el cliente requiere el acompafiamiento en
una Feria empresarial para garantizar que tengas el mejor impacto

audiovisual de su negocio.

4. Relacion con clientes

La relacion con nuestros clientes y la fidelizacion de ellos es lo mas
importante del negocio dado a la competitividad que tiene el mercado
actualmente. Para lograr esto hemos identificado varias herramientas que
nos permitird tener una preferencia por parte de nuestro cliente.
= Creacidn conjunta: Involucrar a nuestros clientes en el proceso
creativo e innovador de nuestra consultoria audiovisual. Nuestro
cliente podra participar como miembro de nuestro creativo en la
elaboracion de la propuesta final que le daremos.
= Alianzas estratégicas con incubadoras de empresas y organizadores
de Ferias empresariales, para que nuestros clientes participen con
sus negocios y herramientas audiovisuales, de esta manera darle un
valor agregado a nuestro cliente y logrando en cumplimiento de las
métricas definidas en la propuesta que elaboramos para el cliente.
= Comunicaciones permanentes, donde les brindaremos a nuestros
clientes conocimiento de las ofertas y promociones que crearemos

para nuestros clientes renueven la imagen y estén a la vanguardia
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del mercado. Adicionalmente una vez en la post venta estaremos
comunicandoles que Ferias empresariales viene a nivel mundial en
los que ellos podran participar y sacar provecho de sus herramientas

audiovisuales.

5. Segmentacién de cliente

Nuestro negocio estara enfocado en ofrecer la mejor asesoria audiovisual a
nuevas, micro, pequefias y medianas empresas de Bogot4, que
actualmente no cuentan con un presupuesto grande para invertir
herramientas audiovisuales que les permita potencializar el posicionamiento

y el crecimiento de su negocio.

6. Recursos Claves

Es indispensable contar con empresas que nos brinden servicios
tercerizado de produccion de videos, de igual manera contar con excelentes
personas para conformar el equipo de trabajo que nos ayudara a desarrollar
el proyecto.

Adicionalmente debemos garantizar que contamos con equipo de alta
tecnologia que nos permitan realizar un trabajo impecable y tener un
resultado final exitoso. De igual manera estar actualizados con los
programas de edicidn para la elaboracion final del video.
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7. Canales

Nuestro Cliente podra acceder a nuestros productos a través de los
siguientes canales:

= Pagina Web de la empresa.

= Redes Sociales (Facebook, Twitter, Instagram).

= Ferias empresariales de diferentes sectores.

= Referenciados por nuestros clientes.

= Revistas de emprendimiento.

8. Estructura de costos

Implementaremos una estrategia de bajo costo. Nuestra mayoria de costos
iniciales seran variables dependiendo de lo que implique la propuesta que
se elabore al cliente. Estos costos se contemplaran y se evaluaran en el
momento de seleccionar la empresa que nos prestara los servicios de
productora.

Los costos fijos estan definidos segun los dias que dure la realizacion de
cada propuesta, sin embargo se contemplan el valor del dia del director, y

valor del dia de post produccion, estos dos servicios no seran tercerizado.
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9. Flujos de Ingresos

Los ingresos seran percibidos principalmente por dos fuentes:
= Consultoria audiovisual, el estudio y la asesoria para lograr una
efectiva comunicacién con herramientas audiovisuales impactando y
garantizando de manera positiva el crecimiento de las empresas,
con la implementacién de nuestra propuesta.
= Produccién de videos institucionales, la elaboracion de videos
institucionales ya sean del negocio o de capacitacién interna de la

empresa.

Los demas ingresos que se puedan percibir del negocio no seran la
principal fuente, una vez estos ingresos sean significativos se determinara

si se crea un producto en especifico para estos servicios especiales.

c. Oportunidad.

Actualmente el sector empresarial es consciente de la importancia de contar con
herramientas audiovisuales para generar un impacto y un mayor conocimiento
al cliente del negocio que se esta ofreciendo. Sin embargo la oferta que tienen
estas empresas actualmente es la producciéon de videos institucionales que
representen el mensaje que quieren dar a sus clientes y hasta hay llegan las

empresas productoras, ocasionando una percepcion de que no hay un valor
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agregado en estas ofertas por que todas tienen esos mismos productos y

Servicios.

La anterior situacion nos abre la oportunidad de dar una oferta de valor agregada
gue no solo contemple la produccion un video institucional de acuerdo a las
necesidades, sino un acompafamiento continuo desde el analisis de sus
necesidades como negocio hasta el impacto de la implementacion de

herramientas audiovisuales en el crecimiento de la empresa.

d. Competencia.

Hoy en dia el mercado de empresas Productoras de videos institucionales esta
bastante saturado dado al cambio que ha tenido la comunicacion en el siglo XXiy
la importancia que se le ha dado a las herramientas audiovisuales. Reflejo de esto
es que la participacion de los servicios audiovisuales en el mercado de los
servicios ha aumentado considerablemente y mueve mas de $335.000 millones al
afio en Colombia y es uno de los mas representativos de la industria publicitaria
nacional. Si bien durante los ultimos afios el negocio ha crecido y ademés ha
gozado de mayor visibilidad, gracias al papel protagonico que han desempefiado
las agencias locales en los festivales internacionales, los retos siguen siendo

grandes para estar al nivel de otros paises del continente. (PYM, 2013)
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El crecimiento del sector es constante y esta en un punto en que la diferenciacion
va a centrarse en el servicio y en la calidad de las producciones, y es alli donde
nuestro proyecto de negocio va a estar especializado con el fin de ingresar al

mercado siendo diferenciadores del resto de la competencia actual.

e. Equipo Emprendedor

En nuestro equipo emprendedor contamos con dos perfiles que hace un
complemento perfecto para el funcionamiento de la empresa, las actitudes que

caracteriza cada perfil hacen que se integren competencias muy importantes.

Perfil Administrativo
Estudiante de Administracion de Empresas, formada académicamente en areas de
mercadeo, finanzas y recursos humanos. Emprendedora con habilidades para

planear, manejar el tiempo de forma adecuada y trabaja en equipo.

Caracterizada por ser carismatica, eficaz en la obtencion de soluciones creativas y

por tener la facilidad de comunicacién y empatia en las relaciones interpersonales.

Perfil Artistico

Maestra en artes visuales con énfasis audiovisual, aspirante a especialista en

Gestidn Cultural. Como profesional en Artes visuales, cuento con conocimientos
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en historia y teoria del Arte, habilidad para diferentes practicas de la plastica como
lo son el dibujo y la ilustracién. Dentro de mi especialidad en audiovisual, tengo
experiencia en produccion y postproduccion audiovisual, asi como produccion de
campo, investigacion y coordinacion de proyectos.

Me he desempefiado también como coordinadora y disefiadora de proyectos
culturales tanto en circulacion como formacion en Artes Escénicas.

Soy una persona organizada y responsable, con facilidad de aprendizaje y
disposicion para el trabajo en grupo. Cuento con cualidades como: facilidad para
trabajar bajo presion, liderazgo particularmente en organizacion de grupos de
trabajo, sobresalgo por ser una persona creativa y con capacidad de solucionar

problemas.

— Perfiles (Anexo 1).

11.Analisis del Entorno.

1. Social

Actualmente las personas dentro de las empresas son cada vez mas
consientes de los beneficios que trae contar con herramientas audiovisuales.
Los resultados que se han visto en aquellas empresas que muestran su
oferta de valor de una manera innovadora con ayudas audiovisuales, ha
despertado un interés importante para el crecimiento del mercado para

empresas productoras.
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Hoy en dia aquellas empresas que le muestran al consumidor como son sus
procesos internos, de donde viene su valor agregado, que tiene una
responsabilidad social con ellos, son quienes logran ver crecimientos
importantes. Y es precisamente por eso que la sociedad misma ha impulsado

a las empresas a buscar herramientas que les permita darse a conocer.

La consigna empresarial para el nuevo siglo es: No espere que los
consumidores vengan a usted. Usted debe llegar a ellos, en este sentido los
nuevos negocios deben dar a conocer sus elementos diferenciadores y de
alto valor, dicho valor debe ser percibido por los clientes; entendiendo que
estamos al frente de una nueva generacion de colombianos, adicta al
internet, lo cual abre el mercado a incentivar la utilizacion de herramientas
audiovisuales.

Sin embargo si nos enfocamos en la situacion actual de las empresas
emprendedoras a las cuales les ofreceriamos nuestro producto, vemos un
panorama un poco afectado segun la situacion actual de emprendimiento en
Colombia. Segun el estudio general de emprendimiento, GEM, la tasa total
de nueva actividad emprendedora en Colombia es del 23.7%, dandole el 4to

lugar en el grupo de paises latinoamericanos.

Si bien Colombia es un pais muy emprendedor, el informe GEM muestra que
comparativamente con afios atras, algunos aspectos siguen pendientes de

potenciar para avanzar de manera Optima en emprendimiento, como un
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camino fundamental para el desarrollo de los paises. (Tinoco, 2013)

Llama la atencion como la proporcion de empresarios nuevos y establecidos
viene decreciendo en los ultimos cuatro afios. En el caso de los empresarios
nuevos que son aquellos adultos entre 18 y 64 afios que son propietarios de
una empresa que paga algun tipo de remuneracion por mas de 3 meses pero
menos de 42 meses, el comportamiento muestra una variacion significativa,

decreciendo de un 13% en el 2010 a un 10% en el 2013. (Tinoco, 2013)

En aquellos empresarios establecidos, los que superan los 42 meses, el
comportamiento es mucho mas critico, pasando de un 12% en el 2010 a un
5% en el 2013. Esto es que tenemos una poblacion adulta con gran cantidad
de actividad inicial emprendedora pero que se reduce sustancialmente
después de tres afios y medio de existencia; y que afio a afio esta proporcion

es muchisima menor. (Tinoco, 2013)

Tabla 3. Razones para descontinuar con una actividad empresarial
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Grafica 12. Razones para discontinuar una actividad empresarial. Colombia 2013
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Fuente: Encuesta a la poblacion adulta (APS) 2013

Este panorama muestra una desaceleracion en el emprendimiento sin
embargo si nos fijamos en cOmo se encuentra nuestro sector de servicios
audiovisuales la Muestra Trimestral de Servicios -MTS- en el segundo
trimestre de 2015 mostré que los servicios de actividades cinematograficas,
de video y programas de television con 55,6 % presentaron el mayor
incremento en sus ingresos nominales, seguidos por auxiliares al transporte
con 20,4 % e inmobiliarias y de alquiler de maquinaria y equipo con 15,8 %

respecto al mismo trimestre del afio anterior. (Dane, 2015)

Tabla 4.Muestra trimestral de servicios
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Muestra trimestral de servicios -MTS- Il trimestre 2015
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Esto muestra una tendencia de crecimiento del mercado bastante positiva para
poder ingresar y cautivar un nicho de mercado interesado en los productos que

ofrecen las empresas del sector.

2. Econdmico

En lo transcurrido del afio 2015 el entorno econdmico no esta brindando una
estabilidad que permita un crecimiento del mercado. El efecto domino que ha
tenido la caida del petréleo ha sido de alto el impacto en la estabilidad de las
pequeias, medianas y micro empresas. A diferencia de lo pronosticado respecto a
gue la economia se iba a mantener con la manufactura y la comercializacion de

Pequefas, medianas y micro empresas, la firmeza de estas se ha visto afectada
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en los ultimos meses dado a la incertidumbre tan grande que tiene el mercado no

es tan facil y certero prever caidas financieras de estas compaiias.

Lo anterior afecta considerablemente la demanda del mercado dado que la
prioridad presupuestal de las Mipymes esta enfocada en su mayoria a reduccion
de gastos y costos, generando una dinamica conservadora que elimina la

posibilidad de tener un presupuesto para herramientas audiovisuales.

Corroborando lo anterior podemos verlo en el reporte de Estabilidad Financiera del
Banco de la republica, el crecimiento de la economia mundial en 2014 fue mas
débil de lo esperado, en parte debido a la lenta recuperacién de los paises de la
zona del euro y a una menor dindmica de las economias emergentes. En
particular, América del Sur registré una desaceleracion en su ritmo de crecimiento
como consecuencia de la débil demanda externa, de los menores precios de los
bienes basicos y de problemas internos en algunos paises de la region. Contrario
a esto, la recuperacion de los Estados Unidos y del Reino Unido continué ganando

terreno. (Uribe, Marzo 2015)

Colombia registré un desempefio sobresaliente, aunque en la Ultima parte del afio
los factores externos mencionados afectaron su dinamica. La materializacion de
estas fuentes de riesgo y el impacto posible en la capacidad de pago de los
deudores podrian afectar la calidad de la cartera de las instituciones financieras.
No obstante, el analisis de riesgo presentado en esta edicion del Reporte muestra

que, ante un escenario donde los agentes enfrenten dificultades para cumplir con
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sus obligaciones como consecuencia de factores externos adversos, la exposicion
del sistema financiero a los deudores mas vulnerables es baja. Si bien se observa
deterioro en los indicadores de riesgo de las mipymes y las firmas del sector

minero, estas concentran un porcentaje reducido de la deuda. (Uribe, Marzo 2015)

Adicionalmente enfocandonos en un posible crecimiento del negocio de
Produccion audiovisual, la tendencia al alza del dolar, impacta de manera
importante al sector debido a que es mas alta la inversion en la importacién de
equipos de buena calidad para garantizar una produccion de altos estandares.
Como lo reporta en el dltimo informe de Evaluacién de la situacion inflacionaria y
politica monetaria del banco de la republica, donde reporta que el dolar se sigue
fortaleciendo y se espera que en lo que resta del afio la Reserva Federal de los
Estados Unidos aumente su tasa de interés. El precio internacional del petréleo
descendi6 al igual que otras cotizaciones de bienes basicos que exporta
Colombia, generando una caida en los términos de intercambio. El efecto negativo
sobre el ingreso nacional ha contribuido al aumento de las medidas de riesgo del
pais. Todo esto explica en parte la fuerte devaluacién del peso frente al dolar, la
cual contribuird a amortiguar parcialmente el efecto negativo de los menores
términos de intercambio sobre el crecimiento. (Uribe, Evolucion de la situacién

inflacionario y la politica monetaria, 2015)

En estas condiciones, el gasto interno de Colombia se esta ajustando a la menor
dinamica del ingreso nacional. Para el segundo trimestre de 2015, los indicadores

de comercio al por menor, de confianza al consumidor y del comercio, de
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expectativas econémicas, de importaciones de bienes de capital y de consumo,
muestran que la demanda interna se desacelerd. Con lo anterior y con la evolucion
observada de la demanda externa de bienes y servicios nacionales, el equipo
técnico estima que el crecimiento econémico para el segundo trimestre de 2015
habria sido similar al registrado en el primero. Para todo 2015, el prondstico de
crecimiento del PIB mas probable se reviso de 3,2% a 2,8%, contenido en un
rango entre 1,8% y 3,4%. Respecto a la proyeccion de abril pasado, esta revision
obedecio principalmente a menores crecimientos esperados de nuestros socios

comerciales, del consumo publico y de la construccion de edificaciones.

De igual manera es importante contemplar la situacion inflacionaria que vive el
pais porque impacta de manera considerable la dinAmica del mercado como lo
analiza el Banco de la Republica, En junio la inflacion anual al consumidor (4,42%)
se mantuvo relativamente estable y el promedio de las cuatro medidas de inflacién
basica (4,14%) aumentd por noveno mes consecutivo (Grafico A). La menor
dindmica en la oferta de alimentos, la transmision de la depreciacion nominal a los
precios al consumidor y el 10 incremento en los costos de las materias primas
importadas, explican en gran parte la aceleracion de la inflacion en lo corrido del

afo. (Uribe, Evolucién de la situacion inflacionario y la politica monetaria, 2015)

Tabla 5. Inflacion total al consumidor
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Grafico A
Inflacion total al consumidor
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Fuentes: DAMNE v Banco de la Repablica.

Las proyecciones del equipo técnico sugieren que a finales de 2015 la inflacion
estara cerca de los actuales niveles e iniciara su proceso de convergencia a la
meta (3%) en 2016. Hasta el momento, los indicadores disponibles de
expectativas de inflacibn muestran que los agentes también perciben el
incremento de los precios al consumidor como un fenémeno de naturaleza
transitoria. (Uribe, Evolucion de la situacion inflacionario y la politica monetaria,

2015)

Asi lo indican las expectativas de inflacion de los analistas a uno y dos afios, y las
gue se derivan de los TES a 2, 3 y 5 afios, las cuales continian cerca del 3%.

No obstante, existe el riesgo de que movimientos necesarios en un precio relativo,
como la tasa de cambio, en conjunto con otros choques de oferta, desanclen las
expectativas de inflacibn a mas de un afio. Asimismo, existe el riesgo de que la

magnitud del ajuste del gasto no sea compatible con la estabilidad
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macroecondmica. (Uribe, Evolucion de la situacion inflacionario y la politica

monetaria, 2015)

Segun el contexto econdmico descrito, durante lo que resta del afio la inflacion se
mantendra por encima del limite superior del rango meta y el gasto interno de la
economia continuara ajustandose gradualmente a la menor dindmica del ingreso
nacional. Se espera que en el horizonte de accién de la politica monetaria los
choques temporales de precios se reviertan en un entorno de expectativas de
inflacion ancladas en la meta. (Uribe, Evolucién de la situacion inflacionario y la

politica monetaria, 2015)

La Unica solucion a poder preparase para el impacto de la economia en general
esta en tener una estrategia conservadora por este tiempo y analizar cada
decision que se vaya a tomar financieramente. Tener politicas de ahorro y poco
endeudamiento seran un poco mas efectivas para la estabilidad del negocio

mientras la economia vuelve a tener un panorama de confianza y de seguridad.

3. Fiscal.

Nuestra empresa estara matriculada con el registro mercantil para contar con las
siguientes condiciones que describe la camara de comercio a todas aquellas

empresas que este bajo un registro mercantil:
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La Ley 1429 de 2010 o Ley de Formalizacién y Generacion de Empleo, establece
entre otros incentivos, que las nuevas pequefias empresas no pagaran la
Matricula Mercantil el primer afio y pagaran tarifas subsidiadas para sus

renovaciones el segundo y el tercer afio.

Solo pueden acogerse a los beneficios de los articulos 5y 7 de dicha Ley, las
personas nhaturales y juridicas que desarrollan pequefias empresas, es decir,
aguellas cuyo personal no sea superior a 50 trabajadores y cuyos activos totales
no superan cinco mil salarios minimos legales mensuales vigentes (5.000

SMLMV).

¢En qué consiste el beneficio?

Registro y Matricula Mercantil

A las pequefias empresas (aquellas cuyos activos no superen los 5.000 SMMLV y

cuyo personal no sea superior a 50 trabajadores) que inicien su actividad

econOmica principal a partir de la entrada en vigencia de esta Ley y de su

reglamentacion. Se entiende por inicio de actividad economica la fecha en la cual

se realiza la inscripcion de la sociedad o persona natural en el registro mercantil.
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Los empresarios que se acojan a esta Ley pagaran tarifas, asi:

= Cero por ciento (0%) del total de la tarifa establecida para la obtencion de la
matricula mercantil en el primer afio de actividad.

= Cincuenta por ciento (50%) del total de la tarifa establecida para la
renovacion de la matricula mercantil en el segundo afio.

= Setenta y cinco por ciento (75%) del total de la tarifa establecida para la
renovacion de la matricula mercantil en el tercer afio.

= Cien por ciento (100%) del total de la tarifa establecida para la renovacién

de la matricula mercantil del cuarto afio en adelante.

Impuesto de renta vy parafiscales

No pagaran contribuciones parafiscales —es decir, a las cajas de compensacion, al
Sena, al Bienestar Familiar, a la subcuenta de solidaridad en salud y al Fondo de
Garantia de Pensién Minima- por sus trabajadores durante los primeros dos afios,
y pagaran tarifas reducidas del tercer al quinto afio. Este beneficio estara vigente

hasta el 31 de diciembre de 2014.

No pagaran impuesto de renta durante los primeros dos afos, y tendran tarifa

reducida del tercer al quinto afo. Este beneficio tiene vigencia indefinida.
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Estos incentivos no aplican sélo a las nuevas pequefias empresas, sino también a

aguellas ya existentes que se formalicen.

4. Lega

Teniendo en cuenta que nuestra empresa esta planeada para constituirla como una
Sociedad Anonima Simplificada, consideramos dentro de un analisis legal tener en
cuenta cuales son las ventajas y desventajas de constituirla. Para ellos nos
referenciamos en el estudio realizado por el Consultorio Contable y Financiero

CENSA.

Ventajas

1. Simplificacién de tramites: entre los beneficios mas significativos tenemos:

* Inscripcion de la sociedad por documento privado: cualquier sociedad que se
registre en Colombia — excepto la SAS en algunos casos —su constitucion se debe
realizar por medio de una escritura publica, para luego registrarla ante una notaria.
Pero la SAS no necesariamente tiene que dar fe publica mediante ese documento
a menos que posea bienes inmuebles que si es obligacion. Este es un beneficio
porque disminuye los costos de transaccion.

 Caracter siempre comercial: en la legislacion colombiana hay empresas que se le
aplica el derecho comercial y a otras el derecho civil. Pero en el articulo 3 de la ley
de 1258 de 2008 establece que la SAS sera siempre de caracter comercial
independientemente de su objeto social, lo cual suprime la dicotomia en el derecho

privado.
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* Eliminacién del requisito que exige un minimo de dos personas para conformar
una sociedad: dentro del contexto de sociedad, no cabia que una sociedad pudiera

ser constituida por una sola persona, pero con la ley 1258 de 2008, esto fue posible.

2. Limitacion de la responsabilidad

En la SAS se debe consagrar la limitacion del riesgo de los accionistas al monto del
capital aportado. Salvo a lo previsto en el articulo 42 de la ley 1258 de 2008 - se
refiere a casos de fraudes a la ley los accionistas deberan responder solidariamente-
los accionistas no son responsables por las obligaciones laborales, tributarias o de

cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad.

3. Autonomia para estipular libremente las normas que mas se ajusten al negocio.

4. Estructura flexible de capital
La SAS se puede constituir sin necesidad de pagar ninguna suma en el momento
de crearla. El capital pagado puede ser cero, a diferencia de las otras sociedades

gue exigen un monto minimo.

5. Ley del Primer Empleo

Una de las ventajas principales en este momento, se refiere a la Ley de
Formalizacion y Generacion de Empleo ‘Ley de Primer Empleo’, en la cual FacilyCali
entraria a ser beneficiario de dicha ley por pasar de la informalidad a la formalidad,

por lo cual el gobierno colombiano lo apremia con descuentos en la matricula
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mercantil, en los aportes de némina como lo son los parafiscales y el aporte solidario
a la salud y en el impuesto de renta, aunque lastimosamente esta ley esta en

vigencia hasta diciembre del 2014, si el gobierno no la renueva.

En el siguiente cuadro se encuentra el porcentaje que se debe pagar durante los
primeros 6 afios después de la constitucion de la sociedad.
Tabla6. Progresividad en el pago de los costos empresariales laborales y tributarios

Progresividad en el pago de los costos empresariales laborales y tributarios

% de la tarifa a pagar

(Afio) (b) () (d)
1 0% 0% 0%
2 50% 0% 0%
3 75% 25% 25%
4 100% 50% 50%
5 100% 75% 75%
6 100% 100% 100%
VIGENCIA 31-DIC_-14 INDEFINIDA

Fuente: MinTrabajo

Desventajas
1. Las acciones y demas valores que emita la SAS, no podran inscribirse en el
registro nacional de valores y emisores ni negociarse en la bolsa ya que no se tiene

la garantia de transparencia con que son manejadas estos valores.
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2. Por su misma flexibilidad en la constitucion y forma de administracion, las SAS
pueden prestarse para que personas inescrupulosas adulteren la figura inicial, para
poder cometer actividades ilicitas. Lo cual hace que la SAS sea muy desprotegida

ante los delitos

3. La SAS igual que las otras figuras societarias, pueden acudir a mecanismos como
la transformacion — cuando una sociedad cambia su tipo social y adopta un tipo
diferente — la fusion — reforma estatutaria en la cual una sociedad se disuelve sin
liquidarse y traspasa todos sus activos y pasivos para ser absorbidas por otra u
otras sociedades o para crear una nueva— o la escision — es una reforma estatutaria
por medio la cual una sociedad, segun la ley 1607 del 2012, debe pasar a otra toda
sociedad ya constituida, o por constituir una linea de negocio o un establecimiento
completo, no solo algunos activos y/o pasivos —. No obstante para que una SAS se
pueda transformar, segun la norma que la rige, debe constar con el voto unanime

para poder realizar este proceso.

4. Resolucion de conflictos a cargo de una entidad administrativa: No se puede
ocultar que en la ley colombiana se necesita una ejecucion mas efectiva de las
normas sustantivas. Para la SAS, en la ley 1258 de 2008 en su articulo 44 atribuye
funciones jurisdiccionales a la Superintendencia de sociedades para resolver
algunos problemas dentro de la sociedad como por ejemplo las diferencias que
ocurran entre accionistas, desestimacion de la persona juridica (fraude) o abuso del
derecho al voto, pero las medidas que tome este érgano regulatorio pueden ser

poco efectivas y muy demoradas.
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5. Administracion de hecho: segun la ley 1258 del 2008, se extendieron las
responsabilidades legales de los administradores a otras personas que igualmente
realicen actividades que afecten a las sociedad de manera positiva 0 negativa, sin

tener cargos formales en la empresa.

6. De acuerdo al articulo 13 de la ley que rige a las SAS, los fundadores de las SAS
pueden establecer la prohibicion de la venta de las acciones a un término de 10
afos, lo cual puede implicar amarrar a una persona mas de lo necesario, lo cual

puede afectar el desempefio de sus decisiones.

Fuente: Reyes Villamizar, F. (2013). SAS: La Sociedad Por Acciones Simplificadas. Legi

(Financiera, 2014)

12.Plan de Mercadeo:

1. Validacién de Modelo de Negocio:

A través de un Benchmarking vamos a elaborar el analisis de la competencia
Local (Bogotd) enfocado en:

Competencia Directa, entendida como todas aquellas empresas productoras de
videos institucionales que ofrecen adicionalmente una asesoria de imagen de la

empresa.

Tabla7. Brenchmarketing
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Productos Imagen CRM Valor Agregado
‘Videos Corporativos T ienen una imagen fresca y |En su pagina web brindan b Se compl como
Institucionales divertida en supagina de it jon acerca de susproduclosy  |Agencia, con disefio de paginas
‘Videos Promocionales  |internet, sin embargo no se |adici te les permite a Jos 'web, Marca, Folografia, etc.
Publicitarios entiende mucho lamarca  |clientes cotizar de inmediato segin el | Muestran bastante trayecloria
"Videos de Induccion con la razon social del producto qpe le interese en el mercado_
Laboral negocio.
‘Videos Corporativos No tiene una imagen Utilizan la herramienta de videos muy | Se enfoca mmcho en conocer al
~= - Videos Institucionales  |'modema, se ve mas bien en su pagina web._ diente infernamente.
: | ‘Videos de Capacilacion |tradicional y conservadora |Explican nmry bien el enfoque de cada
conection:;
o - rescvinn - mpeg St ) produdio que ofrecen.
Tiene una gerramienta para colizar
hitp: .conection3d.col muy buena

Producciones Supagina webno se ve Tiene pagina Web, y laherramienta  |Ofrece el servicio de Streaming,
Audiovisuales organizada, se ve mucha para cotizar, sin embargono esen esma grabacion por video en

!‘j :D E\TLDW D;Gm&k Vidm Explicativo informacion linea YIVO Y en directo, per_miliendo
animado a a5 dientes corporativos
Post Prodoccion transmitir eventos.
Video Corporativo T iene wna pagina web mary  (Utiliza la papina web e invita a sus Esta enfocado a generar
Viedo Documental moderna, utiliza losvideo | clientes a sepuirlos en Ias redes soliclaes | emociones con sus videos y
'Video Eventos explicativ oz de susu como Facebook y T wilter ofrece videos aereos(
Video Aereo productos. grabaci ciertas al
Video Arlistico Ofrece servicios adicionales

como videos y fotografias para

Servicios Audiovisml-
Videos Institucionales

T iene una pagina web y una
imapen poco moderna La

Se enfoca mucho en la comunicacion
por medio de redes sociales, sin

pagina se ve desorganizada

Cuentas con un valor agrepado
«con s animacion es 3Dy 2D

po falta achmlizar mas su pagina

empresa. Dentro de las oportunidades que se identifica esta:

Respecto al analisis anterior se puede identificar que falencias competitivas tiene

el mercado y que oportunidades existen para garantizar un valor agregado en la

Ampliar més los canales de comunicacién con el cliente de una manera

Enfocarse mas en la relacién con el cliente.

mas presencial no solo con herramientas electronicas.

Enfocar el segmento del mercado en Pequefias, medianas y micro

audiovisuales, si no impulsadores de estas.

empresas, entendiendo sus expectativas, logrando no solo ser Consultores
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4.

proceso de constitucion de una empresa.

Enfocarnos en un servicio especial para emprendedores que estan en

2. DOFA (Se utiliza el modelo de matriz cruzada)

Tabla 8. Matriz DOFA

Fortalezas de recursos y
capacidades competitivas
potenciales

Debilidades de recursos y
deficiencias competitivas
potenciales

v

v

v
v

v

Capacidad de innovacion en el
modelo de negocio.

Capacidad para un buen manejo
de los proveedores de servicios
de produccion.

Alianzas estratégicas.
Conocimiento y manejo de
nuevas tecnologias en camaras,
luces, audios, etc.

Barreras de entrada al mercado
fuertes lo que posibilita el bajo
ingreso de nuevos y fuertes
competidores.

Alto conocimiento en las nuevas
tendencias audiovisuales

v

Medianos Recursos vy capital
de trabajo para iniciar el
modelo de negocio.

Oferta de productos muy alta
debido al mercado

Bajo reconocimiento y
experiencia.

Ninguna participacion de
mercado.

Oferta de servicios sustitutos.

Potencial de oportunidades
comerciales

Amenazas externas potenciales
para las perspectivas de una

de negocios existentes

empresa
v' Expansion a nuevos mercados v" Aumento de modelos de
geograficos y mayor cobertura. negocios sustitutos.
v" Aumento de la demanda en este v Ubicaciéon y segmentos.
tipo de servicios debido a los v' Requisitos regulatorios y costos
cambios en incentivos de altos en pago de exigencias
emprendimiento del Pais.. legales para la constitucion del
v Integracion con otros modelos negocio.
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audiovisuales para definir
estrategias.

v Ingreso de nuevos tecnologias y
herramientas para potencializar
los equipos de produccion.

v Innovacién y economia en el
tema audiovisual

v Servicios adicionales en ferias
internacionales.

Fuente: Capitulo 4. Evaluar los recursos y la posicién competitiva de una empresa

3. Proyeccién de Ventas

Tabla 9. Proyeccion de Ventas

140.000.000
120.000.000
100.000.000

80.000.000

60.000.000

40.000.000

b
20.000.000 o

2016 2017 2018 2019

Ventas 2015 2016 2017 2018

= Crecimiento

2019

Ventas 42.910.004 108.711.315 107118613 113.010.136
Crecimiento 0% 153% -1% 5%

127.653.328

13%
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4. Sistema de Distribucion

Dada la naturaleza de nuestro negocio no requerimos un sistema de distribucion

para el desarrollo y comercializacion de nuestro producto y servicio.

5. Publicidad/Promocion

Para ejecutar nuestro plan de mercadeo contaremos con varias herramientas con
las cuales nuestros clientes van a tener acceso a la informacion de nuestros

productos, estas herramientas son:

= Pagina Web con la informacion de nuestros productos, con muestra de
nuestro trabajo y testimonio de la experiencia de nuestros clientes.

= Participacion en Ferias Nacionales e Internacionales del sector y de otros
sectores donde podremos atraer clientes nuevos con la exposicion de
nuestro trabajo.

= Realizaremos Alianzas con empresas impulsadoras de nuevos negocios,
concursos empresariales, etc. para que seamos patrocinadores de esos
concursos y dentro de los premios se encuentre la produccién de su video

institucional y la consultoria audiovisual de la empresa.

53



= Trabajaremos con aliados de ferias nacionales e internacionales que nos
permita acceder a su base de datos para llegar a los clientes participantes y
de forma proactiva ofrecerles nuestros productos y servicios.

= Elaborar paquetes de ofertas por dias de produccion de un video o por
namero de video que requiera un cliente.

= Para fechas especiales estaremos contactando a nuestros clientes y
dandoles un regalo que le beneficie su imagen corporativa para tener una
fidelizacion de nuestros clientes.

= Estaremos continuamente conectados con las redes sociales para atraer
nuevos cliente y estar de la mano de nuestros clientes actuales. Dandoles
tips de imagen Corporativa, estar actualizandolos de las nuevas tendencias,

etc.

Estas seran nuestras estrategias inicialmente, que son seguridad podran
modificarse en el desarrollo del negocio y con la potencialidad del mercado cada

qgue vayamos aumentando nuestra participacion.

6. Precio

Lograr una estandarizacion de los precios para nuestro negocio no sera tan facil
porque es bastante variable dado que inicialmente debemos contar con el
presupuesto que el cliente tiene para la produccién de los videos institucionales. No
obstante esta brecha la vamos a cerrar un poco una vez se realice la consultoria

audiovisual y tengamos un base de donde partir para realizar la propuesta

54



econdémica para el cliente. Sin embargo partiremos de precios que se han

establecido a través del tiempo y del desarrollo del mercado.

Es importante tener en cuenta que las variables para la elaboracion de un video son:

= Tiempo del video

= Dias del rodaje

= Dias de post-produccion

= Herramientas de apoyo para la grabacion del video.

Nosotros inicialmente vamos a tercerisar los servicios de Produccién con empresas

que tienen todo el equipo y las personas para la grabacion de los videos. Sin

embargo tenemos conocimientos de los precios estimados bajo los parametros

anteriores:

Tablal0. Precios.

item Precio Descripcion

Video 3 a 5 minutos 1.500.000

Video de 5a 10 Este precio contempla la

minutos 1.800.000 | edicion o animacion grafica,

Video 10 a 20 minutos 2.300.000 | locucion profesional, musica

Video 1 a 3 minutos 850.000 | Y finalizado

Un dia de rodaje 800.000

Dos dias de rodaje 1.400.000 | Este valor contempla el

Tres dias de rodaje 1.900.000 | Servicio de grabacion con

Cuatro dias de rodaje 2.500.000 | camaras Full HD, luces, .
equipo de captura de sonido,

Cinco dias de rodaje 2.800.000 | personal y transporte.

Herramientas Variable

13. Plan de Produccion.

Nuestro plan de produccion va estar sub contratado, cabe aclarar que cada vez

gue tenemos proyectos nuevos con nuestros clientes vamos a realizar un proceso
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de licitacion donde cotizaremos con varias empresas el servicio de produccion y
seleccionaremos el equipo ideal que se ajuste al presupuesto de nuestro cliente.
Con eso garantizamos que estamos ofreciendo un valor agregado en perfilar

nuestro equipo de trabajo a cada cliente.

Modelo Operativo

Tabla 11. Modelo Operativo

)

Realizamos a nuestro

cliente una Consulteria
Augdiovisual **

I8y

Elaboramos una
propuesta a nuestro

El cliente acepta
nuestra

| X ;opl'gﬁtaa

Se inicia el proceso

Entrega de Video Produccién del video de cotizacion con las
Institucional productoras y se
selec efbn@, tagdeal
necesi ge
nuestrd cfiénte

Seguimiento de |
impacto del video
en el crecimiento del

NEJOMIRGE




14.Plan de Recursos humanos y Juridico.

1. Organigrama (Anexo 2)

El organigrama de la empresa tendra dos etapas una en donde estara compuesto
de la siguiente manera:

La persona administrativa, con las siguientes funciones:

= Elaborar las cotizaciones de cada una de las propuestas.

= Elaborar y radicar las cuentas de cobro.

= Realizar la labor de cobranza.

= Comercializacién

= Realizar licitaciones a otras productoras para contratar sus servicios de produccion.

= Realizar Seguimiento al servicios Post Venta

La persona Audiovisual, que tendra las siguientes funciones:

= Realizar la consultoria con el cliente para identificar las necesidades.

= Elaborar propuesta audiovisual al cliente.

= Seleccionar las licitaciones, para conformar el equipo adecuado para cada produccion.
= Comercializacion

= Coordinar la Produccion

= Entregar el producto final
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Las utilidades seran reinvertidas durante el primer afio de manera que podamos

contar en una segunda fase con el siguiente equipo:

Direccion general: Quienes definiran las estrategias corporativas de la empresa de
acuerdo al comportamiento del mercado. Adicionalmente estara encargado de

tomar las decisiones financieras que mas le convenga a la empresa.

Gerencia Administrativa: Sera un equipo de 8 personas encargado en manejar la
contabilidad de la empresa, generar las facturas de las propuestas que realiza la
empresa y la cobranza de las mismas. Adicionalmente manejara el area de

Recursos Humanos.

Gerencia comercial: se encargara de hacer todas las relaciones comerciales con
los clientes y aliados, para generar mas clientes nuevos y aumentar las ventas de
la empresa. Esta gerencia contara con un equipo de comerciales que apoyaran la
labor de generar nuevos clientes y elaboracion de sus propuestas. El equipo
comercial también estara encargado de realizar todo el acompafiamiento a cada

cliente en la realizacion del proyecto hasta la medicién de resultados.

Gerente de Producciones: Este gerente se encargara de acuerdo al proyecto, de
licitar y conformar el equipo de produccién idoneo para el desarrollo de la
propuesta. De igual manera contara con un equipo de produccion que le ayudaran

en todo el desarrollo de produccion y pos-produccion de los videos institucionales.
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Gerencia de Comunicaciones y Pos- Venta: Este equipo estara encargado de
estar en continua actualizacion de las ferias nacionales e internacionales sus
organizadores y a cuales de nuestros clientes les beneficiaria de participar en
ellas. Este de igual manera que las anteriores gerencias estaran apoyados por un
equipo de comunicadores quienes tendran un portafolio de clientes para ofrecer

servicios adicionales de post venta y comunicarles de las ferias que les conviene.

2. Tipo de sociedad

El tipo de sociedad que vamos a constituir es una Sociedad Anénima simplificada
que de acuerdo a la Guia de Registro mercantil 28 es un nuevo tipo societario
creado por la Ley 1258 de 2008, caracterizado por ser una estructura societaria de
capital, con autonomia y tipicidad definida, regulada por normas de caracter
dispositivo que permiten no sélo una amplia autonomia contractual en el disefio del
contrato social, sino ademas la posibilidad de que los asociados definan las pautas

bajo las cuales han de gobernarse sus relaciones juridicas.

3. Requisitos legales

Toda SAS puede constituirse por una o varias personas, mediante la inscripcién
de cualquiera de los siguientes documentos:

a) Mediante documento privado, autenticado, reconocido o con
presentacion personal por sus signatarios (Parrafo 1 articulo 5° Ley
1258 de 2008, Articulo 40 Ccio).

b) Mediante escritura publica de constitucion, cuando hay aporte de
inmuebles (Paragrafo 2° Articulo5°, Articulos 6° y 7°), o cuando los
accionistas lo consideren de utilidad.
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Cualquiera que sea el documento escogido debe contener los siguientes
requisitos:

* Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio).

* Razon social seguida de las palabras Sociedad por Acciones Simplificada o SAS.

» Domicilio principal: ciudad o municipio elegido para desarrollar la actividad de la
sociedad. Si en el acto de constitucion se establecen sucursales se debe indicar el
municipio donde estaran ubicadas.

» Término de duracion: la SAS podra tener término de duracién indefinido. En todo
caso, en ausencia de estipulacion contractual el término de duracion sera
indefinido.

* Enunciacion de actividades principales: las SAS permite establecer un objeto
indeterminado. En todo caso, si nada se dice en los estatutos, se entendera que la
sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

« Capital autorizado, suscrito y pagado: se debe expresar el capital que se aporta y
la forma en que éste estara distribuido.

Clase, numero y valor nominal de las acciones.

Nota: si su capital pagado es cero pesos ($0), usted deberé indicarlo asi en el
documento de constitucion.

* El capital se pagara en los plazos establecidos en los estatutos. Este plazo no
podra exceder el término de dos (2) afos.

» Las SAS permite pactar la prohibicion de negociar acciones, que en todo caso,
no podra exceder el término de diez (10) afios, prorrogables por periodos de diez
(10) afios.

» Forma de administracion: establecer en forma clara y precisa la forma de
administracion de los negocios sociales, con indicacion de las atribuciones y
facultades de los representantes legales y administradores.

* Nombre, identificacion y facultades de los administradores. Se debe designar,
cuando menos un Representante Legal.

* Nombramientos: indicacién del nombre, apellidos e identificacion de los

representantes legales, miembros de junta directiva (si esta creado el érgano en
Sus estatutos), revisores fiscales, segun el caso.
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* Clausula compromisoria: permite administrar los conflictos que puedan surgir. Se
recomienda la siguiente redaccion:

“Toda controversia o diferencia relativa a este contrato, se resolvera por un
Tribunal de Arbitramento presentado ante el Centro de Arbitraje y Conciliacion de
la Cadmara de Comercio de Bogot4, el cual estara sujeto a sus reglamentos, de
acuerdo con las siguientes reglas:

a) El Tribunal estara integrado por: (Indique nimero impar de arbitros 1 0 3)
designados por las partes de comun acuerdo. En caso de que no fuere posible, los
arbitros seran designados por el Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara
de Comercio, a solicitud de cualquiera de las partes.

b) El Tribunal decidira en: (indique si se decidira en derecho o en equidad).

c) El Tribunal sesionaré en las instalaciones del Centro de Arbitraje y Conciliacion
de la Cadmara de Comercio de Bogota.

d) La secretaria del Tribunal estara integrada por un miembro de la lista oficial de
secretarios del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de
Bogota.”

(Camara de comercio de Bogota, 2011)

15 Plan de Finanzas

El plan financiero de Savia Producciones y consultoria audiovisual pretende
mostrar en gue inversiones se incurririan para el funcionamiento del negocio, que
rentabilidad tiene el negocio y dar claridad de como se manejaria financieramente
un negocio de Producciones. La proyeccion de los estados financieros es a 5 afios
del 2015 al 2020. Es importante aclarar que para la proyeccion se parten de

supuestos gue estan aterrizados con la realidad del sector.
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A continuacion vernos las condiciones economicas y financieras en las que se
desarrollaria el negocio y que son factores importantes para el crecimiento del
negocio como por ejemplo: la inflacion, crecimiento de Mico, pequefias y medianas
empresas, incremento salarial y tasa de impuestos. Para estas medidas se baso

en registros econdémicos del pais que permiten dar una proyecciéon del negocio.

Con esta misma informacion se realizo la proyeccion del salarial y las prestaciones
conforme a lo que la ley exige. El nUmero de empleados fue acorde a lo requerido

por la empresa para el funcionamiento.

Tabla 12.1 nflacién, Mypimes, Impuestos y Empleados

! Inflacion 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Tasa de Inflacion 4,50% 4,50% 4,50% 4,50% 4,50% 4,50%
! Mipymes 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Crecimiento
. Salario 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Crecimiento salario 3,00%
Salario promedio 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
Subsidio de Transporte 60.000
Retencion 12,50%
Parafiscales 0%
. Impuestos 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Tasa de Impuesto
. Empleados 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Gerente Administrativa y
Comercial 1
Administrativos 0
Gerente de Produccién 1
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Produccion 2

Gerente Comercial 0

Vendedor 1

Refiriendonos a las instalaciones que necesitaremos para el funcionamiento del
negocio, dado a que nuestros servicios son en 90% tercerizado solo invertiremos
en una oficina al segundo afio para tener una centralizacion del area
administrativa. La localizacién de la oficina no es tan significante para la operacion
del negocio, sin embargo elegimos una localizacion central que nos permita

movilizarnos de manera eficiente.

LOCAL

http://www.metrocuadrado.com/arriendo/oficina-en-bogota-corferias-el-ejido-con-1-ba%C3%B10s-estrato-4-

area-62-mts-$928.000-id-996-1025788

Barrio comun:
Corferias
Barrio catastral:
El Ejido

Valor arriendo:
$ 928.000
Valor admon:
$0

Estrato:

4

area: M2
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Tabla 13 Informacién costo del local

Local 2015 2016 2017 2018 2019

2020

Metros Cuadrados Mt,
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http://www.metrocuadrado.com/arriendo/oficina-en-bogota-corferias-el-ejido-con-1-ba%C3%B1os-estrato-4-area-62-mts-$928.000-id-996-1025788
http://www.metrocuadrado.com/arriendo/oficina-en-bogota-corferias-el-ejido-con-1-ba%C3%B1os-estrato-4-area-62-mts-$928.000-id-996-1025788

Costo Total Adecuacién 10.000.000

Arriendo mensual x Mt, LOCAL 14.968 15.642 16.345 17.081
ACUMULADO PRECIO M2 ARRIENDO 14.968 15.642 16.345 17.081
ADMINISTRACION -
TOTAL GASTO EN ARRIENDOS 928.016 969.777 1.013.417 1.059.020
ARRIENDO MES 928.016 969.777 1.013.417 1.059.020
LOS DOS ARRIENDOS MES (S| APLICA)
TOTAL ARRIENDOS JUNTOS ANUALES - - 11.136.192 11.637.321 12.161.000 12.708.245
De igual manera tenemos informacién de los precios estimados para nuestros
productos y la demanda que debemos tener para lograr ser un negocio rentable.
El precio se tomo de un promedio de las referencias a los que hicimos énfasis
anteriormente en la parte de precio.
Tablal4. Informacién de precio, demanday servicios
! Precios 2015 2016 2017 2018 2019 2020
Crecimiento precio de ventas 0 0,055 0,055 0,055 0,055
Precio Promedio de un Video 3492500
Precio Compra unitario 1.334.000 1.394.030 1.456.761 1522315,611 1590819,81 1662406,705
Precio de Consultoria 1.000.000 1.055.000 1.113.025 1.174.241 1.238.825 1.306.960
PRECIO/COSTO 3 5 5 5 5 5
Demanda 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019 2.020
Videos Vendidos 12 15 14 14 15 16
Consultorias vendidas 4 2 6 5 7 5
. SERVICIOS Mensual 2015 2016 2017 2018 2019 2020
ARRIENDO MENSUAL
LOCAL 928000 0 0 11136192 11637320,64 12161000,1 12708245,07

A continuacion podremos mirar la inversion que requeriria el negocio, partiendo de

gue toda nuestra produccion de videos instituciones estara tercerizado por

empresas que cuentan con equipos para la realizacion de estos videos. De esta
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manera garantizaremos no tener una inversion alta y continuar con nuestra oferta

de valor de crear equipos de trabajo segun la necesidad de nuestro cliente.

Tabla 15 Calculos de la inversion

. Inversion 2015

2016 2017 2018 2019 2020

Adecuacion Local 10.000.000

Capital de Trabajo 10.000.000

Equipos y otros -

Total - 10.000.000 - 10.000.000 - -
! Estructura de Capital 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Capital 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000 10.000.000

Deuda - -
! DEPRECIAICON 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Depreciacion #iREF! 1.666.667 1.666.667 1.666.667 1.666.667 1.666.667

De igual manera generamos una estructura de costos, para aterrizar mas las

cifras.

Gastos Operacionales

Tabla 15 Gatos Operacionales

: GASTOS OPERACIONALES 2015 2016 2017 2018 2019
Arriendo 1.055.000 1.113.025 1.174.241 1.238.825 1.306.960
Servicios publicos 600.000 600.000 600.000 6.000.000
PAPELERIA 240.000 360.000 360.000 360.000 360.000
OTROS 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000
TOTAL G. OPERACIONALES $ 2.295.000 $ 3.073.025 $ 3.134.241 $ 3.198.825 $ 8.666.960
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. 2015 2016 2017 2018 2019
compras estado de resultados 62 - 14 - -
compras flujo de caja 62 - 14 - -
cuentas por pagar balance 62 - 15 10.000.000 -

Nuestra nomina estar compuesta de la siguiente manera:

Nomina

Tabla 16 Nomina

! Nomina 2015 2016 2017 2018 2019
NUMERO DE EMPLEADOS 5 5 5 6 6
SALARIO PONDERADO 860.000 884.000 908.720 934.182 960407,048
TOTAL NOMINA ESTADO DE
RESULTADOS 51.600.000 53.040.000 54.523.200 67.261.075  69149307,46
RETENCION 6.450.000 6.630.000 6.815.400 8.407.634  8643663,432
TOTAL NOMINA FLUJO DE CAJA $ 45.150.000 $ 46.410.000 $ 47.707.800 $ 58.853.441 $ 60.505.644
ISS POR PAGAR 537500 552500 567950 700636,2 720305,286
PAGO ISS 5912500 6077500 6247450 7706998,2  7923358,146
PARAFISCALES ESTADO DE
RESULTADOS 0 0 0 6053496,768 6223437,671
PARAFISCALES POR PAGAR 0 0 0 504458,064 518619,8059
PARAFISCALES FLUJO DE CAJA 0 0 0 5549038,704 5704817,865
TOTAL 109650000 112710000 115861800 155036778,3  159389153,7

. CESANTIAS (1/12) 358333,3333  368333,3333  378633,3333 467090,8 480203,524
INT CESANTIAS 43000 44200 45436 56050,896 57624,42288
PRIMA LEGAL 358.333 368.333 378.633 467.091 480203,524
CAUSACION 759.667 780.867 802.703 990.232 1018031,471
CUAU. TOTAL 9.116.000 9.370.400 9.632.432 11.882.790 12216377,65
PRESTACIONES
PRES INICI X PAG 537500 1090000 1657950 2358586,2
+P. S. CAUSADAS 9116000 9370400 9632432  11882789,95 12216377,65
-PAGO CESANTIAS 09 4300000 4420000 4543600 5605089,6 5762442,288
-PAGO INT CESAN 09 516000 530400 545232 672610,752  691493,0746
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-PRIMA LEGAL 3762500 3867500 3975650 4904453,4 5042137,002
=PRES SOC X PAG 537.500 1.090.000 1.657.950 2.358.586 3078891,486
Estados Financieros
Balance General
Tabla 17. Balance General
! BALANCE GENERAL 2015 2016 2017 2018 2019

Activos
Bancos
Cuentas x Cobrar

Inventarios

-26697662,67
0
0

6716365,167
1260992,73
0

22104702,28
0
0

13686140,28
0
0

15213768,69
0
0

Total activos corrientes

-26697662,67

7977357,897

22104702,28

13686140,28

15213768,69

Activo fijo TANGIBLES 0 0 0 0 0
Depreciacion acum. 0 0 0 0
Activo fijo intangible 0 0 0 0 0
Activo fijo neto 0 0 0 0 0
Gastos diferidos 783001,1 1566002,2 2349003,3 3132004,4
Total otros activos 0 783001,1 1566002,2 2349003,3 3132004,4
Total activos -26697662,67 8760358,997  23670704,48  16035143,58 18345773,09
Pasivos

Cuentas x P proveedores 0 0 0 0
Arriendo x Pagar

prestaciones sociales por pagar 537500 1090000 1657950 2358586,2
ISS por pagar 537500 552500 567950 700636,2
parafiscales x pagar 0 0 0 504458,064
Imporrenta por pagar 0 2575802,397 0 408432,7591
Total pasivo corriente 0 1075000 4218302,397 2225900 3972113,223
Pasivo LP

Obligacién bancaria 0 0 0 0 0
Total Pasivo 0 1075000 4218302,397 2225900 3972113,223
Patrimonio

Capital 0 0 10000000 10000000 10000000
Reserva legal 6586389,79 3286277,63 4290735,64
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Utilidad Acumulada 2343046,35 2866012,291  522965,9412  82924,22684
Utilidad Presente Ejer. -35053996  23430463,5  28660122,91  25949984,68
Total Patrimonio 0 7685359 19452402,08  13809243,57  14373659,87
Total pasivo y capital 0 8760359 23670704,48  16035143,57  18345773,09
Flujo de Caja
Tabla 18 Flujo de caja
. FLUJO DE CAJA 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

Ingresos Operativos
Ventas
Recaudo C x C

$ 42.910.004,00

$ 108.711.314,50

$107.118.613,38

$113.010.135,78

$ 127.653.328,07

Total Ingresos Operativos

$ 42.910.004,00

$ 108.711.314,50

$107.118.613,38

$113.010.135,78

$ 127.653.328,07

Egresos Operativos
INVENTARIO

Compras

Cuentas x P proveedores
Pago de Sueldos

Pago de ISS Periodo

ISS por pagar
PARAFISCALES Periodo
PARAFISCALES XP
gastos operacionales
Pago prima legal

Pago cesantias

Pago intereses cesantias
Arriendo x Pagar
Inversion EN ACTIVOS
INVERSION TECNOLOGIA

Total Egresos Operativos

©*»

16.008.000,00

45.150.000,00
5.912.500,00
537.500,00

1.240.000,00
358.333,33
358.333,33
43.000,00

L= B A R - I - B - - - R A R

$ 69.607.666,67

19.516.420,00
46.410.000,00
6.077.500,00
552.500,00

1.960.000,00
368.333,33
368.333,33
44.200,00

LS - - - - I R - AR - -

$ 75.297.286,67

23.308.181,60
47.707.800,00
6.247.450,00
567.950,00

13.096.192,00
378.633,33
378.633,33
45.436,00

L R R A A - A B

$ 91.730.276,27

$ 30.446.312,22
$ -

$ 58.853.440,80
$ 7.706.998,20
$ 700.636,20
$ 6.053.496,77
$ 504.458,06
$ 13.597.320,64
$ 467.090,80
$ 467.090,80
$ 56.050,90

©*

$121.428.697,78

$ 29.695.303,18
$ -

$ 60.505.644,02
$ 7.923.358,15
$ 720.305,29
$ 6.223.437,67
$ 518.619,81
$ 19.521.000,07
$ 480.203,52
$ 480.203,52
$ 57.624,42

$ 126.125.699,65

FLUJO OPERACIONAL

$ (26.697.662,67)

$ 33.414.027,83

$ 15.388.337,11

$ (8.418.562,00)

$ 1.527.628,42

Desembolso deuda

Servicio Deuda
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Total Otros. Ingresos $ - $ - $ - $ - $ -
FLUJO NETO $ (26.697.662,67) $ 33.414.027,83 $ 15.388.337,11 $ (8.418.562,000 $ 1.527.628,42
+APORTE CAPITAL $ -
-Pago dividendos $ - $ - - - -
Caja Inicial $ - $ (26.697.662,67) $ 6.716.365,17 $ 22.104.702,28 $ 13.686.140,28
Caja Final $ (26.697.662,67) $ 6.716.36517 $ 22.104.702,28 $ 13.686.140,28 $ 15.213.768,69
Pérdidas y Ganancias
Tabla 19 Pérdidas y Ganancias
. PyG 2.015 2.016 2.017 2.018 2.019

$ $

Costos de ventas $ 16.008.000,00 $ 20.910.450,00 20.394.658,90 21.312.418,55 $ 23.862.297,20
$ $

Utilidad Bruta $ 26.902.004,00 $ 87.800.864,50 86.723.954,48 91.697.717,23 $ 103.791.030,87
$ $

Sueldos $ 51.600.000,00 $ 53.040.000,00 54.523.200,00 67.261.075,20 $ 69.149.307,46
$ $

Parasficales del periodo  $ - $ 1,00 2,00 3,00 $ 4,00
$ $

Prestaciones del periodo $ 9.116.000,00 $  9.370.400,00 9.632.432,00 11.882.789,95 $ 12.216.377,65
$ $

Gastos de operacion $ 1.240.000,00 $ 1.960.000,00 13.096.192,00 13.597.320,64 $ 19.521.000,07

Amortizaciones
$ $

Depreciacion $ - $ - 1.666.666,67 1.666.666,67 $ 1.666.666,67
$ $

Utilidad Operacional $ (35.053.996,00) $ 23.430.463,50 7.805.461,81 (2.710.138,23) $ 1.237.675,03

Crecimiento Ventas $ - 153% -1% 5% 13%
$ $

EBITDA $ (35.053.996,00) $ 23.430.463,50 9.472.128,48 (1.043.471,56) $ 2.904.341,69

EBITDA %

Royalties

Otros Ingresos
$

Intereses $ - $ - - $ $ -

Utilidad Antes de $ $

Impuestos $ (35.053.996,00) $ 23.430.463,50 7.805.461,81 (2.710.138,23) $ 1.237.675,03
$

Impuestos $ - $ - 2.575.802,40 $ $ 408.432,76
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$

Reserva Periodo $ - - $ - $ -

Reserva Acumulada
$

Reserva Legal $ - $ - 50.000.000.000.000 $ $ -
$

Capital $ - $ - 100.000.000.000.000 $ - $ -

Utilidad ejercicios $ $

anteriores $ - $ (35.053.996,00) 23.430.463,50 28.660.122,91 $ 25.949.984,68
$

Reserva Periodo $ - $ 2.343.046,35 522.965,94 $ $ 82.924,23

RESERVAS $ $

ACUMULADA $ - $ 2.343.046,35 2.866.012,29 522.965,94 $ 82.924,23

UTILIDAD DESPUES $ $

DE LA RESERVA $ (35.053.996,00) $ 21.087.417,15 4.706.693,47 (2.710.138,23) $ 746.318,04
$ $

CAJA DEL PERIDO $ (35.053.996,00) $ (10.548.532,50) (508.904,02) (3.544.777,98) $ 697.344,17
$

DIVIDENDOS $ = = $ - $ =

Para finalizar mostraremos como las cifras anteriores generan una rentabilidad

Operacional con la TIR operacional.

Tabla 20 TIR Operacional

. OPERACIONAL 2015 2016 2017 2018 2019
Flujos operacién (26.697.662,67) 33.414.027,83 15.388.337,11 (8.418.562,00) 1.527.628,42
VPN $14.315.775,19

16 Conclusion.

De acuerdo a todo el desarrollo del proyecto, a los temas en los que hemos
profundizado para ver la viabilidad de implementar este plan de negocio y haciendo

una relacion con los estados financieros del proyecto, podemos concluir que:
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Con una TIR de 51% operativamente tenemos bastantes posibilidades de
contar con negocio rentable a largo plazo.

Los estados financiero confirman las practicas del mercado son rentables,
entendiéndose estas practicas, como tercerisar los servicios de produccion
de los videos y enfocarnos en las reales necesidades que tiene el cliente ,
tanto econémicas como corporativamente.

Con el andlisis de mercado que hircismo se identifico que el target de
mercado al cual queremos dirigirnos es el acertado siempre y cuando se
cumpla con la oferta de valor que nos hara diferenciadores del mercado
actual.

Establecer y llevar a cabo las alianzas definidas son muy importantes para
el éxito del negocio, ya que parte de ello estd en encontrar nuestros clientes
potenciales y ofrecerles nuestros productos con el valor agregado que
tenemos como empresa.

Lo anterior apoya nuestra teoria de tercer izar los servicios de produccién
como parte del negocio, abriéndole también mercado y oportunidades a
pequefias productoras que tienen los equipo de produccién pero no tiene
una estrategia competitiva para el mercado actual.

Sin embargo a un largo plazo se contemplara la posibilidad de realizar la
inversion en equipo de produccion y abrir una unidad adicional al negocio,
de rentar estos equipos, ya que esta es una de las practicas mas usadas por
las grandes empresas productoras.

Elimpacto de la economia Colombiana es muy importante tenerlo controlado

dentro de una politica de costos conservadora, porque el panorama que se
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ve hoy en dia y a futuro, es bastante riesgoso si no se toman las

precauciones necesarias.
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17. ANEXOS

Anexo 1. Equipo Emprendedor

MARIA CAMILA GARCIA PEREZ
Calle 562 No 50-43, Bogota- Colombia
Tel: 7515995-3167559491
m.camilagarcia.p@gmail.com

PERFIL PROFESIONAL

Maestra en artes visuales con énfasis audiovisual, aspirante a especialista en
Gestidn Cultural. Como profesional en Artes visuales, cuento con conocimientos
en historia y teoria del Arte, habilidad para diferentes practicas de la plastica como
lo son el dibujo y la ilustracién. Dentro de mi especialidad en audiovisual, tengo
experiencia en produccion y postproduccion audiovisual, asi como produccion de
campo, investigacion y coordinacion de proyectos.

Me he desempefiado también como coordinadora y disefiadora de proyectos
culturales tanto en circulacion como formacion en Artes Escénicas.

Soy una persona organizada y responsable, con facilidad de aprendizaje y
disposicion para el trabajo en grupo. Cuento con cualidades como: facilidad para
trabajar bajo presion, liderazgo particularmente en organizacion de grupos de
trabajo, sobresalgo por ser una persona creativa y con capacidad de solucionar
problemas.

EXPERIENCIA LABORAL

Colsubsidio- Seccién de Artes Escénicas, Gerencia de Educacién y Cultura
(2014-actualmente)

(12014 Coordinadora de proyecto Jornada Escolar Complementaria Integral
Cundinamarca

- Atencién de 19.000 nifios. Circulacién y formacién de grupos artisticos en
Cundinamarca dentro del marco del convenio

[1 2015 Analista de Gestion Cultural de la seccion de Artes Escénicas.

-encargada de la coordinacion de proyectos de circulacion y formacion (Jornadas
escolares complementarias- 40x40 Bogota- programacion de eventos

Jefe Inmediato: Edwin Roa, director Teatro Colsubsidio

cel: 3004687522

Ministerio de Cultura, Oficina divulgacion y prensa (2013)
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Cargo: Editora y finalizadora del programa de television Cultura al aire.
Editora de videos institucionales y promocionales dentro del Ministerio
Jefe inmediato: Ibon Munevar

Cel: 3005728817

Savia Producciones
Cargo: Productora
Encargada de la investigacion, produccion y realizacion de videos de eventos.

Universidad Javeriana, Centro Atico (2012)

Cargo: Practicante de Postproduccién, desempefidndome como editora y
finalizadora.

Fui parte de proyectos realizados para Santillana, La fundacion Santafé, BAM
(Bogota Audiovisual Market), Canal Capital y Universidad Javeriana.

Jefe inmediato: Diego Yhama

cel: 3112243467

Centro Atico, Pontificia Universidad Javeriana (2010-2011)
Cargo: Monitora Laboratorio de Fotografia Analoga

FORMACION ACADEMICA

2015, Universidad del Rosario

Especializacién en Gerencia y Gestion Cultura

I

2008 — 2014, Pontificia Universidad Javeriana

Carrera Pregrado de Artes Visuales, énfasis en expresion Audiovisual
Escuela Nacional de Cine “ENACC”

Taller de maquillaje para cine
2014

Diplomado en Direccién de Arte
2013

2012, AGAPE English language Institute, Estados Unidos
Curso de Ingles

2011, Pontificia Univer§idad Javeriana
Curso Smoke, Centro Atico

1996-2007, Colegio Calasanz Femenino
Primaria y bachillerato
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IDIOMAS

Espafiol Lengua materna
Ingles Michigan 75/ 100 (A)

SISTEMAS
Manejo de software como:

Suite de Micosoft office (x/10)
Adobe Photoshop CS6 (x/10)
Adobe Premiere CS6- (x/10)
Final Cut Pro (x/10)

REFERENCIAS
Familiares

Jorge Alejandro Garcia
Tel: 3168359590

Betty Ruth Méndez Pérez
Tel: 3105536335
Personales

Tatiana Gonzalez Grisales
Tel: 3014355026

Julian David Rodriguez
Tel: 3138002833

TATIANA GONZALEZ GRISALES
C.C 1010192807
Carrera 692 No 95-81
304 4383243 - 5334028
tgongri9Q0@hotmail.com
10 de Septiembre de 1990

PERFIL PROFESIONAL
Estudiante de Administracion de Empresas, formada académicamente en areas de
mercadeo, finanzas y recursos humanos. Emprendedora con habilidades para
planear, manejar el tiempo de forma adecuada y trabaja en equipo.

Caracterizada por ser carismatica, eficaz en la obtencion de soluciones creativas y
por tener la facilidad de comunicacién y empatia en las relaciones interpersonales.
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FORMACION ACADEMICA

2012 Colegio de Estudios Superiores de Administracion (CESA)
Octavo semestre de Administrador de empresas
Bogota 2012

2007 Colegio Calasanz Femenino
Bachillerato

EXPERIENCIA LABORAL

ESTIBOL S.AS Enero 3- Mayo 30
Asesora Comercial.
Bogota/Cundinamarca

Funciones
e Asesoramiento a los cliente en los conocimientos de los productos de
Montblanc.
¢ |dentificacion y manejo de los perfiles de clientes poténciales.

CITIBANK S.A COLOMBIA Agosto 2012- Agosto
2013
Practicante de PMO & Process Engineering

Funciones
e Levantamiento de procesos.
e Analisis de flujos.
e [Estandarizacion de procesos.

CITIBANK S.A COLOMBIA Agosto 2013- Julio
2014
Analista de Producto de Client Delivery

Funciones
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e Administracion del proyecto de implementacién de nuevo sistema de
registro de casos de servicio para Latam

e Establecer el proceso de servicio al cliente para el producto de Tarjetas
Corporativas de Republica Dominicana.

CITIBANK S.A COLOMBIA Julio 2014-Julio 2015
Analista de Producto Banca Corporativa

Funciones
e Comercializacion de los productos de Banca Electronica en dispositivos
moviles para el cliente Corporativo
e Lanzamiento de la nueva tarjeta de crédito corporativa Infinite.
e Elaboracion de estrategias para el producto de Tarjetas Corporativas.

CITIBANK S.A COLOMBIA Julio 2015- Actual
Analista de Producto Supplier Finance Latam

e Elaboracion de estrategias para el producto de Supplier Finance de Colombia
y Peru.

e Analizar las métricas de rendimientos del producto para Latam

e Incrementar el nimero de proveedores que utilizan el producto en Centro
América.

INFORMACION EXTRA ACADEMICA

Manejo nivel avanzado de MS Office.
(PowerPoint, Excel, Word)

Miembro Activo de la Asociacién Nacional de Empresas Industriales del futuro
(ADF).

Monitora de la materia Espiritu emprendedor de cuarto semestre en el CESA.

2011 Seminario de PNL (Programacion Neurolingulistica), Inteligencia
emocional y Coaching corporativo.

Incolda - CESA

Dictado por José Daniel Puche

Bogota 2011 Duracion: 5 dias 20 horas

2011 Seminario Mercadeo El Mercadeo y la Publicidad Patas arriba
CESA
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2011 Seminario de Excel avanzado
CESA

2011 Seminario de Etiqueta y protocolo.
CESA
Dictado por: Diana Neira
Bogota 2011 Duracion: 1 dia 8 horas

2011 Workshop Negocios Inclusivos
ANDI del Futuro
Bogot4, Mayo 14 de 2011

2010 Diplomado de Marketing para jovenes
Asociacion Nacional de Empresas Industriales (ANDI) — CESA- Universidad
de la Sabana.
Bogota 2010 Duracion: Julio a Diciembre

2010 Seminario de Presentaciones Gerenciales de alto impacto
Incolda - CESA
Bogota 2010 Duracion 5 dias

2009-2012 Foro de Mujeres de Negocios
Participante

IDIOMAS
Manejo nivel intermedio de Ingles (escrito — hablado)
(Curso el programa de estudio de Rosetta Stone)

REFERENCIAS

Se entregaran de acuerdo a solicitud expresa del interesado.
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Anexo 2 Organigrama
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