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Resumen

El presente documento corresponde al plan de creacién de empresa “La Central
Publicidad y Audiovisual”, una empresa dedicada a la pre-produccion, produccién
y post-produccion de material de tipo audiovisual. La empresa estara ubicada en la
ciudad de Cali y tiene como mercado objetivo atender los diferentes tipos de
empresas de la ciudad, entre las cuales se encuentran las pequefias, medianas y

grandes empresas.

La informacion utilizada en el presente documento corresponde a fuentes de datos
primarios y secundarios, se realizaron entrevistas a los clientes con los cuales se
tiene contacto para conocer sus necesidades, inquietudes y saber cémo se podria
abordar diferentes tipos de clientes, y se investigé el tamafio de mercado en la
ciudad de Cali, donde se definié el segmento de mercado, lo anterior basado en
trabajos reales realizados por La Central en los meses de Junio a Octubre de
2015.

Palabras Clave: Plan Empresa, Audiovisual, post-produccion, Video.



Abstract

This document corresponds to the business plan of creating "La Central
Audiovisual y Publicidad", dedicated to the pre-production, production and post-
production of audiovisual material type. The company will be located in the city of
Cali and aims to meet the market different types of businesses in the city, including
small, medium and large companies are.

The information used in this document corresponds to primary and secondary
sources of information, interviews with customers with whom they have contact to
meet their needs, concerns and know how it could address different types of
customers were performed, and so great was investigated market in the city of
Cali, where the defined market segment, the above based on actual work done by
the plant in the months from June to October 2015.

Key Words: Business Plan, Audiovisual, post-produccion, Video.



Sintesis del plan de empresa

El presente documento plantea el disefio de una empresa de produccion
audiovisual “La Central Publicidad y Audiovisual’” que formula estrategias de
gestibn y comunicacion para satisfacer las demandas y expectativas de un
mercado en crecimiento. Una empresa dedicada a la pre-produccion, producciéon y
post-produccion de material de tipo audiovisual tanto en la comunicacion interna
(Endomarketing) como en la comunicacion externa (Publicidad). La empresa
estara ubicada en la Ciudad de Cali y tiene como mercado objetivo atender las
diferentes empresas de la ciudad (pequefias, medianas y grandes empresas).

Guiado por las tendencias de crecimiento de la industria audiovisual en el pais,
ingresar en este mercado en un momento de auge es prometedor ya que aun
existen muchas empresas medianas y pequefias que no cuentan con
herramientas audiovisuales como apoyo en sus operaciones internas o externas,
de acuerdo con esta percepcion, La Central Audiovisual y Publicidad tienen como
objetivo entregar al cliente piezas audiovisuales creativas y novedosas, las cuales
deben cumplir con las exigencias de calidad de una pieza audiovisual, el valor
agregado de la empresa sera entregar productos de alta calidad de acuerdo a la
exigencia del mercado y alineadas a las necesidades del cliente, realizando una
integracion vertical de todas las actividades asociadas a ella.

El grupo empresarial estard conformado por 3 socios familiares, de los cuales 2
han tenido su experiencia laboral en empresas del sector audiovisual en la parte
comercial, produccién y pos-produccion de piezas audiovisuales, experiencia que
sera importante para el inicio del plan y continuacion de las estrategias
planteadas.

Para iniciar las operaciones se requiere una inversion por $40.000.000 millones, el
cual sera aportado por socios y préstamo de $20.000.000 millones cada uno y en
el segundo afio un aporte adicional de $3.000.000 millones por parte de los socios,
con la inversién realizada se obtendra una TIR de 163.54%, en un Periodo de
Pago Descontado de 2.22 afos, indicadores que dan la sefial que es un proyecto
viable.



1. Anélisis de Mercado

1.1 Anélisis del sector

El presente analisis incluye informacion acerca del sector audiovisual, ya qué
corresponden al mercado en los que la empresa La Central Audiovisual y
publicidad incursionara. Este incluye informacion acerca de los dos tipos de

comunicacién audiovisual que se conocen:

e Endomarketing (comunicacion interna): de uso empresarial, se caracteriza
por ser de comunicacion al interior de la empresa y no estar disponible al
publico externo general.

e Publicidad (comunicacion externa): se caracteriza por que busca ser
masiva, un ejemplo de ella puede ser comunicacion de producto, servicio,

idea.

La economia en la actualidad predomina con un proceso creciente de
mundializacion. Los medios de comunicacion, la informatica y la paulatina
supresion de limitaciones fronterizas aportan a fortalecer la tendencia hacia la
competencia viral por medio de las herramientas audiovisuales, siendo estas el

principal motor de comunicacion entre las empresas.

La competitividad de las empresas hoy en dia, hace que el mercado objetivo de
estas empresas sea mas exigente a la hora de invertir en publicidad en el sector
en el cual participan, razon por la cual se debe innovar y/o mejorar en todos los
procesos de la compainiia, siendo la comunicacién el punto de partida clave para la
informacion interna (Endomarketing) como externa (Publicidad), tornandose cada

vez mas eficiente, efectiva y oportuna en pro de sus objetivos.

Un aliado estratégico dentro de cada empresa a la hora de incrementar sus
ventas, obtener mayor reconocimiento, tener mejor recordacion entre otros, es la

publicidad institucional externa (productos, servicios, ideas), un ejemplo de ello es



el sector de la produccion audiovisual, el cual en Colombia mueve mas de US$
133 millones al afio (PyM, 2013). Durante los ultimos afios, el negocio de las
productoras audiovisuales ha crecido gozando de mayor visibilidad, gracias al
papel protagonico que han desempefiado las agencias locales en los festivales
internacionales, como muestra del talento de los creativos audiovisuales en
Colombia y con mayor auge en la ciudad de Cali, donde se reportan los mayores
nameros de producciones en agencias, aunque los retos siguen siendo grandes

para lograr estar al nivel de otros paises del continente (PyM, 2013).

Acorde al diagndstico y oportunidades para los agentes del mercado audiovisual
colombiano en el ambito internacional contratado por la Comisién Nacional de
Television en Colombia (CNTV12), “Tanto a nivel publico como privado, hay un
gran interés por convertir a Colombia en un centro de produccion de primer nivel,
al estilo Hollywood, para la realizacion de producciones audiovisuales

internacionales” (ANDI).

De acuerdo a este estudio se puede observar como se distribuye el sector

audiovisual en Colombia.
Empresas del sector audiovisual por Ciudad

Dada la naturaleza de nuestro pais (Colombia), las ciudades principales con sus
areas metropolitanas son las que representan mayor concentracion de personas y
mayor nimero de multinacionales, grandes, medianas y pequefias empresas, por
lo tanto, el sector audiovisual busca estar presente en dichas ciudades, ya que
puede existir mayores oportunidades de negocios; a continuacion se puede

observar como esta la distribucion del sector audiovisual en Colombia.
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Grafica 1: Empresas del sector Audiovisual por ciudades

Fuente: Diagndstico y oportunidades para los agentes del mercado audiovisual en
el @mbito internacional (ANDI)
De acuerdo con la gréafica 1, la ciudad de Cali hace parte del conglomerado de las
empresas del sector audiovisual y es donde la empresa tendra su inicio; aunque la
ciudad tiene una participacion baja (9%) con respecto al pais, se puede pensar
que es un buen punto de partida ya que la ciudad tiene un gran numero de
empresas vigentes hasta el aflo 2014 (69.674) de acuerdo con el dltimo informe de
la Camara de Comercio de Cali, y es posible que la oferta no supla la demanda.
Esta posibilidad radica en el hecho de que estos procesos audiovisuales puedan
también ser llevados a cabo por otros medios de comunicacién diferentes, por
ejemplo como el web, video, etc. La tarea que tienen las empresas dedicadas a la
actividad audiovisual es presentar las ventajas de la comunicacion audiovisual
frente a otras y persuadir a los empresarios para desarrollar sus objetivos de

comunicacion.

La comunicacion publicitaria, como se muestra en la grafica 2, mantiene grandes
inversiones por mes en los ultimos 5 afos, y con el auge de los medios masivos
de comunicacion apoyados con internet, se ha visto una recuperacion de inversion
en el aino 2014, comportamiento que nos da sefiales que podemos ingresar en el

mercado publicitario convencional.
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Gréfica 2: Total Inversién Publicitaria Neta Colombia — Millones de pesos
corrientes
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Fuente: Asociacion Nacional de Medios de Comunicaciéon — ASOMEDIOS.

Como se observa en la grafica 2, en el afio 2014 se han incrementado las
inversiones en publicidad en Colombia, siendo Enero y Febrero los meses en que
menos se invierte en publicidad y donde se deben pensar en estrategias para
aumentar la inversion o lograr mantenerse en estos meses.

Es importante tener presente la inversion online, que de acuerdo con el informe
anual de inversion realizado por |IABcolombia, “la inversion en Publicidad Online
crece afio a afio. Asi lo muestran los informes anuales encargados por IAB. Los
datos son recolectados por PriceWaterHouseCoopers Colombia” (iabcolombia).

Tabla 1: Distribucién de inversion en medios digitales en Colombia

Concepto Acumulado al Segundo Acumulado al Segundo
Trimestre 2014 Trimestre 2015

Ingresos Totales agencias WEB $ 78.504.067.282 $ 77.207.252 580
Ingresos por venta directa medios WEB $33.305.421.122 $30.031.805.179
Ingresos por venta DSP medios WEB $ 1.565.563.580 $926.116.149
Inversion directa de medios en SEM $930.257.700 $ 1.245.358.507
Ingresos totales agencias MOBILE $2.100.167.615 $ 6.865.857.193
Ingresos por venta directa medios MOBILE $819.441.324 $ 1.061.961.309
Ingresos por venta DSP medios MOBILE $0 $45.705.651
Inversion fotal en WES $ 114.305.309.684 $109.410.532.415
Inversién total en MOBILE $ 2.919.608.939 $7.973.524.153

Inversion total en medios digitales en Colombia

$117.224.918.623 $ 117.384.056.568

Fuente: iabcolombia, resumen ejecutivo Trimestre 1 2015 (iabcolombia)



12

Como se puede observar en la tabla 1, la inversién en MOBILE esta teniendo un
aumento acelerado en el Ultimo afio de un 272%, lo cual lo hace también un
segmento a explorar por su misma naturaleza que son medios audiovisuales los
gue participan en ese segmento.

Adicionalmente, se encuentran las siguientes oportunidades y amenazas del

sector:

Oportunidades:

v Cali es una ciudad que ha venido registrando un crecimiento sostenido de
los establecimientos de comerciales en los ultimos afos, sector que aun
esta sin atender completamente en el ambito de la comunicacion
audiovisual.

v Inclusion de nuevos medios publicitarios, como las redes sociales que
hacen crear material publicitario con mayor frecuencia.

v' La aceptabilidad de la comunicacién on-line genera confianza en la
inversion de este tipo de herramientas por parte de las empresas.

v' Expansion de nuevos mercados geograficos y mayor cobertura.

v" Aumento de la demanda en este tipo de inversién debido a los incentivos de
emprendimiento del pais.

v" Integracién con otros modelos de negocios existentes.

Amenazas:

v Las empresas nuevas, suelen ver la comunicacién como un gasto no como
inversion.

v' San Nicolas como sustituto de las necesidades de la comunicacion, a
menores precios

v' La oferta informal, que corresponde al modelo Freelance, que crece

constantemente y maneja costos por debajo del mercado.
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1.2 Clientes

El siguiente andlisis corresponde a los resultados de la investigacion de mercado,
en el cual se incluyen entrevistas en profundidad con 20 empresas, y la

experiencia de los socios de mas de 9 afios en este medio.

La inversion en comunicacion audiovisual no es un lujo de grandes empresas y
tampoco atender a estas empresas es un factor que asegure el éxito de una
empresa de comunicacion audiovisual. Las grandes empresas contratan grandes
agencias de publicidad, para manejar la comunicacion externa, ya que buscan
mantener su status al seleccionar un proveedor reconocido. Asi mismo, estas
empresas cuentan con areas funcionales o con unidades de negocio que tienen
proyectos de menor envergadura, donde hay espacio para empresas proveedoras
de menor tamafio, siendo este un mercado atractivo para La Central Audiovisual y
publicidad. A la fecha se atendié a la Alcaldia de Cali a través de la fundacion
RH+, dénde se realiz6 la campafia para combatir el Chikungunya. Para proyectos
de este segmento de clientes, La Central Audiovisual y publicidad puede ser
subcontratada por agencias de publicidad que no cuenten con productora

audiovisual propia.

Por otra parte en las empresas medianas, se cuenta con presupuestos no
despreciables para el desarrollo de herramientas de comunicacion audiovisual, y
buscan un producto que comience a ser diferenciado. A su vez, este es un
mercado que no es fiel a un solo proveedor, dando oportunidad a La Central
Audiovisual y publicidad de entrar y buscar fidelizar estos clientes con nuevas
propuestas de valor, que se incluyen en la seccién de producto, de este
documento. En este segmento le da gran importancia a la relacion Precio Calidad

y se han atendido empresas como CIDEIM, La cartonera Nacional.

Respecto a las pequefias empresas, algunas cuentan con presupuestos

reducidos, y su decision se basa en términos generales en el precio. Y otras, no
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cuentan con presupuestos definidos y requieren una mayor sensibilizacion
respecto al uso y efecto de la comunicacion audiovisual. En este segmento,
algunas empresas tienen potencial de desarrollo. Para este segmento se han
atendido empresas en el sector de la cirugia plastica, especificamente al Dr.

Harold Villalobos.

Bajo esta perspectiva, La Central Audiovisual y publicidad, ha planteado sus
estrategias para llegar a cada uno de estos segmentos, de tal forma que pueda
tener flujo de caja inicial y rentabilidad futura.

La empresa estara enfocada en todos los sectores de empresas de Cali.

Por lo anterior, la empresa estara enfocada en ofrecer sus productos/servicios a
nuevas, pequefias, medianas y grandes empresas de la ciudad de Cali, que
actualmente su presupuesto de inversion en comunicacion audiovisual este
aprobado o con intencién de recibir propuestas para que les permita potencializar
el posicionamiento y crecimiento de su negocio, asi como mejorar la comunicacion
interna con todos sus colaboradores.

1.3 Tamafo de mercado

A continuacion se muestra la participacion de las empresas del valle segun su

tamano.

Tabla 2: Empresas matriculadas y renovadas. | Trimestre 2014

Camara

de
Comercio Micro Pequeiia Mediana Grande Total
Cali 32421 3.320 1.038 412 37.191
Buga 7.296 232 68 18 7.614
Palmira 4.235 279 92 51 4.657
Tulua 4.345 157 33 13 4548

B/tura 3.838 196 29 13 4.076

Sevilla 404 2 406

Total  52.539 4.186 1.260 507 58492

Fuente: ASOCAMARAS
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De acuerdo con la tabla 2, el mercado total en Cali seria de 37.191 empresas, de
las cuales el 87% pertenecen al segmento de micro empresas, segmento al cual
no se esta enfocando inicialmente ya que no cuentan con presupuestos de
comunicacioén, por lo tanto se redefine el mercado potencial con los segmentos de
interés, en el nuevo mercado se tendria un total de 4.770 empresas, la

participacion por tamafio de cada una de ellas se detalla en la siguiente tabla.

Tabla 3: Participacion Empresas por Tamafio

Pequeia Mediana Grande Total
Cali 3320 1038 412 4770
Participacion 70% 22% 9%

Fuente: Autor

Actualmente los socios cuentan con una base de clientes de 400 clientes con

contactos gerenciales, de los cuales ya se han atendido un nimero de 12 clientes.

De la base de clientes nuevo y existente, se busca cumplir con un porcentaje
durante el primer afio de visitas a clientes y un objetivo de trabajos efectivos. Se
asigna un porcentaje de acuerdo con el tamafio de la empresa para procurar

atender los 3 segmentos de interés. A continuacion el mercado objetivo.

Tabla 4: Mercado Objetivo

Pequeia Mediana Grande Total

Cali 3320 1038 412 4770
Participacion 70% 22% 9%
Objetivo % 8% 15% 20%
Objetivo Visitas 265 155 82 502
Objetivo trabajos % 10% 15% 15%
Objetivo trabajos Efectivos 26 23 12 61

Fuente: Autor

De acuerdo con el mercado objetivo definido (Tabla 4), se ha decidido segmentar
los clientes en 2 grupos:
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1. Clientes institucionales: empresas grandes y medianas.

a. En estas empresas se manejan presupuestos independientes para
comunicacioén en los diferentes departamentos o areas funcionales.

b. Para el ingreso a estas empresas es necesario tener el
reconocimiento de cada uno de los encargados para ofrecer el
producto audiovisual de interés particular para cada éarea o
departamento.

c. En este modelo las decisiones las toma cada encargado de un area
o departamento y la comunicacion con gerencia no es muy coman.

2. Pymes: En este segmento se incluye solo las pequefias empresa.

a. En este tipo de empresas los presupuestos asignados para
comunicacién son limitados y en algunos casos inexistentes.

b. Para lograr tener efectividad se debe identificar a la persona que
toma las decisiones respecto a este tipo de inversion, por lo general
es el gerente o duefio, entonces lo mas efectivo es lograr
comunicarse directamente con él.

c. En este modelo todos los proyectos de comunicacion los atiende una
sola persona.

De acuerdo con la segmentacion anterior los productos mas comunes para cada
segmento seran:

1. Institucionales: Linea corporativa, linea publicitaria y nuevos medios.
2. Pymes: Linea publicitaria.

Los tipos de comunicacion relacionados en cada segmento se detallaran en la
informacion del producto (numeral 1.5).

1.4 Principales hallazgos del trabajo de campo

Las empresas 0 areas entrevistadas, son personas con necesidades de lograr
objetivos de comunicacibn en su trabajo y poder ofrecerlo en medios
audiovisuales, para lograr este objetivo es necesario conocer las personas

encargadas de autorizar un medio de comunicacion o poder solicitar el
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presupuesto para la realizacion, el objetivo de La Central Audiovisual y publicidad

es lograr que se elija una alternativa audiovisual y que sea La Central Audiovisual

y publicidad el proveedor seleccionado para realizar el trabajo audiovisual.

De acuerdo con lo anterior se realizaron algunas entrevistas (Ver anexo 1) a 20

clientes de la Base inicial de clientes y se encontraron los siguientes hallazgos:

La asignacion presupuestal para el manejo de herramientas audiovisuales
en las pequefias empresas no existe, se debe explicar cuales son los
beneficios tanto a nivel corporativos, con la relacién de clientes o con la
posibilidad de masificar comunicaciones. Como ejemplo, cuando se visito al
Dr. Harold Villalobos se le explicé los beneficios de la comunicacion masiva,
como se podria beneficiar y hasta donde podria llegar.
Se encontr6 que 2 de las 20 empresas entrevistadas son fieles a su
agencia de publicidad y/o comunicacién, estas relaciones en ocasiones se
ven reflejadas por el responsable de la empresa contratante y no por los
servicios ni precios. Las empresas identificadas son:

o Recamier

o Personal Shopper.
Se identificaron clientes que trabajan con agencias de publicidad que no
cuentan con productora audiovisual, para ello tercerizan este proceso. Se
puede identificar en la ciudad que agencias de publicidad realizan esta
practica para tenerlos como aliados estratégicos y poder realizar este tipo
de trabajo. Las agencias de publicidad identificadas son:

o Asylum

o Go Publicidad
Las empresas pequefas realizan las comunicaciones por medios
tradicionales, lo que genera una oportunidad de apertura. El inconveniente
son los presupuestos que manejan, por lo que se debera trabajar con la
sensibilizacion y los beneficios que pueden traer a la empresa las

comunicaciones audiovisuales.
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e Las empresas medianas o pequefias no se fidelizan facilmente, generando
tanto oportunidades de ingresar en nuevos clientes como ser reemplazados

por la competencia.

Dentro de los trabajos realizados y las opiniones de los clientes de La Central

Audiovisual y publicidad se pueden resaltar:

e Empresa pequefia, Dr. Harold Villalobos, al recibir el primer trabajo
contratado mencion6 “Es mejor de lo que esperaba”. Era la primera
experiencia con este tipo de comunicacién, se realizaron 2 trabajos
adicionales por la expectativa generada en el cliente.

e Empresa Mediana, CIDEIM, aunque se realizd solo la post-produccion, el
trabajo realizado por La Central Audiovisual y publicidad fue de acuerdo con
las necesidades, realizando 1 propuesta adicional y 1 proyecto futuro.

e Empresa Grande, Alcaldia de Cali : "Nos parece que fue la mejor eleccién”,
la presentacion del audiovisual se realizé en las salas de Cine Colombia
Unicentro Cali, con la asistencia del Secretario de Salud Publica entre otros.

1.5 Producto / Servicio

La empresa brindara productos y servicios audiovisuales que cumplan con los
objetivos de comunicacién, creativo e integral, es decir, realiza el proyecto desde
su inicio pasando por la concepciéon de la idea hasta su entrega, reduciendo la

tercerizacion de procesos por parte del cliente.

Se ofrecera comunicacién empresarial interna y externa y los servicios se dividen
bajo las siguientes 3 lineas, entre los cuéles se incluyen algunos
productos/servicios dentro de los medios no tradicionales se incluyen en la linea

de nuevos medios:

» Linea Corporativa: Esta linea esta dedicada a la comunicaciéon audiovisual

empresarial interna. Todo el contenido comunicacional que sea auditivo y
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visual para quienes trabajan en la empresa, proveedores y clientes. Entre

ellos:

NN N N N N IR

Institucional: Muestra la historia de la empresa, vision, misién y
logros.

Corporativo: Que es y que hace la empresa.
Ayuda-venta, Entrenamiento, capacitacion e induccion.
Infografia.

Seguridad industrial.

Podcast.

Informes de gestion.

Reconocimiento a empleados y colaboradores.
Noticieros empresariales.

Video balance y rendicion de cuentas.

» Linea Publicitaria: Esta linea estd dedicada para la comunicacién

audiovisual empresarial externa. Todo el contenido comunicacional que sea

visual y auditivo para el publico objetivo del cliente, y se brinda un tipo de

comunicacion mas comercial, tales como:

v

SR N N N SR N NN

Cubrimiento de eventos.
Comerciales tv.
Comerciales cine.

Video clip musical.
Jingles y cufias radiales.
Recetas.

Making off.

Contenido canal digital.

Animacién 2D y 3D.
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> Nuevos Medios: Por medio de esta linea de servicios buscamos resolver
necesidades de comunicacion de una forma diferente haciendo uso de los

ultimos avances tecnoldgicos disponibles para material audiovisual.

Webinar.

Gafas oculus de Samsung Gear.
Video mapping.

Presentadora virtual.

Proyeccién pared o vidrio interactiva.
Multimedia.

Superposicion.

Contenido para 5 DX.

NN N N N N S NI

Estos servicios no son ofrecidos por todas las empresas de
produccion audiovisual, es un diferenciador que queremos

aprovechar en el medio.

La propuesta de valor estara soportada por 6 pilares:

1. Realizar una reunién inicial donde se pretende entender el objetivo del
cliente y el presupuesto asignado, para la creacibn o mejora de una
herramienta de comunicacion audiovisual.

2. Dar acompafiamiento para determinar el impacto de la implementacion
audiovisual que se esta realizando o qué se piensa realizar.

3. Crear una propuesta, con un equipo Optimo para cumplir los objetivos
del cliente, buscando optimizar los recursos técnicos y el presupuesto
asignado.

4. Dar acompafiamiento y seguimiento al producto y/o servicio entregado.
Ofrecer un servicio integrado para la solucion del objetivo de
comunicacion audiovisual.

6. Servicio post-venta, identificando nuevas necesidades que permitan un

impacto positivo para el cliente.
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La calidad del producto estard basada en el estdndar minimo del mercado, el cual
hoy pide videos, animaciones e imagenes de alta calidad. Por esto, La Central

Audiovisual y publicidad entregara:

e Videos y animaciones de alta calidad con diferentes formatos de acuerdo a
los objetivos del video.
o Cine.
o Croll.
o Comercial.
o Interno
e Las fotografias con formato profesional con edicion y correccion, en

diferentes formatos de acuerdo al objetivo de la fotografia.

1.6 Competencia

En el plano local, los holdings que cuentan con mayor presencia de sus
compafiias en Colombia son los mismos que encabezan el listado global. Es asi
como, de acuerdo con el Ranking de las 100 empresas de la industria publicado
por P&M en su edicion de julio del presente afio 2015 (revistapym, 2015), las
agencias que registraron los mayores ingresos operacionales en el pais, tal como
el aflo anterior, son: Sancho BBDO, de Publicis Omnicom Group; McCann
Erickson, de Interpublic Group; y Leo Burnett, también de Publicis Omnicom

Group.

La industria publicitaria en el pais se ha fortalecido y prueba de ello es el
protagonismo y la gran visibilidad que han ganado las agencias y compafias
locales en el mundo. Pero los retos contintan siendo grandes. Con un mercado en
crecimiento, la llegada de nuevas marcas internacionales y grandes presupuestos
de inversion tanto de locales como extranjeros, la creatividad criolla tiene el
desafio de convertirse en uno de los principales referentes publicitarios del

continente. Es una oportunidad de oro. (PYM, 2013)
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De acuerdo con lo anterior, La Central Audiovisual y publicidad se enfrenta con
empresas de talla mundial y empresas nacionales, pero se debe tener en cuenta
gue las grandes empresas requieren un mayor costo fijo de instalacion y ellas a su

vez tercerizan algunos trabajos para poder aliviar sus costos financieros.

En el mercado calefio no se intenta competir con empresas grandes Yy
renombradas, la competencia directa de La Central Audiovisual y publicidad ser&
con productoras audiovisuales que realicen productos similares al incluido en el
portafolio ofrecido por La Central Audiovisual y publicidad, ya que el punto de
diferenciacion se centrara en el servicio descrito en la propuesta de valor y la
calidad de las producciones, es el objetivo de La Central Audiovisual y publicidad
diferenciarse de la competencia para poder ingresar a un mercado y permanecer
en él. Sin embargo no se descarta ser proveedores de empresas reconocidas en
el mercado audiovisual Calefio (empresas grandes y/o renombradas), asi se podra
conocer mas clientes para ampliar la base de clientes con los cuales se ha

trabajado.

De acuerdo con esto se puede ver el siguiente resumen donde se destaca la

competencia que mas se asemejan a la empresa.



Tabla 5: Benchmarking

Animacion 2D y 3D
llustracion Digital o Analoga.

Empresa |Producto Propuesta de Valor
Ofrece un servicio integral agil basado en la
Videos Corportaivos o, g Y =8 )
. adaptacidn de las propuestas a las necesidades de los
e Institucionales i . ., .
Atix Disefio ) ) clientes, sin calificar el factor innovador vy
Animaciones 2D y 3D . L, L. .
) L manteniendo una relacién Costo/Beneficio positiva
Pre, post y produccion audiovisual i
para los clientes
Disefio de Marca.
Videos de todo tipo (Pre, post y . N
. . o Es una agencia de comunicacidn para los nuevos
Reinvent. produccion audiovisual). A ) .
. . tiempos. Propone trabajar con nuevas tecnologias
Animaciones.
administracién de redes sociales.
Publicidad.
Soluciones Graficas .. ) )
EL BANDO R — Acompafiamiento vertical en la construccion de la
CREATIVO CALI|_~ . . ) solucion. Entregan las necesidades del cliente
Disefio Multimedia
S5.AS. completas.

Hapeng Group

Camapafias ATL / BTL

Videos Corportaivos
Institucionales

Animaciones 2D y 3D

Pre, post y produccion audiovisual

Buscan la participacion de los espectadores para
involucrarlos en los procesos de desarrollo

Subliminal
Producciones

Videos
Animaciones 2D y 3D
Multimedia

Destacan su talento humano y recursos tecnologicos
para la realizacion de producciones audiovisuales

PIXELTECH

Disefio Grafico, Disefio y Aplicaciones
Web, Video y Fotografia, Arguitectura,
Ingenieria de Sistemas y Disefio Industrial

Es una empresa que reune las experiencias
profesionales y los guehaceres del disefio en una

marca solida para ofrecer servicios de comunicacion y
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nuevas tecnologias. Resaltan el trabajo en conjunto

de Piezas Publicitarias L
para ofrecer servicios integrales

Fuente: Autor

Para cumplir este objetivo se busca tener un valor agregado diferenciador con
respecto a la competencia, identificando las fortalezas y buscando minimizar las
debilidades existentes, a continuacién se enuncian las fortalezas y debilidades.

Fortalezas

v' Empresa joven, con las nuevas tendencias del mercado audiovisual.

<\

Poco personal, lo que hace mas bajo los costos fijos reflejados en precios
Optimos para los clientes.

Alianzas con empresas de alquiler de equipos a bajos costos.

Excelente base de datos.

Profesionales expertos en audiovisuales.

D N N NEER N

Capacidad de innovacion en el modelo de negocio en beneficio de cada

cliente.
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Debilidades

v Capital de recursos limitados.

<\

Los contratos iniciales pueden tardar hasta 2 meses la negociacién y
pago.

Bajo reconocimiento en el mercado.

No se cuenta con una muestra de trabajo amplio.

El presupuesto para invertir en proyectos es bajo.

NS NEE N

Amplia competencia.

1.7 Plan de Mercadeo

1.7.1 Estrategia de Precios

Establecer un precio estandar para los precios que se maneja es algo complicado,
ya que este puede variar de acuerdo con el presupuesto del cliente que tiene
asignado para la herramienta audiovisual, sin embargo se iniciar4 basandose en
los precios establecidos en el mercado y la experiencia de los socios para poder
realizar ajustes de acuerdo a cada propuesta.

Es importante recalcar que la variacion de los precios se puede dar por los
siguientes factores principalmente:
1. Tiempo de preproduccion.
2. Tiempo del video o animacion.
3. Dias de campo.
a. Dias de filmacion.
b. Actores.
c. Localidades
d. Tipos de camaras utilizados
4. Tiempo de post-produccion.

Herramientas de apoyo para la pieza audiovisual.
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A continuacién se relaciona el listado de precios minimos sugeridos por Agora el
cual servird de guia para no realizar cotizaciones con precios superiores a los

cuales el mercado estaria dispuesto a pagar:

Tabla 6: precios definidos por Agora

Story Board o guion comercial Tv (30" 8 cuadros) | $ 1,950,000
Story Board o guion video institucional 3 minutos $ 2550000
40 cuadros)
Direccién en Pre-produccion, Produccién y Edicion | $ 1,650,000
Retoque digital x foto (no se cobra por hora ya que

AT $ 91,000
ahora se hacen mas rapido)
Codireccién produccion comercial $ 1,850,000
Codireccién produccion video institucional $ 2,350,000
HO_I’,a sesion fotografica (no incluye personal extra $ 715,000
y viaticos)
Dia de S_e;s_lon fotografica (no incluye personal $ 1,850,000
extra y viaticos)
Pago por foto elegida $ 510,000

produccion de campo por dia
Modelado de producto 3D $ 1,600,000
Disefio de Espacios 3D $ 2,300,000
Segundo de Animacién 2D $ 115,000
Segundo de Animacién 3D $ 185,000
Render $ 710,000
Subtitulos para Video $ 135,000
Disefio de Men( en DVD $ 135,000
Separacion de Capitulos para DVD $ 110,000
Realidad aumentada $ 1,900,000
Disefio de aplicaciones para Facebook $ 1,900,000
Disefo de virales - imagen $ 850,000
Disefio de virales — video $ 1,650,000
llustraciones espe__(:lales (Debe de tenerse en $ 154.000
cuenta su complejidad)
Arte finalizados $ 95,000
llustracién de Historietas $ 285,000
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1.7.2 Publicidad y promocion

En la etapa de introduccion y posicionamiento, se buscara ser reconocidos como
una empresa integral de herramientas audiovisuales, con capacidades de poder
realizar proyectos para todo tipo de empresa, de acuerdo con este objetivo la
empresa se presentara con el nombre La Central Audiovisual Y Publicidad, se
verifica que el nombre del establecimiento de comercio no figure registrado en
ninguna Camara de Comercio del pais (Homonimia). La consulta se realiza a
través de la direccion de internet del Registro Unico Empresarial y Social RUES

(RUES). A continuacion se presenta el logo definido.

Gréfica 3: Logo Corporativo

Fuente: Autor

Para poder desarrollar este plan de empresa, se contara con herramientas para
que los clientes puedan tener acceso a la informacién de los productos
disponibles, asi como poder realizar una consulta previa en linea. Las

herramientas inicialmente propuestas son las siguientes:

v’ Pagina web con informacién de los productos disponibles, trabajos
realizados, clientes, buscando obtener confianza de los usuarios que visiten
la pagina.

v' Realizar alianzas con empresas impulsadoras de nuevos negocios, como
parquesoft, innpulsacolombia, universidades de la region entre otros.

v' Realizar paquetes de ofertas, para poder que los clientes amplien la vision

del trabajo que puedan necesitar. Por ejemplo tener un FEE (Abonos fijos
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Mensuales) y cubrir mejoras y realizaciones durante todo el afio a un precio
bajo, por ejemplo realizacién de 2 noticiero empresariales por afio, realizar
4 videos de informes de gestion entregando uno por cada trimestre,
cubrimiento de evento fin de afo.

v' Tener contacto a través de las redes sociales para poder vincular mas
clientes, conseguir seguidores, realizar pautas masivas.

v' Buscar la participacion en eventos de la ciudad que requieran apoyo
audiovisuales, por ejemplo, Festival de Mdusica del Pacifico Petronio
Alvarez, Eduexpo qué es la feria de estudios en el exterior, Cali Exposhow,
cubrimiento durante la feria de Cali, turismo de Cali.

v Estar enterados de los precios de la competencia, las nuevas tendencias

utilizadas, y realizar 2 cotizaciones anuales con la competencia.
Para lograr estas estrategias se ha planteado:

1. Fortalecer la relacion con los clientes: Para lograr fidelizar a los clientes y
poder brindarles un mejor servicio en el tiempo, se requiere fortalecer la
relacion con ellos. De este modo se busca conocerlos méas, mejorar la
comunicacioén y evitar posibles problemas en las relaciones de negocios.

a. Indicadores Clave para el control de gestion:
i. NUmero de reuniones con clientes.
ii. Numero de prestaciones mensuales por cliente.
iii. Numero de clientes que vuelven a contratar los servicios.
b. Primer Hito: Desarrollar una base de clientes, con personas de
contacto y formalizar la situacion.
c. Periodo de realizacion: Realizacion continba a partir de la
conformacion del area comercial.

2. Fortalecer y consolidar los recursos de la empresa: Una de las debilidades
de la empresa es que no cuenta con los recursos propios para abordar a
varios clientes de manera simultanea, o realizar proyectos muy grandes por

si sola. Por esta razén se propone un plan de fortalecimiento, tanto desde el
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punto de vista de infraestructura, equipamiento y recursos humanos como
también de la situacion financiera de la empresa, preparandola para
afrontar nuevos desafios.
a. Indicadores clave para el control de gestion:
i. Equipos disponibles.
ii. Existencia de personal calificado.
iii. Disponibilidad de recursos financieros.
b. Primero hito: Compra de nuevos equipos técnicos.
c. Periodo de realizacion: Andlisis de requerimientos durante el afo
2017, para luego concretar el fortalecimiento a partir del afo 2018,

sujeto al desarrollo de nuevos proyectos.

2. Andlisis técnico
2.1 Proceso de servicio e interaccion con el cliente

Gréafica 4: Proceso Servicio al cliente

] ] )

.ﬂ'i!}"" « »
Q'“,' [ Jo
ot ¢

Se pta la
propuesta?




29

Fuente: Autor

Buscar clientes: De acuerdo con el publico objetivo, se busca crear una base de
datos de clientes, por referidos, busqueda en medios publicos como directorio,
centros comerciales, etc. se contara acerca de la empresa La Central Audiovisual
y publicidad, a que se dedica, que hace y mas que buscar un trabajo inmediato es
buscar la oportunidad de tener una reunion formal para mostrar casos préacticos de
los trabajos realizados. Esta etapa inicial tiene como objetivo concretar citas con
los clientes. Se cuenta con una base inicial de 400 clientes aproximadamente.

Presentar la agencia: se realiza la presentacion de la empresa La Central
Audiovisual y Publicidad por medio del responsable de este proceso, inicialmente
se cuenta con un ejecutivo comercial, en esta reunion se busca dar a conocer la
empresa, cuales son los beneficios de trabajar con una agencia de medios
audiovisuales, por qué trabajar con una pequefia agencia de audiovisuales; qué la
diferencia de la competencia y mostrar casos practicos como una buena

comunicacién puede ayudar a crecer un negocio.

Acuerdo de proyecto: Una vez presentada la empresa y buscando realizar un
trabajo con ellos, se les da a conocer cuales son las actividades en la realizacion
formal de un proyecto, como trabaja la empresa, cuales son los tiempos de
entrega y cuales son los costos del proyecto, si es necesario se pueden replantear
alcances del proyecto para lograr ajustarlos a los presupuestos del cliente. En esta

actividad se busca vincular al cliente en un proyecto de trabajo con la empresa.

Negociacién: En este proceso, buscamos acordar ajustes en alguna de las
actividades (precios, tiempos de entrega, locaciones, etc.) en las cuales el cliente
presente alguna inconformidad, se debe tener cuidado ya que si el alcance
solicitado del cliente se ve afectado por alguna de las inconformidades se debe
informar ya que no se entregara lo solicitado. En esta actividad buscamos tener
una relacion satisfactoria con los clientes sin afectar nuestros costos — Calidad -

Servicio. Si no se logra concretar la negocion, se indaga en algunas oportunidades
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de mejoras a través de unas preguntas puntuales del por qué no se concreté el

trabajo.

Desarrollo: una vez aprobada una cotizacion, se procede a generar una factura
con las condiciones financieras que se tengan con el cliente, también se procede a
entregar la idea que el cliente quiere al creativo, el cual entregara un bosquejo
inicial, el cual se valida con el cliente y una vez aprobadas se genere una orden de

trabajo.

Orden de trabajo: Una vez aprobada la idea por parte del cliente, se revisan los
tiempos de entrega, las actividades a realizar, si se deben realizar contrataciones
con proveedores, el plan de trabajo y validaciones parciales con el cliente si se
requieren. En esta actividad se documenta toda la informacion de lo que se esta
realizando con el objetivo que mas adelante pueda servir de base de

conocimiento.

Ejecucion: En esta actividad se siguen los procesos internos para la realizacion de
cualquier tipo de proyecto, ya sea pequefio o grande, en los pequefios clientes,
algunas de las actividades no se realizan pero se debe establecer cuando y que

actividades no aplican. De acuerdo con esto se debe:

v Validar la idea del creativo.

v' Buscar en la base de conocimiento la metodologia méas apropiada
para su realizacion.

v Definir los responsables (internos / Proveedores).

v' Desarrollo de propuestas con un seguimiento al responsable.

El objetivo de esta actividad es desarrollar de la mejor manera las solicitudes

realizadas por el creativo y las necesidades del cliente.

Entrega: una vez terminada la ejecucion, se hace entrega formal al cliente de
acuerdo con la solicitud inicial, se realiza una entrevista de satisfaccion con el

cliente, nuevos proyectos en caso necesario, se evaltan los compromisos con las
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entregas. En este punto La Central Audiovisual y Publicidad estard dispuesta a
realizar sin costo adicional hasta 2 cambios de forma y no de fondo en la entrega.
Una vez aprobado por el cliente se procede a entregar la factura. El objetivo de
esta actividad es entregar al cliente el producto contratado, documentar el cierre

del producto y generar la factura.

Seguimiento: Es muy importante pues se busca seguir en contacto con los
clientes, informar de actividades nuevas, buscar nuevas reuniones cuando se
hayan detectado oportunidades de trabajos futuros; también se validan los pagos
en las fechas acordadas y se notifica al cliente y al ejecutivo comercial en caso

gue no se cumplan estas fechas.

2.2 Descripcion del proceso interno para proyectos aprobados

Gréfica 5: proceso productivo proyectos aprobados

Proceso

Creativo

- / \
y Desarrollo |
0

\

h ) —
Postproduccion Produccion
—

Una vez aprobado el proyecto por el cliente, la realizacion debe tener una serie de
actividades las cuales se deberan realizar en un orden definido, a continuacién se

detalla cada una de las actividades:
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Creativo: Este proceso estara a cargo del equipo creativo, liderado por la

creativa de la agencia y asesores en el momento que sea necesario.

Algunas de las actividades a realizar son:

a.

Brainstorming.

Depuracion de ideas.

Explicacion de ideas.

Analisis de factibilidad.

Validacién y aprobacion con el cliente.

Cronograma de trabajo.

Preproduccion: se define como se llevara a cabo el trabajo, cuéles seran los

actores necesarios para llevar a cabo el proyecto, que herramientas seran

necesarias, como se llevara a cabo la realizacion y cémo seréa el

entregable. Alguna de las actividades a realizar son:

a.

e.

Definir libreto.

Definir los recursos necesarios.
Disefio y definicion de personajes.
Definir Storyboard.

Validar su alcance con la definicion del cliente.

Produccion: Etapa en la cual se realizan las tomas necesarias (Videos,

fotos), se realizan los materiales audiovisuales con herramientas de

software (Animaciones, disefio de gréficos), se graban sonidos, todo

alineado con las definiciones de la etapa de preproduccion. Se documenta

las dificultades en la realizacion.
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IV. Postproduccion: En esta etapa se unifica toda la informacion resultante de
la produccion, se edita para que se pueda tener un entregable alineado con
la preproduccidn, se realizan las conversiones a los formatos definidos de
acuerdo al contrato realizado; por Uultimo se graba y almacena la
informacion, se realiza un registro de lo realizado para ampliar la base de
conocimiento y busqueda de la agencia, también se documentan las

dificultades encontradas.

V. Investigacion y desarrollo: en esta etapa se investigan las dificultades
documentadas en los procesos de produccién y postproduccion, se revisa
como se puede mejorar esas adversidades, se investigan posibles
alternativas para futuros trabajos y se deja documentado para futuros

trabajos.

2.3 Actividades criticas

Dado que el modelo de La Central Audiovisual y Publicidad en el primer afio sera
de alquiler de equipos y contratar servicios de Freelance en las actividades de
camarografos, asistentes y edicion en algunos casos, se ha identificado como

etapas criticas del desarrollo de la empresa las siguientes actividades:

Proceso Creativo: buscar un Freelance para tener opciones de desarrollo rapido,
esta etapa solo se subcontratara para adelantar ideas y bocetos, la aprobacién

estara sujeta a la empresa.

Preproduccion y produccion: se busca tener al menos 3 empresas que mantengan

precios similares y capacidad de atencién.

Post Produccion: solo se contara con el personal de la empresa ya que es la
entrega final del cliente y esta debe estar alineada con todas las ideas y objetivos

del trabajo.
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Precio alquiler equipos: se tendr4 al menos 3 empresas que puedan brindar

alquiler de equipos. Los precios que se tienen de base para la iniciacion de la

empresa serviran de punto de evaluacion.

Equipos de oficina: la empresa con la cual se iniciara a realizar estos alquileres

tienen una alta disponibilidad de equipos, en caso que los precios suban lo

presupuestado se buscara otra alternativa.

Piezas audiovisuales: para evaluar este punto que es el eje de la empresa, se

tendrd un proceso de control para garantizar las piezas a entregar y como en cada

punto se puede buscar una alternativa. Para ello se determinaran unos hitos a

cumplir en cada paso:

Actividad creativa: si se ha tercerizado esta actividad y el cliente no la
aprueba, se tomara como prioritaria para desarrollarla dentro de la
empresa, se tomaré una retroalimentacion del cliente para saber en que no
esté satisfecho y se evaluara el responsable para mejorar en un futuro.
Produccién: se buscara tener las calidades minimas exigidas por el
mercado para no entregar productos que no seran aceptados por el cliente.
Para esto se cuenta con opciones de equipos para la realizacion de cada
pieza audiovisual.

Post-Produccién: de las mas complejas pues aca es donde se da la forma a
la pieza que se esta realizando y de acuerdo a los objetivos del cliente, se
tiene una evaluacion cruzada entre el comercial y el creativo para que toda
la pieza este alineada con el alcance y necesidades del cliente. Esta
actividad tiene hasta 2 cambios sin costos, pero si son por situaciones

internas no se contaran y se realizaran tantas veces como sea necesario.

2.4 Tecnologia

Dado que la empresa esta iniciando, solo contara con el software licenciado el

cual permita realizar las ediciones a las piezas audiovisuales, se contara con
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Creative Cloude (CREATIVE, 2015) y para el sistema de Oficina con las licencias
de office.

El primer afio solo se invertira en los salarios de la parte administrativa, la
inversion de equipos no se realizara en este primer afio, se contara con el alquiler
de equipos para la realizacion de videos y fotografias, se tendra un computador
alquilado para la edicion. Por el modelo de renta en los equipos, el mantenimiento
y renovacion de equipos lo realizaran los proveedores seleccionados con los que
cuenta La Central Audiovisual y Publicidad. A continuacion se relacionan los

costos mensuales de alquiler y caracteristicas de los equipos.

Tabla 7: Tecnologia

Pc, procesador core i7
Milenio PC 8 Gigas de RAM
Windows 8.1 $139,000
Pc, procesador core i5
Milenio PC 8 Gigas de RAM
Windows 8.1 $112,000
Mac, procesador core i5
Milenio PC 4 Gigas de RAM

$ 160,000

Pc, procesador core i7
AYScomputadores 8 Gigas de RAM
Windows 8.1 $125,000
Pc, procesador core i5
AYScomputadores 8 Gigas de RAM
Windows 8.1 $110,000
Mac, procesador core i5
AYScomputadores 4 Gigas de RAM

$ 160,000

Fuente: Autor

2.5 Ubicacioén

La ubicacion de una empresa, es muchas veces determinante para su éxito. En el
caso de La Central Audiovisual y Publicidad se considera que no siendo un

“negocio” de venta directa abierta al publico, se pude buscar una opcién que tenga



36

facil acceso a los clientes e integrantes de la empresa y que ademas sea a un

precio asequible durante el primer afio al menos.

Por las razones expuestas se ha cotizado en el sur de Cali, especificamente en el
barrio Las Granjas, el cual es de facil acceso y el costo del alquiler esta entre
$600.000 y $650.000 y un costo de servicios aproximados de $140.000.

2.6 Distribucion fisica

La distribucion fisica se buscara trabajar con modelos modernos de oficinas, sin
paredes y que permitan un contacto continuo de todos los integrantes, por tal
motivo La Central Audiovisual y Publicidad se basara en el modelo de oficina

ofrecido por planos y casas (Planosycasas).

Gréfica 6: Planimetria

Fuente: Planos y Casas

3. Andlisis administrativo

3.1 Grupo empresarial

El grupo empresarial estd compuesto por 3 socios, los cuales han decidido apostar
por el proyecto:
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Alejandro Arroyave de 34 afos, Ingeniero de sistemas de la universidad del Valle,
Ingeniaria Industrial universidad del valle, especialista en desarrollo de
aplicaciones con J2EE, finalizando maestria de administracion en la Universidad

Icesi.

Tiene experiencia en investigacion de mercados, manejo de marcas de productos
y liderazgo de proyectos, actualmente se desempefia como lider de proyectos de

investigacion al canal en Tecnoquimicas S.A.

Carolina Rivera Castro de 31 afios, Publicista de la universidad Santiago de Cali,
cuenta con 4 afos de trabajo en empresas del sector audiovisual, donde se ha
desempefiado como ejecutiva comercial, ejecutiva de cuenta, creativa y lider de

produccion.

Tiene experiencia en trabajos relacionados con los medios audiovisuales, asi
como seguimiento a los clientes, conocimiento del mercado y de clientes del

sector.

David Paez de 32 afios, profesional de cine y television en la ciudad de Bogota,
tiene experiencia como camardégrafo, productor y editor de videos corporativos,
trabajo liderando los videos de parques nacionales durante 5 afios, asi como

Freelance en trabajos para Avianca, Banco de Bogota.

3.2 Organigrama.

La estructura organizacional estara basada en 3 elementos basicos:

I. Direccion General: Encargado de las operaciones financieras vy
comerciales de la empresa.

[I.  Equipo de cuenta: encargado de manejar las relaciones con los clientes.

[ll.  Equipo creativo: Encargado de desarrollar las ideas y realizar los

entregables.
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IV. Contador externo: encargado de mantener al dia las obligaciones

adquiridas.

La administracion de la agencia puede estar liderada inicialmente por una persona

gue cumpla con las funciones administrativas y financieras.

El equipo de cuenta sera el encargado de tomar los requerimientos e identificar las
necesidades de los clientes, comunicarlos con el equipo creativo y estar atento

para verificar el cumplimiento de las actividades planeadas.

El equipo creativo estara a cargo de la redaccion y disefio para la realizacion de

los conceptos alineados con las necesidades de los clientes.

Como la empresa esta en formacion las funciones de produccidén se asumiran por
parte del equipo creativo y/o cuenta, inicialmente los equipos de filmacion se
alquilaran por eventos para garantizar la utilizacion de recursos de acuerdo con la

demanda del mercado.

Grafica 7: Organigrama

Contador Externo

|
Ejecutivo Comercial

NOTA: Las funcién de color morado son proyecciones si se logra un punto de
equilibrio y se obtiene la viabilidad del proyecto.
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Este modelo inicial se realizara durante el primer afio, momento en el cual se
revisara la rentabilidad, los costos por tercerizacion y se determinara si se procede
a realizar contrataciones directas por la empresa.

Segun las proyecciones financieras, se observa que en el segundo afo se tiene un
punto de equilibrio y se daréa paso a la contratacion de un nuevo integrante para el
equipo, en modalidad de ejecutivo comercial quien tendrd como objetivo aumentar
la ventas en al menos un 15% o un incremento del 5% de los precios de ventas.

3.3 Formacién

La formacién técnica y tecnologa ofrece una formacion de caracter operativo con
Sus respectivos cargos, mientras que los programas de formacion profesional
estan orientados como la ley lo indica “la produccién, desarrollo y trasmisién del

conocimiento y de la cultura universal y nacional” (art 18, ley 30 de 1992).

Las instituciones educativas en Colombia tienen 51 programas de formacion
enfocados en lo audiovisual, estos programas estan clasificados en diferentes

niveles académicos de la siguiente manera:

e Pregrado = 20.

e Técnicos = 8.

e Tecnoldgicos = 15
e Especializacion = 6.

e Maestrias = 2.
Estos programas estan distribuidos en las siguientes ciudades:

e Bogota 45%.

e Medellin 22%.

e Cali6%

¢ Resto Colombia 27%
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3.3.1 Personal
Por los datos anteriores la ciudad de Cali cuenta con las personas que estan
capacitadas y cumplen con los perfiles necesarios para llevar a cabo las
actividades requeridas, ya que existen entidades educativas que pueden

capacitar a diferentes niveles las personas necesarias.

3.3.2 Programas de capacitacion

Los programas de formacion que se buscaran seran a través de instituciones
publicas en la ciudad de Cali que no tengan costos de matricula, como el Sena
(sena, on line), donde se buscaran metodologias para poder trabajar y
estudiar.

También el ministerio de las TIC En Colombia, promueve el desarrollo de
profesionales online, donde cada integrante podra inscribirse y realizar algunas
actividades en horario laboral ya que es claro que al inicio la asignacion de
tiempo laboral no seré de 8 horas diarias.

Por ultimo como nuestro trabajo sera con empleados Freelance en la mayoria
de los escenarios, se valorara el esfuerzo del auto aprendizaje y
actualizaciones parea la contratacion.

Ademas de las empresas colombianas se buscaran opciones on line para este
tipo de formacion, como por ejemplo Suther (suther, on line), empresa
Argentina que cuenta con buen reconocimiento.

En el segundo afio, se planteard un sistema de aprendizaje interno con los
trabajos realizados, los inconvenientes y aciertos que se tengan para
retroalimentar a todo el equipo integrante, ya se sea el personal interno o con

el que se realizan contrataciones.

3.3.3 Programas de seleccion
Para el sistema de contratacion se manejara en el primer afio sera por
honorarios, por horas para el caso de la empresa, para los socios se paga un

salario base de $800.000 mil pesos moneda corriente afio 2016, los socios
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trabajaran como Freelance en las especialidades de cada uno y con los valores
asignados a cada rubro, esto ayudara a aumentar sus ingresos mensuales.
Para la contratacion por honorarios se cuenta con unos costos del mercado por
cada vacante disponible, el objetivo es mantener estos costos para lograr que
sea rentable la empresa durante el primer afo.

Como politica de contratacion se ha definido trabajos con Freelance, para
poder realizar este tipo de contratacion el candidato debera contar con un RUT
y ser mayor de edad.

Se cuenta con una base de 3 Freelance de alta experiencia, pero se ha
definido realizar convocatorias anuales para conocer nuevos candidatos y
ampliar la base de personal posible a contratar.

Antes de realizar una contratacion se valida el trabajo realizado previamente
por el candidato y presentar una entrevista, si el candidato no cuenta con
trabajos previos se podréa iniciar una contratacion Junior, donde los costos

seran mas bajos que los que cuenten con experiencia.

3.3.4 Organizaciones de apoyo
A continuacién se describen las entidades que pueden servir de apoyo para el

presente plan de empresa:

I.  Fondo emprender — Sena: El objetivo del Fondo Emprender es apoyar
proyectos productivos que integren los conocimientos adquiridos por
los emprendedores en sus procesos de formacion con el desarrollo de
nuevas empresas. EI Fondo Emprender facilita el acceso a capital
semilla al poner a disposicion de los beneficiarios los recursos
necesarios en la puesta en marcha de las nuevas unidades
productivas.

[I. Camara de Comercio de Cali: La Camara de Comercio de Cali es una
entidad privada, sin animo de lucro, que cumple con una funcién
juridica al registrar las empresas existentes en la ciudad de Cali y en

los municipios de Dagua, Jamundi, La Cumbre, Vijes y Yumbo.
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También lleva los registros de las empresas y profesionales
independientes interesados en contratar con el Estado y el de las
entidades privadas sin animo de lucro.

lll. Secretaria de cultura y turismo: La Direccibn de Desarrollo
Administrativo tiene por responsabilidad el Disefio y ejecucion de las
politicas, planes, programas, estrategias y gestiones necesarias para
optimizar la calidad de los recursos humanos, organizacionales; llevar
el registro actualizado de bienes inmuebles del Municipio, asi como los
de uso publico administrados o bajo la responsabilidad de este, y
garantizar la proteccion patrimonial de todos ellos, y la debida
cobertura de todos los riesgos mediante el amparo adecuado con
compafias de seguros; asi mismo garantizar el mantenimiento del
Centro Administrativo Municipal CAM y su conservacion; la
determinacion y administracion de los recursos fisicos necesarios para
la realizacion de los programas de las diversas dependencias de la
Administracion Central Municipal.

IV. Innpulsa: iINNpulsa Colombia es la unidad del Gobierno Nacional
creada para promover la innovacion empresarial y el emprendimiento

dinamico como motores para la competitividad y el desarrollo regional.

4. Anélisis Legal social y ambiental

4.1 Tipo de sociedad

La agencia estara inicialmente constituida como una sociedad Andénima
Simplificada (S.A.S), acorde a la ley 1258 de 2008, de acuerdo a este modelo

podremos tener varias ventajas dentro de los cuales puedo resaltar:

v' Se puede constituir por una o varias personas.
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Es de naturaleza comercial obligatoriamente.

Su estructura organiza y normas son de libre decision.

Los accionistas no son responsables de las obligaciones de la sociedad.

No esta obligada a tener revisor fiscal.

Su duracion puede ser indefinida.

El plazo de pago de las acciones no podra superar los 2 afios.

No esté obligado a tener junta directiva.

Requisitos para constituir una S.A.S. (CCC, 2015):

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen).

Razén social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

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

El término de duracién, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por
término indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial
o civil, licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera

que la sociedad podra realizar cualquier actividad licita.
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El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nUmero y valor nominal de
las acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas
deberan pagarse.

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, deberd designarse

cuando menos un representante legal.

4.2 Requisitos legales

El articulo 5 de la ley 1258 de 2008 indica que el documento de constitucion

debera contener por lo menos los siguientes requisitos (CCC, 2015):

1.

Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o
municipio donde residen).

Razén social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras
“sociedad por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

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

El término de duracion, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el
acto de constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por
término indefinido.

Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos
gue se exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial
o civil, licita. Si nada se expresa en el acto de constitucion, se entendera
que la sociedad podra realizar cualquier actividad licita.

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

La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las
facultades de sus administradores. En todo caso, debera designarse

cuando menos un representante legal.
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La falta de uno o mas requisitos en el documento de constitucion, impide la
inscripcion de la constitucion y ocasiona la devolucion de todos los documentos

por parte de la Camara de Comercio.

El documento privado de constitucién sera objeto de autenticacion ante notario de

manera previa a la inscripcién en el registro mercantil de la Cadmara de Comercio,

por los constituyentes.

OBSERVACIONES GENERALES:

Cuando las personas nombradas, no hayan firmado el documento privado de
constitucién, deben anexarse las aceptaciones de los cargos por escrito, de todas
y cada una de ellas, con indicacion de numero de identificacion y fotocopia del

mismo.

4.3 Gastos de constitucion

Para proceder a realizar la matricula mercantii de la persona natural y su
establecimiento de comercio se debera cancelar los derechos que la inscripcion
origina (Articulo 45 del C.Co). El costo dependeréa de los activos reportados en los
Formulario del Registro Unico Empresarial y Social RUES (articulo 23 del Decreto
393 de 2002).

De acuerdo a lo anterior la empresa se constituira en términos legales como La
Central Audiovisual y Publicidad SAS. El costo de constitucién de acuerdo con la
camara de comercio de Cali: “El valor a pagar se liquida a la tarifa del 0,7% sobre

el valor econémico incorporado en el documento” (CCC, 2015).

4.4 Legislacion vigente

Son responsables del Impuesto a las ventas pertenecientes al réegimen comun,

todas las personas juridicas y aquellas personas naturales que no cumplan los
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requisitos para pertenecer el Régimen simplificado. Toda Persona juridica por el

solo hecho de ser juridica pertenece al régimen comiun (GERENCIE, 2015).

Dentro de las obligaciones del régimen comdn tenemos:

Llevar contabilidad: Todo comerciante debe llevar Contabilidad de acuerdo
a los Principios de contabilidad generalmente aceptados, y esto supone
inscribirse en el Registro mercantil, donde también debera inscribir los
Libros de contabilidad o Libros de comercio. El no llevar Contabilidad
estando obligado o no llevarla debidamente, es sancionable en los términos
del articulo 655 del Estatuto tributario.

Inscribirse en el RUT.

Expedir Factura: El régimen comun sin importar si esta o no obligado a
llevar Contabilidad, debe expedir factura con los requisitos establecidos en
el articulo 617 del Estatuto tributario.

Declarar: Todo responsable del régimen comun esta en la obligacion de
presentar bimensualmente la respectiva declaracion de IVA en los plazos
que el gobierno sefiale. Esta declaracion se debe presentar asi durante el
periodo a declarar no se hayan realizado operaciones econémicas
Obligacién de informar el cese de actividades: Los responsables del
régimen comun estan en la obligacion de informar a la DIAN cuando cesen
las actividades gravadas con el IVA. Esto supone la actualizacion o

cancelacion del Rut.

4.5 Entidades reguladoras

De acuerdo con el trabajo que se realice y el medio en el cual se publique el

contenido se tendran diferentes entidades que regularan los contenidos. Los

siguientes seran entes de control:

I.  Comisién Nacional de Television (CNTV): regula los contenidos que

sean publicados al televidente. Los contenidos deben cumplir con los


http://www.gerencie.com/regimen-simplificado.html
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fines y principios de la ley 182 de 1995 "Por la cual se reglamenta el
servicio de televisiébn y se formulan politicas para su desarrollo, se
democratiza el acceso a éste, se conforma la comisién nacional de
television, se promueven la industria y actividades de television, se
establecen normas para contratacion de los servicios, se reestructuran
entidades del sector y se dictan otras disposiciones en materia de

telecomunicaciones".

. Sayco y Acinpro: Organismo encargado de recaudar los derechos
generados por la explotacion comercial de la musica que no son de
autoria propia y las cuales estén inscritas en Sayco (Sayco_y_ Acinpro,
2015), dado que no todos los artistas estan registrados ante esa
entidad se debe validar y de estar inscrita el cliente asumira los costos

adicionales que esto genere al proyecto.

[ll.  Unién Colombiana de Empresas Publicitarias (UCEP): La UCEP es la
asociacion gremial colombiana que representa la industria publicitaria
y, en particular, las agencias creativas y de medios.

IV. La Asociacién, en la actualidad, tiene como prioridad el logro de
acciones focalizadas en la generacién de valor del producto y del
servicio publicitario, del talento nacional y de la adopcion de politicas
publicas orientadas al posicionamiento de la creatividad como uno de
las herramientas del desarrollo econémico productivo del pais

(ucepcol, on line 2015).

4.6 Andlisis Social y ambiental

En los ultimos afios hemos estado entrando en la era digital, que poco a poco

inicio a reemplazar los medios impresos, lo cual ha ayudado bastante en el medio
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ambiente ya que se ha logrado disminuir la utilizacion de papel y la migracion a la
utilizacion de plataformas digitales como portales web, publicidad digital, nuevos
medios, etc.

Nuestra labor en pro de este beneficio serd buscar alternativas en las cuales se
puedan hacer campafias masivas con el minimo de insumos naturales, por
ejemplo videos corporativos, videos “virales”, publicidad digital, fan page, informes
corporativos digitales, entre otras, con esta politica estaremos colaborando con la

preservacion de los recursos naturales.

5. Analisis valores personales

La empresa que se propone formar es una empresa que busca ayudar con la
comunicacion tanto interna como externa de otras empresas, buscando minimizar
el impacto ambiental al utilizar medios audiovisuales no necesariamente impresos,
este es un aporte que se alinea con los valores actuales de la conservacion de la

naturaleza.

En cuanto al plan carrera, los socios estan dispuestos a realizar un esfuerzo para
poder iniciar con la empresa sabiendo que los ingresos iniciales no seran muy
altos, pero se aclara que por el modelo de trabajo los socios seran los primeros en
ser contratados como Freelance, de esta manera se estd buscando incrementar el

ingreso de los socios.

En cuanto a Alejandro Arroyave, al encontrarse actualmente vinculado
laboralmente, llevara a cabo este plan como alternativa de ingresos vy

planteamiento para una posible desvinculacién laboral.
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6. Andlisis Econémico

6.1 Presupuesto de ingresos

El flujo de ingresos esperados resulta de las piezas audiovisuales realizadas a los
diferentes clientes. Estas transacciones se realizaran con un pago futuro o crédito
de 30 dias calendario, realizando asi un proceso de recuperacion de cartera.
Como modelo inicial se han tomado las ventas realizadas por los socios que
actualmente trabajan con la empresa, e identificar como es el tipo de venta
realizada y cuéles son los margenes de cada producto. Se debe tener en cuenta
gue en la actualidad no son el Unico ingreso, pero se planeta que el proximo afo
esta sea su fuente principal de ingresos, por lo tanto se espera incrementar los
volumenes de ventas durante los meses buenos para el sector audiovisual
(Febrero a Agosto y Diciembre) y mantener en al menos 2 ventas en los meses

dificiles (Enero y Noviembre).

Las ventas estan proyectadas con las ventas realizadas en los primeros 4 meses
de operacion de la empresa, donde se han logrado realizar 12 trabajos y para el
primer afio se proyectan un total de 44 trabajos que seria muy cercano al ritmo
actual, para el segundo afo tener un crecimiento del 8% mientras la empresa
toma posicion en el mercado, para el tercer afio tener un crecimiento del 15% y
para el cuarto afio un crecimiento del 20%. Este flujo de ingreso esta planteado de
acuerdo a las capacidades de inversion inicial, el ritmo de trabajo actual y poder

lograr un punto de equilibrio realizable en el primer afio.



Tabla 8: Ventas anuales con IVA
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MERCADO Y VENTAS
Total Total Total Total
ITEM 2016 2017 2018 2018
video institucional 40.000.000 41.200.000 47.380.000 56.856.000
Video Corporativo 42.000.000 43.260.000 49.749.000 59 698.800
Ayuda - venta 12.000.000 12.360.000 14.214.000 17.056.800
Infografia 1 Min 10.000.000 10.300.000 11.845.000 14.214.000
Seguridad industrial 10.000.000 10.300.000 11.845.000 14.214.000
Podcast 10.000.000 10.300.000 11.845.000 14.214.000
Informes de gestion 7.000.000 7.210.000 8.291.500 9949 800
Reconocimiento empleados 7.000.000 7.210.000 8.291.500 9.949 800
Valor total de ventas ($) 240.500.000 273.980.000 315.077.000 378.092.400
IVA o Impuesto al Cansumo T 38480000 43.836.800 50412.320 60494734
Anticipo Retefuente 7.215.000 8.219.400 9452310 11.342772
Autorretenciones CREE 721500 821.940 945231 1.134.277
Total ventas con IVA 278.980.000 317.816.800 365.489.320 438.587.184
Ventas contada sin VA ni Retefuente 0 0 1] 0
Ventas a plazos sin VA ni Retefuente 240.500.000 273.980.000 315.077.000 378.092.400
Ingresos por ventas de Contado 31.265.000 35.617 400 40960010 49152012
Recuperacién de Cartera 213.000.000 262.340.000 327.960.583 28417
Ingresos Efectivos 244 265.000 297 957 400 368.920.593 421993129
Cuentas par Cobrar 27 500.000 39.140.000 26.256.417 31.507.700

Fuente: Autor

A continuacién se detallan las ventas mensuales del afio 2016, donde se podra
apreciar que los 2 primeros meses del afio son los mas bajos en ventas.

Tabla 9: Ventas Mensuales 2016

MERCADOQ Y VENTAS
2016
ITEM Enero | Febrero | Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre | Noviembre|Diciembre
video institucional 0 0 0 0{ 10.000.000 0{ 10.000.000{ 10.000.000] 10.000.000 0 0 0
Video Corporativo 0 0 0| 6.000.000 0| 6.000.000 0| 6.000.000 0| 6.000.000] 12.000.000] 6.000.000
Ayuda -venta 0 0 4.000.000 0 0 0| 4.000.000 0 0 0 0| 4.000000
Infografia 1 Min 0 0 0 0| 5000.000{ 5.000.000 0 0 0 0 0 0
Seguridad industrial 5.000.000 0 0 0 0 0| 5.000.000 0 0 0 0 0
Podcast 0 0| 5.000.000 0 0 0 0| 5.000000 0 0 0 0
Informes de gestion 0 0 0 0 0 0 ] 0 0 0| 7.000.000 0
Reconocimiento empleados 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 7.000.000
Valor total de ventas (§) 5.000.000] 11.000.000] 22.500.000| 30.000.000| 18.000.000| 24.000.000| 22.000.000| 24.000.000] 25.000.000| 12.500.000] 19.000.000) 27.500.000
VA o Impuesto al Consumo 800.000] 1.760.000] 3.600.000| 4800000 2880000 3.840.000{ 3520000{ 3.840.000] 4.000.000] 2000000/ 3.040.000] 4400000
Anticipo Retefuente 150.000] 330.000] 675000 900000| 540000[ 720000{ 660000 720000 750000 375.000] 570.000{ 825000
Autorretenciones CREE 15.000 33.000 67.500 90.000 54.000 72.000 66.000 72.000 75.000 37.500 57.000 82500
Total ventas con IVA 5.800.000] 12.760.000| 26.100.000| 34.800.000 20.880.000| 27.840.000| 25.520.000| 27.840.000| 29.000.000| 14.500.000| 22.040.000| 31.900.000
Ventas contado sin IVA ni Retefuente 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ventas a plazos sin IVA ni Retefuente | 5.000.000] 11.000.000] 22.500.000| 30.000.000 18.000.000| 24.000.000{ 22.000.000| 24.000.000] 25.000.000{ 12.500.000] 19.000.000| 27.500.000
Ingresas por ventas de Contado 650.000] 1.430.000] 2925000 3.900.000] 2340000/ 3.120.000{ 2860.000] 3.120.000] 3.250.000| 1625000/ 2470.000] 3575000
Recuperacion de Cartera 0| 5.000.000{ 11.000.000] 22.500.000| 30.000.000] 18.000.000| 24.000.000| 22.000.000] 24.000.000] 25.000.000] 12.500.000{ 19.000.000
Ingresas Efectivos 650.000] 6.430.000] 13.925.000| 26.400.000| 32.340.000| 21.120.000| 26.860.000| 25.120.000] 27.250.000| 26.625.000| 14.970.000) 22.575.000
Cuentas por Cobrar 5.000.000] 11.000.000] 22.500.000| 30.000.000| 18.000.000| 24.000.000| 22.000.000| 24.000.000] 25.000.000| 12.500.000] 19.000.000) 27.500.000

Fuente: Autor
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6.2 Presupuesto de compras

La operacion de la empresa no requiere inversion en compras de materia prima,
los costos que se asocian a cada item se detallan en las unidades utilizadas para
la realizacion de cada pieza audiovisual, generando de esa manera costos

asociados a cada proyecto por las actividades realizadas.

Tabla 10: Costos materias primas e insumos

Total Total Total Total
ITEM 2016 2017 2018 2019
quion literario, tecnico, story 12.550.000 14.050.000 16.157 500 19.389.000
camara profesional hd 28000000 30.400 000 34 960 000 41952 000
Microfonos de solapa 4 000.000 4.160.000 4784 000 5740800
Drone HD 2 500000 2 500000 2875000 3450000
Edicion 37.488.000 40.368.000 46423 200 55707 840
Musicalizacion - Ffectos Sonido 2 050000 2150 000 2472500 2 867 000
Animacion 20 2150000 2.250.000 2.587 500 3.105.000
Animacion 30 16.500.000 16.650 000 19.147 500 22977 000
Costo Materias Primas e Insumos | 167.884.000 184.159.000 | 211.782.850 | 254.139.420
VA o Impuesto al Consumo 26.861.440 | 2946544000 | 33.885256.00 | 40662 307 20
Prarrateo 100% 100% 100% 100%
lva descontable 26.861440 29465 440 33.885 256 40662307
Retefuente - - - -
Costo total variables 194745440 [ 213624440 245668106 | 294801727
Egreso Contado 144380240 [ 158376740 | 182133251 218559 901
CxP Proveedores Periodo 50.365.200 55.247 700 6.3.534 855 76.241826
Pago Cuentas Por Pagar 44 856.000 53.282 700 65714484 75182912
Egresos Efectivos 189236240 [ 211659440 247847735 | 293742813
Total cuentas por pagar 5.500.200 7474200 5.204 571 6.353.486

Fuente: Autor

A continuacion se detallan los costos mensuales del afio 2016, donde se generara
unos ingresos adicionales a los socios de La Central Audiovisual y Publicidad ya
qgue trabajaran como FreeLancer en algunas de las actividades detalladas como
insumos de proyectos.



Tabla 11: Costos Mensuales Materias primas e insumos
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2016
ITEN Enero | Febrero | Marzo | Abri Mayo Junio | Julic | Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Quion Iterari, tecnico, sory - | 1000000 650000) 1500000 1200000| 1200000| 1000000 1000000| 1000000  500000| 2000000| 1500000
camara profesional h 800000| 1200000| 1840000 3440000 20000001 2480000| 2800000 2640000 4000000| 1280000| 2080000| 3440000
Micrafonos de solapa 0000) 200000 400000] 400000 30000 400000 400000 320000 400000| 160000|  320000) 560000
DroneHD - - - - 500000 - | 5000000 500000 1000000 - - -
Edicion %0000| 3120000| 3456000 4320000 2400000 | 4560000 3216000  3840000| 2400000 2640000 2880000| 3696000
Musicalzacion - Efectos Sonido 50000 1500001 200000 150000 150000 300000{ 2000000  150000) 100000 150000  150000] 300000
Animacion 20 50000 1500001 200000 150000 000000 30000( 2000000  20000) 100000 150000 150000 250000
Animacion 30 - | 0000( 4050000 00000 24000001 2550000 | 1650000( 2250000| 300000| 300000  300000| 2100000
Costo Materias Primas & Insumos 2740000 | 7265000) 17006.000( 20398000 1260000 | 17.388.000 | 14351000 | 16273000 19560000 6828000| 13.086.000| 18364000
VAo lmpuesto al Consumo 438400 | 1162400\ 270%0| 3263680 2016800 2782080 | 2206160 2603680 | 3132800| 1412480| 2093760| 2038240
Pronalen 0% 0% 100% 10% 0% 0% 100% 100% 100% 100% 0% 100%
ha desconlable 48400 1162400 2720%0| 3263680 2016800| 2762080| 2206160| 2603680| 3132800 1412480| 2099760| 2338240
Reteflente - - - - - - - - - - - -
Cosh otal variables 784001 84274001 19726%0| 23661680  14621800| 20170080 16647160 | 18876680\ 22712800| 10240480| 15179760 | 21302240
Eqreso Contado 2356400 | G247900| 14625160 175422801  10840.300| 1493680 12341860 | 13904780\ 16838800| 7592080 11253%0| 15793040
CxP Proveedores Periodo 82000( 2179500 5101800 6113400 3781500| 5216400 | 4305300 4881900| 5874000| 2648400| 39%580| 550920
Pago Cuentas Por Pagar - | G2000( 21795001 5101800 61194001 3781500| 5216400| 4305300 4881%00| 5874000 2648400| 33580
Eqresos Efectios 2356400 | 7069900 | 16804860 2064080\  16.959700| 18735180 (7558260 | 18300080 | 2720700| 13466080 13902360 | 19718840
Toial cuentas por pagar 82000( 2179500 5101800 6113400 3781500| 5216400 | 4305300 4881900| 5874000| 2648400| 39%580| 550020
Fuente: Autor

Bajo los precios establecidos, se logra un margen de contribucion maximo del 45%
($ 2.260.000) y un margen de contribucién minimo de 16% (3.195.000).

Tabla 12: porcentaje de contribucién por producto

Yidea Vi |, Sequidad | Informes e | Comerciales | Comerciales | Videaclin Contenida |Video mapping | Presentador

L _ (Avda-venla) T ) ‘ . Regelas iy . ‘

inettucional | Carporatiio industial | gestion b cine musica canaldigtal | -1omin | avilual
Precio de Venta 10.000.000| 6.000.000 | 4000000 5.000.000 | 7.000.000| 20.000.000 | 15.000.000 | 15.000.000 | 3.500.000 | 3.000.000| 40.000.000 | 7.000.000
Costo variable Uniario 605,000 4278.000| 3071000 2740.000 | 4530000| 16.005.000 | 13485.000 9725.000| 2690000 2445.000| 30.580.000 | 4.760.000
Margen de Contribucidn Uniario 3905000 1722000  929.000 2200000 | 2470000( 3195.000( 155.000) 5275.000( 80000| 555000 9420000 | 2.240.000
% Contrbucion Marginal Unitario W 2% 23% 0% %% 1% 10% B B% 1% w3

Fuente: Autor
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6.3 Inversiones

Se deben invertir recursos en gastos pre-operativos para garantizar el correcto
funcionamiento del negocio en el mes de inicio. Para esto se requiere incluir los
gastos de constitucion, adecuacion de local, desarrollo de portal web.

Como ya se han realizado trabajos previos, se arma en el portal web y sitio de

referencia para que conozcan el trabajo de la empresa.

Tabla 13: Gastos pre-operativos

Gastos preoperativos (diferidos) AND D
(3asios de Consfiucion 203.000
Invesigacion y desarrolio 0

Decarrollo web 600,000
Adecuacion oficinafiocal 1.000.000
Total gasios preoperaivos 1.893.000
Total inversion 2947399

Fuente: autor

6.4 Presupuesto gasto de operacion y administracién de ventas
Por el modelo de negocio planteado, los gastos de operacion y administracion

tienen una baja participacion en los gastos totales de los ingresos.

Tabla 14: Gastos de operacion

GASTOS DE OPERACION MES 2.016 2.017 2.018 2.019

Arriendo 650.000 7.800.000 8.112.000 8.436.480 8.773.939
Servicios Piblicos 140.000 1.680.000 1.747.200 1.817.088 1.889.772
Alquiler compuiader Basico + Soporie y manienimient 45.000 540.000 561.600 5a4.064 607 427
Alguiler compuiader edicion + Soporie y manienimieni 115.000 1.330.000 1.435.200 1.492.608 1.552.312
Hosiing, soporie y base de datos 45.000 540.000 561.600 584064 607.427
Impuesios Locales 0 3.042.325 3.485.847 3.085.724 4.782.860
Total gastos de operacion 14.982.325 15.883.447 16.900.028 18.213.745
Gastos de operacidn fijos 11.240.000 12.417.800 12.914.304 13.430.876
Gastos de operacion variables 3.042.325 3.465.847 3.885.724 4782 869

Fuente: Autor

Gastos de arriendo, servicios publicos, alquiler de equipo de
locales son el pareto de los gastos de operacion.

edicion e impuestos
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Tabla 15: Gastos de administracion y ventas

GASTOS DE ADMINISTRACION ¥ VENTAS 2.6 2M7 2018 2.9

(335108 de Publicidad 4.810.000 5.479.600 6.301.540 7.561.848
(Gazios de Comisiones 0 0 0 0
Asesoria Contable 3.600.000 3. 744 000 3.883.750 4049510
Total gastos de admon y vias 9 464 399 9 223 600 10.195.300 11.611.358
Gastos de administrativos fijos 4.654.399 3.744.000 3.883.780 4.049.510
Gastos administrativos variables 4.810.000 5.479 600 6.301.540 7.561.843

Fuente: Autor

Gatos por publicidad, que seran el 5% de las ventas representa el 51% de gastos
y se invertirdn en material POP para dejarle a los clientes, la actualizacién y
mantenimiento del fanpage estara a cargo del creativo y sera permanente durante
todo el afio y a través de esta se informaran los eventos y promociones vigentes;
el otro 49% corresponde a los gastos administrativos fijos.

6.5 Presupuesto de némina

El presupuesto de ndmina de este plan de empresa se limita a los pagos de los
socios, los demas gastos estan contemplados en cada trabajo pues se trabajara
bajo el modelo de FreeLancer por actividades; La central Audiovisual y Publicidad
es auto generadora de empleo con los emprendedores y les pagaré por las

actividades realizadas y presupuestadas en cada producto.



Tabla 16: Salarios

PRESUPUESTO DE NOMINA
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CARGOS Y CONCEPTOS 2,016 | 2,017 2,018 2,019
Gerente General

Salano basico mensual 800,000 832 00 855,280 859,391
IWVeses trabajados 12 12 12 12
Auxilio de ransporis 888,000 923,520 S50, 451 958 879
Salano anual D, 500, 00 9,934, 000 10,383, 360 10,793,504
Total prestaciones sociales 2,235 330 2,381.475 2475734 2,575,804
Total Aportes Parafiscales 304 00 399 360 415,334 431,948
Total Sequndad social 2018112 2,088,835 2,182 750 2,270,102
Total Carga prestacional 4 591,592 4 879672 5,074,859 5,277,853
MNeto a pagar en el afno 15,179,992 15,787,192 16,418,679 17,075,427
Gerente Cuenta

Salano basico mensual 800,000 832 00 855,280 859,391
IWVeses trabajados 12 12 12 12
Auxilio de ransporis 888,000 288 000 923,520 950,451
Salano anual D, 500, 00 9,934, 000 10,383, 360 10,793,504
Total prestaciones sociales 2,235 330 2373720 2453 669 2,567 416
Total Aportes Parafiscales 304 00 399 360 415,334 431,948
Total Sequndad social 2018112 2,088,835 2,182 750 2,270,102
Total Carga prestacional 4 591,592 48715158 5,066,793 5,269 455
Meto a pagar en el afio 15,179,992 15,743,916 16,373,673 17,028,620
Gerente Creativo

Salano basico mensual 800,000 832 00 855,280 859,391
Meses trabajados 12 12 12 12
Auxilio de ransporis 888,000 288 000 923,520 950,451
Salano anual D, 500, 00 9,934, 000 10,383, 360 10,793,504
Total prestaciones sociales 2,289 880 2373, 720 2 458 669 2,567 416
Total Aportes Parafiscales 304 00 399 360 415,334 431,948
Total Segundad social 208112 2,088 835 2182 750 2270102
Total Carga prestacional 4 691,552 4 8715816 5,066,793 5,269 455
Meto a pagar en el afio 15,179,992 15,743,916 16,373,673 17,028,620

Fuente:Autor

Manteniendo todos los conceptos legales de contratacion y con un incremento

estimado del 4% anual, el presupuesto de nomina anual sera el siguiente:
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Tabla 17: Presupuesto de nomina

PRESUPUESTO DE NOMINA

CARGOS Y CONCEPTOS 2,016 2,017 2,018 2,019

Total salarios mensuales 2 400,000 2 496,000 2,595,340 2699674
Total Auxilios de franspore 2,664 000 2,699,520 2,807 51 2919301
Total salanos anuales 28,800,000 29,952 000 31,150,080 32 396,083
Total prestaciones sociales 6,869,640 7,128,915 7414072 7,710,635
Total apories parafiscales 1,152 000 1,198,080 1,246,003 1,295,843
Total segundad social 6,054,336 6,296,509 6,543,370 6,810,305
Total carga prestacional 14,075,976 14,623,505 15,208,445 15,816,783
Total cosfo de la nomina 45,539,976 47 275,025 49 166,026 51,132 667
Prima Junio 1,200,000 1,248,000 1,297 920 1,349,837
Prima Diciembre 1,200,000 1,248,000 1,297 920 1,349,837
Vacaciones diciembre 1,200,000 1,248,000 1,297 920 1,349,837
Cesanfas Febrero 2 400,000 2 496,000 2,595,340 2699674
Inferes cesantias febrero 203, K 299,520 311,501 323,951
Fagos ofros meses 39,251,976 40,735,905 42 354 525 44,099,522
Pago fio mensual 3,270,993 3,394,625 3,930,410 3,671,627

6.6 Andlisis de costos

Fuente: autor

La estrategia de costos de la empresa se basa en costos variables, asociados a la

realizacion de las piezas audiovisuales, la cual representa el 74% de los costos

totales y los costos de nGmina que representan el 26% de los costos totales.




Tabla 18: Estructura de costos fijos y variables

ANALISIS DE COSTOS
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Costos/Gastos Fijos 2.016 2017 2.018 2.019
Momina 45.530.976 52.135.969 54.276.527 b6.447.588
Gasios de operacion 11.040.000 12.417.600 12.914.304 13.430.876
Gasios de Adminiziracion y venias 4654309 3.744.000 3.893.760 4049510
(Gasios precperaivos (Dieridos) 1.893.000 0 0 0
Total Costos/Gastos fijos 64.027.375 68.350.560 71.084.50 73.927.978

Costos Variables
Cosios variables (sin impuesios) 167.804.000] 184150000 211.782.850| 254.130.420
Gasios de Operacién 3.042.325 3.455.847 3.085.724 4.782.860
Gasios de Adminisiracion 4.810.000 5.479.600 6.301.540 7.561.848
Total costos variables 176736.3256| 193104447 222070114 2668484137

Costo total 230763700 251.456.0M8| 203.154.705| 340412112

Numero producios o servicios 44 47 o4 65

Cosio Promedio producio o servico promedio 5.443.175 5.562.873 5423769 5.248.414

Cosio variable uniario promedio 3.904.007 4.103.605 4.103.606 4.103.605

Predio Promedio Unitario (Sin [va) 5.465.900 5.820.362 5.820.362 5.820.362

Margen Unitarioc Promedio 1.471.802 1.720.758 1.720.758 1.720.758

Punio de Equilibrio h 44 40 42 43

Costo total desembolsable 236.8168.31 261456016 203.154.705) 340412112

Costo promedio desembilsable 5.382.139 5.562.873 5423769 5248414

Cumplimiento del punto de equilibrio 100% 118% 129% 151%

|Colchon de Eiedivo h 5.336.615 5.605.881 50923718 6.160.665

7. Andlisis financiero

7.1 Flujo de caja

Fuente: Autor

Con $20.000.000 como aporte de los socios, un préstamo por $20.000.000 y con
una politica de colchén de 30 dias, el plan de empresa inicia su ciclo de vida
resultando al primer afio con un flujo de caja de $14.516.933 netos. En el afio 2 se
debe realizar otro aporte por valor de $3.000.000.



Tabla 19: flujo de caja primer afio
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FLUJO DE CAJA
2.016
ITEM Ao 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Caja Inicial 0] 37.052601] 29.828.819| 23671536 15274.494| 13.513.032| 20.001.389| 15.668.827
Ingresos Netos 650.000] 6.430.000 13.925.000| 26.400.000| 32.340.000] 21.120.000| 26.860.000
TOTAL DISPONIBLE 37.702.601 36.258.819| 37.596.536) 41.674.494| 45.853.032| 41.121.389| 42528.827
Inversiones en acives 1.054.399 0 0 0 0 0 0 0
Eqresos por compra de maieria prima o ingumos 0| 2356.400] 7.069.900| 16.804.660| 22.644.080| 16.959.700( 18.735.180| 17.558.260
Egresos por nomina 0] 3270.998| 3.270.998| 3270998 3270998| 3.270.998[ 4.470.998| 3.270.998
Egresos por gastos de operacidn 995.000 995.000 995.000 995.000 995.000 995.000 995.000
Egresos por gastos de adminisTacidn y ventas 700833 700833|  700.833]  700.833]  700.833]  700.833] 700833
Egresos por gasios preoperaivos diferidos 1.893.000 0 0 0 0 0 0 0
Egresos iva 0 0 0 0 0] 3.374.560 0 0
Egresos reefuenie 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos por gasios financieros 240.000 236.273 232.502 228.685 224823 220.914 216.958
Egresos por pagos de Capial 310.551 314.278 318.049 321.866 325.728 329.637 333,592
Egresos impuesios locales 0 0 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesio de renta 0 0 0 0 0 0 0 0
Eqresos impuesio para la equidad CREE 0 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 2.947.399| T.873782| 12587.282| 22322042 28.161462| 25851642| 25452562| 23.075.842
NETO DISPONIBLE -2.947.399| 29.828.819| 23.671.536] 15.274.494| 13.513.032] 20.001.389| 15.668.827| 19.453.184
Apore de Socios 20.000.000
Prestamo 20.000.000 0 0
Distribucion de Excedenies
|CAJA FINAL 37.052.601] 29.828.819| 23.671.536| 15274494 13513.032| 20.001.389| 15.668.827| 19.453.184
FLUJO DE CAJA
2016 Total
ITEM Afio 0 Agosto | Septiembre| Octubre | Noviembre | Diciembre 2.016
Cafa Inicial 0 19.453.184| 20.755.722] 16.386.360| 24.027.897| 19.57B.155] 37.052601
Ingresos Mefos 25.120.000] 27.250.000] 26.625.000| 14.970.000| 22575.000 244.265.000
TOTAL DISPONIBLE 44573.184| 48.005.722) 43.011.360| 3B.097.B9T| 42153.155| 281.317.601
Inversiones en acivos 1.054.399| 0 0 0 0 0 0
Egresos por compra de malena prma o insumos 0] 18300080 21.720.700] 13.466.080] 13.902360] 19.718.840] 189.236.240
Egresos por nomina 0| 3.270.808| 3.270.988) 3.270.998( 3.270.998| 5.670.008| 42.851.976
Egresos por gasios de operacidin 995.000 $95.000 995.000 905.000 995.000] 11.940.000
Egresos por gasios de adminisiracion y venias 700.833 700.833 700.833 700.833 700.833] 2.410.000
Egresos por gasios preoperaivos dienidos 1.883.000| 0 0 0 0 0 0
Egresos iva ) 0| 0] 4.381.280 '] 0 0] 7.755.840
Eqresos reteduens 0] 0 0 0 0 0 0
Egresos por gasios inancieras 212.956 208.904 204.805 200.656 196457 2623935
Eqresos por pagos de Capial 337595 41647 345.746 349.895 354.004) 3.082678
Egresos impuesios locales 0 0 0 0 0 0 0
Egresos mpuesio de renia 1] 0 0 0 0 0 0
Egresos impuesio para la equidad CREE 0] 0 0 0 0 0 0
TOTAL EGRESOS 2047399 23.817.462| 31.619.362] 18.933.462| 19.419.742| 27.636.222| 266.800.668
MNETO DISPONIBLE -2.047.300| 20.785.722| 16.386.360| 24.027807| 19.578.155] 14.516.933] 14.516.933
Aporie de S00i0s 20.000.000 0
Prestamo 20.000.000) 0
Digribucion de Excedentes 0
!CMP. FINAL 37.052.601 20.755.722| 16.386.360) 24.027.897| 19.578.155] 14.515.933) 14.516.933

Fuente: Autor

De acuerdo con los ingresos y gastos proyectados, el flujo de caja para los
primeros 4 afios es positivo. El flujo de caja durante los primeros 4 afios se puede

observar en la siguiente tabla.




Tabla 20: Flujo de caja 4 primeros afios
FLUJO DE CAJA
Total Total Total Total
ITEM Ano 0 2.016 207 2018 2019
Caja Inicial 0] 37.052.601 14.516.933| 7.469.850) 24.205.812
Ingresos Netog 244.265.000| 207.957 400| 368.920.593 | 421.993.129
TOTAL DISPONIELE 281.317.601) 312.474.333| 376.290.444 | 445.285.940
Inversiones en acivos 1.054.399 0 0 0 0
Egresos por compra de maieria prima o ingumos 0] 189.236.240( 211.659.440| 247 847 735( 203.742.813
Egresos por nomina 0| 42.851.976| 51.769.145| 54.152.214| 56.318.303
Egrescs por gasios de operacion 11.940.000{ 12.417.600) 12814304 13430.876
Egrescs por gasios de adminisiracion y venias 8.410.000) 9.223.600( 10.195.300| 11.611.358
Egresos por gasios preoperaivos diendos 1.893.000 0 0 0 0
Egresos iva h 0| 7.755.840| 13.285.760| 15.966.363) 18.730.673
Egresos reigfuenie 0 0 0 0 0
Egresos por gasios financieros 2623935 2.011.022 1303.785 487.708
Egresos por pagos de Capiial 3.982.678| 4.505501( 5302.827) 6.118.904
Egresos impuesiog locales 0 0] 3.042325| 3465847 3985724
Egresos impussio de renia 0 0 0 0 0
Egresos impuesio para la equidad CREE 0 0 0 046.257) 1.355.666
TOTAL EGRESOS 2.047.300| 266.800.668( 308.004.482| 352.004.632| 406.282.025
NETO DISPONIBLE -2.047.399) 14.516.933| 4.460.850| 24.205.812) 40.006.915
Aporie de Socios 20.000.000 0 3000000 0 0
Prestamo 20.000.000 0 0
Distribucion de Excedentes 0 0 0 0
CAJA FINAL 37.052.601| 14516.933| 7.460.850) 24.205.812| 40.006.915

7.2 Estado de resultados

audiovisual.

Fuente: Autor
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La siguiente tabla ilustra el estado de resultados de los 4 primeros afos de
funcionamiento reflejando utilidades negativas solo en el primer afio, aunque un
en los afios siguientes se puede apreciar una utilidad neta positiva. En el andlisis
vertical de resultados se puede observar que los costos variables representan un
69.8% de las ventas netas, se debe tener presente que los salarios son bajos por

gue se asignan en la mayoria de casos como parte de la realizacién de una pieza



Tabla 21: Estado de resultados y analisis vertical
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ESTADO DE RESULTADOS
ITEM 2.016 207 2018 2.019
Venias nefas 240.500.000 273.980.000 316.077.000 378.092.400
Cosios variables 167.884.000 184.159.000 211.782.850 254.139.420
Cosio nomina 45.639.976 52.138.969 54.276.627 56.447.588
Gasios de Operacidn 14.982.326 15.883.447 16.900.028 18.213.745
Gastos de AdminisTacion y Venias 9.464.399 9.223.600 10.195.300 11.611.368
Gastos preoperafvios (diferidos) 1.893.000 0 0 0
Gasios financieros 2.623.935 2.011.022 1.303.7856 487.708
Utilidad gravable -1.887.635 10.513.963 20.618.510 37.192.580
Impuesio de Renia 0 0 1.288.657 4.649.072
Impuesio a la Equidad (CREE) 0 946.257 1.855.666 3.347.332
Utilidad neta -1.587.635 9.667.706 17.474.187 28.186.175
Reserva legal 0 956.771 1.747.419 2919.618
Utilidad del periodo -1.587.635 8.610.935 15.726.788 26.276.558
ANALISIS VERTICAL DEL ESTADO DE RESULTADOS
Cosios variables 69.8% 67.2% 67.2% 67.2%
Cosio nomina 18.9% 19.0% 17.2% 14.9%
Gasios de Operacidn 6.2% 5.8% 5.4% 4.8%
Gastos de Adminisfracion y Venias 3.9% 3.4% 3.2% 3.1%
Gastos preoperafvios (diferidos) 0.8% 0.0% 0.0% 0.0%
Gastos financieros 1.1% 0.7% 0.4% 0.1%
Utilidad gravable -0.8% 3.8% 6.5% 9.8%
Impuesio de Renia 0.0% 0.0% 0.4% 1.2%
Impuesio a la Equidad (CREE) 0.0% 0.3% 0.6% 0.9%
Utilidad neta -0.8% 3.5% 5.5% 1.7%
Reserva legal 0.0% 0.3% 0.6% 0.8%
Utilidad del periodo -0.8% 3.1% 5.0% 6.9%

Fuente: Autor

7.3 Balance general

Los resultados de este plan reflejan que el modelo de negocio se basa en los
activos corrientes con una participacion del 70% en caja y bancos. Los pasivos se
reflejan en cuentas por pagar a proveedores con un 30% y los impuestos e IVA
gue representan el 50% de los pasivos. El capital inicial de los socios representa el

40% entre pasivos + capital.
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Tabla 22: Balance General

| BALANCE GENERAL
ACTIVO Afio 0 2.016 2017 2.018 2.019
ACTIVO CORRIENTE
Caja y Bancos 37.052.601 14.516.933 7.469.850 24.285.812 40.006.915
Cuentas por Cobrar- Clienies 0 27.500.000 39.140.000 26.258.417 31.507.700
Anfcipe Impussio a la equidad (CREE) 0 721.500 821840 845.231 1.134.277
Anicipo Impuesio de Renia (Resfuenie) 0 7.215.000 15.434 400 24.886.710 34.940.825
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 37.052.601 49231933 §2.044.250 75.435.933 106.455.440
ACTIVO FIJO
Aclives depreciables 1.054.399 1.054.399 1.054.399 1.054.399 1.054.399
Depreciacién acumulada 0 1.054.399 1.054.399 1.054.399 1.054.399
Acivos amorizables 0 0 0 ] 0
Amorizacion acumulada 0 0 0 0 0
Gasios diferibles 1.883.000 0 0 ] 0
TOTAL ACTIVOS FIJOS 2.0947.358 0 0 ] 0
TOTAL ACTIVOS 40.000.000 49231933 G2.044.250 75.438.938 106.455.440
PASIVO + PATRIMONIO
PASIVO
Carga Presiacional por Pagar 0 2.688.000 3.107.824 3.232137 3.361.422
Cugnias por pagar- Provesdores 0 5.509.200 7474200 5.284.5M 6.353 486
Impuesio de Renia 0 0 0 1.288.657 4.649.072
Impuesio CREE 0 946.257 1.855.666 3.347.332
Impuesios locales por pagar 0 3042325 3.465 847 3.085724 4.782.869
Iva por pagar 0 3.862.720 4.948.320 5.509.021 6.610.826
TOTAL PASIVO 20.000.000 31.119.567 31.364.179 27.284.580 29.105.007
PATRIMONIO
Capital 20.000.000 20.000.000 23.000.000 23.000.000 23.000.000
Resuliados de Ejercicios Anieriores 0 0 -1.887.635 6.723.301 22.450.088
Utidades o Pérdidas del Ejercicio 0 -1.887.635 8.610.935 15.726.768 26.276.558
Reserva Legal 0 0 856.771 2.704.188 5.623.807
TOTAL PATRIMONIO 20.000.000 18.112.365 30.680.071 48.154.258 77.350.433
TOTAL PASIVO # PATRIMONIO 40.000.000 40231033 G2.044.250 75.438.038 106.455.440
Prueba de balance 0 0 0 0 0

Fuente: Autor

8. Evaluacién del proyecto

La iniciacion de este plan de empresa es factible, aunque en el primer afio se nota
un flujo de caja neto negativo, para el segundo afio en adelante se recupera,
ademas la rentabilidad sobre la inversion inicial es atractiva, ya que la tasa de
retorno es del 163.54% superior al 20% de la tasa de oportunidad del proyecto,
también se observa un periodo de pago descontado de 2.2 afios, con escenarios

de riesgos moderados, haciendo atractivo la inversion en este negocio.
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Tabla 23: Flujo de caja neto

FLUJO DE CAJANETO
Ao 2016 2017 2018 2019

Utilidad Neta (Utilidad operativa) 0 -1.887.835 9567706 17474187 29.196.175
Total Depreciacidn 0 2108798 0 0 0
Pagos de capital 3982678 4595591 5.302.827 6.118.904
Total Amortizacién 0 0 0 0 0
EBITDA 221.163 9.567.706| 17474187 29.196.175
1. Flujo de fondos neto del periodo -3.761514 4972115  12.171.359 23.077.271
Inversiones de socios 20.000.000 0 3.000.000 0 0
Préstamo 20.000.000 ] ] 0 0
2. Inversiones netas del periodo 0 0 3.000.000 0 0
3. Liquidacidn de |la empresa 0
4. (=1-2+3) Flujos de caja totalmente netos 0 -3.761514 1972115 12.171.359 23.077.271
Balance de proyecto 0] -3761514] -2541702] 9121317  34.022.852|
Periodo de pago descontado 222

Tasa interna de retorno 163.54%

Valor presente neto 16.407 625

Tasa minima de retorno 20.00%

Fuente: Autor

9. Andlisis de riesgo

9.1 Riesgo del mercado

Un factor de riesgo se relaciona con la informalidad del sector, personas que

realizan trabajos sin estar vinculados a una empresa.

Otro factor de riesgo es el ingreso o fortalecimiento de ingreso de nuevos
competidores, ya que es un negocio que no se necesita estar presente en la

realizacion se podra contar con competencia nacional.

Y otro factor muy importante es querer realizar los contenidos audiovisuales al
interior de las empresas, es decir, crear unidades funcionales que se encarguen

de estas actividades al interior de las empresas.

9.2 Riesgos técnicos

Alrededor del 80% del trabajo depende de equipos tecnoldgicos, el no contar con

proveedores de contingencia podria ocasionar limitaciones en el cumplimiento de
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las actividades, por tal motivo se cuenta inicialmente con 2 proveedores para el

alquiler de equipos de oficina y 3 proveedores de equipos de campo.

Otro riesgo estara ligado a la disponibilidad del portal web, sitio que servira de

contacto y cotizacion por parte de los clientes.

La disponibilidad y actualizacion de las redes sociales para garantizar que no se
estén realizando homoénimos sera responsabilidad de la empresa para garantizar

la calidad de producciones y contacto real con los clientes.

9.3 Riesgos econdmicos

Dentro de este riesgo estd la variacion del alquiler de los equipos ya que el
modelo de la empresa no cuenta con equipos propios, esto podria impactar en los
precios ofrecidos a los clientes y en algin momento estar por encima de la
competencia. Asociado a esta variacién esta la dependencia del délar para la
adquisicién de equipos nuevos por parte de los proveedores, reflejando también

incremento en los valores de actualizacion de equipos.

Como plan de contingencia se puede evaluar en la inversion de equipos
independientes de la contratacion Freelance, como las luces de interiores,

exteriores, sombrillas, flex, etc.

10. Andlisis de sensibilidad

El andlisis de busca determinar el impacto que genera la variacion en la variable
de ventas, cuales podrian ser los efectos positivos y alternativas y cuales los

efectos adversos y posibles soluciones.
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Tabla 24: Anélisis de sensibilidad

Periodo de Tesai .
pago asa interna de | Valor presente | Tasa minima de afio 0 2016 2017 2018 2019
retorno neto retorno

descontado
Factor variacion volumenes de venta 100% 222 163.54% 16,407,625 20.00%)| 37,052,601 14,518,933| 7469850 24,295,812| 40,006,915
Factor variacion volumenes de venta 105% 1.08 1464.44%] 30,704,758 20.00%)| 37,052,601 16,640,079] 5,695961| 26924,938| 47476,113
Factor variacion volumenes de venta 110% 1.68 96.98% 37,739,418 20.00%)| 23,0562,601| 9,387,853| 6,836,133 35,966,060 65,639,799
Factor variacion volumenes de venta 115% 1.37 120.28% 50,478,601 20.00%)| 23,052,601 11,510,999] 5892357| 40,425,299| 74,929,110
Factor variacion volumenes de venta 95% 2.00 108.80% 10,774,838 20.00%)| 37,052,601 12,393,787| 6,140,207 15,663,608 24,011,782
Factor variacion volumenes de venta 90% 345 37.51% 2197475 20.00%)| 37,052,601| 10,270,641 6,094,847 8,669,509 9,966,978
Factor vaniacion volumenes de venta 85% 0.00 18.67% -212,873 20.00%)| 37,0562601| 8147495| 6820269 6,363,675 79365617

Fuente: Autor

Para el escenario de un incremento o decrecimiento en la proyeccion de ventas
planteadas inicialmente se pude tener las siguientes opciones:

Incremento del 5% sobre las ventas planteadas: se reduce el periodo de
pago descontado a 1.08 arfios, el valor presente neto de la empresa se
incrementa a 187% y el aumento exponencial de la TIR es interesante;
Ademas de estos indicadores se puede prescindir del aporte de $3.000.000
planteado para el segundo afio y se podria realizar una inversion hasta por
$4.000.000 en activos.

Incremento del 10% sobre las ventas planteadas: se reduce el periodo de
pago descontado a 1.68 arfios, el valor presente neto de la empresa se
incrementa a 230% y la TIR es interesante con un 96.98%; estos
indicadores se obtuvieron realizando ajustes en el préstamo inicial,
dejandolo solo por un valor de $6.000.000 lo que representa un ahorro de
$14.000.000, también se puede prescindir del aporte de $3.000.000
planteado para el segundo afio y se podria realizar una inversion hasta por
$4.000.000 en activos.

Incremento del 15% sobre las ventas planteadas: se reduce el periodo de
pago descontado a 1.37 afios, el valor presente neto de la empresa se
incrementa a 308% y la TIR es interesante con un 120.28%; estos
indicadores se obtuvieron eliminando el préstamo inicial, también se puede
prescindir del aporte de $3.000.000 planteado para el segundo afio y se
podria realizar una inversion hasta por $4.000.000 en activos; otra opcion
es dejar el préstamo en la inversion inicial y poder aumentar la inversion en
activos hasta por $9.000.000 en el segundo afio.

Descrecimiento del 5% sobre las ventas planteadas: se observa que se
reduce el periodo de pago descontado a 2.00 afios, el valor presente neto
de la empresa se reduce a un 66% y la TIR es interesante con un 108.80%;
estos indicadores se obtuvieron realizando ajustes en el flujo de caja,
realizando un préstamo adicional en el mes de Abril del segundo afio por un
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valor de $9.000.000. Aunque los resultados no son los mejores, el proyecto
aun se puede considerar viable.

V. Descrecimiento del 10% sobre las ventas planteadas: se observa que se
aumenta el periodo de pago descontado a 3.45 afios, el valor presente neto
de la empresa se reduce a un 13% y la TIR llega a un 37.51%; estos
indicadores se obtuvieron realizando ajustes en el flujo de caja, realizando
un préstamo adicional en el mes de Febrero del segundo afio por un valor
de $17.000.000. Aunque los resultados no son los mejores, el proyecto aun
se puede considerar viable pero muy riesgoso. Otra alternativa para este
escenario seria realizar un incremento del 5% en el precio de venta final y
bajo este nuevo modelo se podria disminuir el préstamo inicial a
$7.000.000, lo cual impactaria en el periodo de pago en 2.05, la TIR estaria
78.18 y el VPN se incrementaria a 159%.

VI.  Descrecimiento del 15% sobre las ventas planteadas: no seria viable el
proyecto, se destruye valor y la TIR estaria por debajo 18.67% de la minima
exigida 20%. Para poder ajustarse a este cambio se deberia incrementar en
un 5% los precios de venta llegando a unos valores muy similares al
escenario inicial.

De acuerdo con estos escenarios, se puede observar que la variacion en los
volumenes de ventas genera una sensibilidad interesante y la dependencia que
esta tiene con los precios de venta pueden ayudar a rescatar la empresa en caso
de decrecimiento de ventas como se observa en el escenario VI planteado
anteriormente.
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11. Conclusiones

Luego de analizar los diferentes entornos que impactan directa e indirectamente la
creacion de la empresa La Central Audiovisual y Publicidad se puede decir que es
factible la puesta en marcha de la empresa ya que los datos financieros reflejan
resultados positivos para la empresa, y es importante resaltar que los aportes
iniciales de los socios no son altos ya que se piensa en una empresa con renting

de equipos.

Se cuenta con la fortaleza de que el equipo humano es reducido y el volumen de
produccion puede generar una gran cantidad de ingresos en efectivo mensuales

gue ayudan a cubrir sin retraso los gatos administrativos.

Es importante establecer alianzas para mantener precios bajos y garantizar la
disponibilidad de equipos de Uultima generacién, ya que son herramientas
importantes para el desarrollo de las piezas audiovisuales y para el éxito del

negocio.

Fue importante entender que aunque se busca lograr un margen de contribuciéon
por cada producto ofrecido no siempre el margen mas alto significan mejores
ingresos para la empresa, para el caso de la empresa el margen de contribucion
mas bajo es el que mejores ingresos netos le deja a la empresa y en un principio

no se queria tener en cuenta para el portafolio.

La vision de La Central Audiovisual y Publicidad es aportar al mercado audiovisual
productos de calidad que ayuden a pequefias y medianas empresas a acceder a
mejor medios de comunicacion de su empresa y productos sin encarecer su
presupuesto y con los presupuestos presentados se puede lograr este objetivo y

generar ganancias para la empresa.
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Anexo 1: Encuesta para las empresas

Cuanto lleva la empresa de fundada?
2. Qué tipo de empresa es?
3. Cual es su area de trabajo?
a. Gerencia (empresas pequefas)
b. Mercadeo.
c. Recursos Humanos.
d. Ventas.
e. Planeacion.
4. Que metodologia utiliza para la comunicacion audiovisual en su empresa?
Tienen piezas audiovisuales en empresariales?
6. Manejan un presupuesto para comunicacion en la empresa? Si es positiva
cuanto es el monto aproximado.
Realizan actividades grupales en la empresa?
8. Tienen alguna empresa para el manejo de la comunicacion o la manejan en
un area en particular?
9. Se han cumplido los objetivos de comunicacion?

10.Dada la oferta de empresas audiovisuales en el mercado, considera que el
precio y las actividades cumplen con sus necesidades?
11.Que quisiera que le brindara una empresa audiovisual en su empresa?

12.Le gustaria trabajar con una empresa nueva en este medio?

13. Estaria dispuesto a revisar una propuesta de alguna actividad de empresa
por parte de La Central Audiovisual y publicidad.



Anexo 2: empresas competidoras de medios audiovisuales

A continuacioén se relaciona un listado adicional de 20 empresas de los medios
audiovisuales en Colombia, donde las 10 primeras son empresas calefas:

Vps.

La Cuadra.
Himalaya.

Marca Registrada.
Innova Films.
Paranova.
Tiempo De Cine.

Cromafilms.

© 0 N o g b~ Wb PRE

Vinilo Audiovisual.
10.Recuervo produccion audiovisual.
11. Audiovisual Colombia.
12.Centro Audiovisual Medellin.
13.Proytec Ingenieria.
14.Filmstar Producciones.

15. Sf Solution.

16.Takub.

17.Ascinco Producciones.
18.Tv Lab 911.
19.Producciones ADM.
20.CMTK Producciones.



