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INTRODUCCION

En el presente andlisis se muestran brevemente los puntos tomados en cuenta
para desarrollar un plan de negocios de una empresa enfocada en cobertura de
eventos.

En los ultimos afios ha habido demanda progresiva de este tipo de servicios, €l
uso cada vez mayor de las tecnologias y el desarrollo de las aplicaciones
informaticas ha generado la necesidad de la creacion de empresas enfocadas
en ello, con sofisticados equipos de audio/video, que haran que los espacios
donde se desarrolle su evento se destaquen por su belleza y calidez.

PRODUCCIONES BOYA nace de la vocacion de su fundador de
producir videos con una clara finalidad de transmitir emociones a
través de una peculiar y emotiva sincronizacién del audio/video. Una
Brioduccionésf]  pasion inicialmente desarrollada tan solo a nivel de amateur.

Boy oy

A partir de esta base identificamos un nicho de mercado y decidimos
comercializar nuestros servicios audiovisuales ofreciéndolos a particulares.
Debido al fruto de nuestro trabajo empiezan a surgir oportunidades de negocio
desde varias empresas que se interesan por nuestros servicios a nivel
corporativo.

Como crecimiento natural del negocio queremos incursionar en ese mercado
con la finalidad de ofrecer soluciones especificas para la empresa en todos los
ambitos de la comunicacion buscando siempre la excelencia y la satisfaccion
plena de nuestros clientes gracias al talento natural de nuestro equipo y de una
constante formacion para trabajar siempre en consonancia con las Ultimas
tecnologias.

Crearemos sinergias con los mejores profesionales de cada especialidad
consiguiendo ofrecer a nuestros clientes una relacion calidad/precio muy dificil
de superar.

Conscientes de que la COMUNICACION es un arte creativo impregnaremos
cada proyecto con nuestra pasion y talento Unicos disfrutando enormemente con
nuestro trabajo.



CAPITULO I. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION

La creciente demanda de este tipo de servicios ha hecho que la cobertura de
eventos se convierta en una excelente oportunidad de negocio para aquellos

emprendedores que hayan tenido alguna relacion con el mismo.

Este tipo de negocios puede ser muy rentable a muy corto plazo, si se tiene una
buena cartera de clientes y un gran conocimiento del sector que permita

responder a todas las demandas y adelantarse a los problemas.

Es un sector rentable, no requiere mucha infraestructura y es facil de hacer
debido a que si se cuenta con los equipos necesarios y personal debidamente
entrenado solo basta con llegar al lugar y adecuar el servicio a las necesidades

del cliente.

1.1 Definicion del Problema

PRODUCCIONES BOYA no cuenta con un plan de negocios que le permita
prever o proyectarse en un futuro anticipando cambios sociales y econémicos

teniendo asi una vision clara de sus objetivos y metas a desarrollar.

No cuenta con un plan estratégico claro que le permita posicionarse como

empresa lider en el mercado.

1.2 Justificacion

Los servicios audiovisuales han experimentado en los Ultimos afios un
crecimiento dindmico. Los adelantos tecnolégicos han permitido transmitir mayor
cantidad de materiales y han dado al consumidor un mayor control del contenido

de lo que desea recibir y de su oportunidad.



Esta empresa busca ofrecer una solucion a particulares y empresas para una
mayor comodidad y seguridad al momento de realizar todos sus eventos, ya
sean: congresos, convenciones, conferencias, simposios, lanzamiento de
productos, campafas publicitarias, seminarios, etc. Dando una alternativa
diferente a todas aquellas empresas que realicen eventos, ofreciéndoles un
servicio personalizado para la coordinacion de cada uno de los detalles que

conlleva la cobertura de un evento, entre ellos podemos ofrecer los siguientes:

Rodaje o filmacién Filma Express

Fotografia Retoque digital de fotografias
Edicion y montaje Alquiler de equipos audiovisuales
Locucion profesional / doblaje Rotoscoping

Transcodificacion

El presente proyecto creara un plan de negocios, a la vez que determinara si es
factible o no la creacidén de una empresa profesional que se dedique a ofrecer

servicios audiovisuales.

Como la empresa se basa en una idea ya existente en la ciudad, nos
diferenciaremos de la competencia proporcionando un servicio 100%
personalizado al cliente, involucrandolo en todo el proceso para la cobertura del

evento, satisfaciendo asi sus necesidades.
1.3 Objetivo General.
Determinar la factibilidad y viabilidad economica de establecer una empresa

especializada en cobertura de eventos empresariales y particulares en la ciudad

de Santo Domingo y establecer una estrategia de ejecucion.



1.4 Objetivos Especificos.

e Determinar el tamafio de la demanda a satisfacer, a través de estudios de
mercado que permita establecer las estrategias a implementar.

e Determinar el monto de inversion necesario, los costos para el desarrollo e
implementacion del servicio y el tiempo que tomara recuperar la inversion.

e Determinar y establecer estrategias para la comercializacion de nuestro
servicio, y el nivel de aceptacion del servicio por parte del consumidor
objetivo.

e Analizar la factibilidad y viabilidad financiera de llevar a cabo el proyecto.

1.5 Marco Teoérico y Conceptual

Para el desarrollo de la investigacion se hizo necesario el uso de conceptos que
permiten la mejor comprension y logro de los objetivos enmarcados dentro de

una teoria que a continuacion se definid.

Amateur: Es un préstamo linguistico tomado del francés (un galicismo). Se lo
utiliza al referirse a un aficionado o a una persona de indole no profesional, en

cualquier area del conocimiento o actividad.

Rotoscoping: Es el proceso de retoque digital pero realizado en un video.
Podemos cambiar lo existente, insertar lo que nunca estuvo en el video original o

hacer desaparecer lo que molesta.

Sinergia: Es el resultado de la accion conjunta de dos o mas causas, pero
caracterizado por tener un efecto superior al que resulta de la simple suma de

dichas causas.

Spot publicitario: Es una pelicula comercial que combina la imagen, el

movimiento, la luz y el sonido, de forma estética, con la finalidad de vender un


http://es.wikipedia.org/wiki/Pr%C3%A9stamo_ling%C3%BC%C3%ADstico
http://es.wikipedia.org/wiki/Galicismo
http://es.wikipedia.org/wiki/Afici%C3%B3n

producto determinado. Lo realizan las agencias de publicidad y aparece
claramente diferenciado, intercalado en la programacion habitual de los distintos

canales de television.

Storyboard: Es un conjunto de ilustraciones mostradas en secuencia con el
objetivo de servir de guia para entender una historia, previsualizar una

animacion o seguir la estructura de una pelicula antes de realizarse o filmarse.

Transcodificacion: Se denomina transcodificar a la conversién directa (de
digital a digital) de un cdédec a otro. Puede ser con o sin pérdida de calidad,

dependiendo del cédec usado.

1.6 Metodologia de la Investigacion.

Para la realizacion de este trabajo, existen diversos tipos de investigacion, y
analizamos todos para saber cudl es el apropiado para el mismo. Seleccionado
asi la Metodologia Exploratoria (Encuesta) y Metodologia Deductiva (Focus

Group).

1.6.1 Metodologia Exploratoria

La investigacion descriptiva sera utilizada mediante el método de encuestas.

Esta fase de la investigacion es la mas adecuada para este tipo de estudio de
mercado puesto que nos permite establecer de manera mas detallada la
situacion del mercado de esta industria y nos brinda mayor cantidad de
herramientas que nos permiten proyectar aspectos muy importantes a la hora de

realizar una investigacion.


http://es.wikipedia.org/wiki/Animaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pel%C3%ADcula
http://es.wikipedia.org/wiki/Digital
http://es.wikipedia.org/wiki/C%C3%B3dec

La investigacion exploratoria “es el disefio de investigacion que tiene como
objetivo primario facilitar una mayor penetracion y comprension del problema

gue enfrenta el investigador” (Malhotra, 1997, p. 87).

Determinamos que uno de los tipos de investigacion que mas se acomoda al
Plan de Negocios para Producciones Boya es empezar la investigacion como
exploratoria por las siguientes razones: el objetivo es analizar un sector del cual
no contamos con muchos antecedentes o datos similares, es decir, contamos

con cierto grado de desconocimiento del tema.

El estudio exploratorio al inicio de esta investigacion, nos permitird que entremos
en contacto con el tema, posteriormente obtendremos los datos suficientes para

realizar una investigacion a mayor profundidad.

1.6.1.1 Encuesta.

La encuesta es un estudio observacional en el cual el investigador no modifica el
entorno ni controla el proceso que esta en. Los datos se obtienen a partir de
realizar un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa o al conjunto total de la poblacion estadistica en estudio, formada
a menudo por personas, empresas 0 entes institucionales, con el fin de conocer

estados de opinion, caracteristicas o hechos especificos.
1.6.2 Metodologia Deductiva
Utilizaremos también el Método deductivo que no es mas que es un método que

considera que la conclusion esta expresada en las premisas. Por lo tanto,

supone que las conclusiones siguen necesariamente a las premisas.


http://es.wikipedia.org/wiki/Estudio_observacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Poblaci%C3%B3n_estad%C3%ADstica
http://definicion.de/metodo-cientifico/

1.6.2.1 Focus Group

Un Focus Group es una técnica de recoleccion de datos ampliamente utilizada
por los investigadores a fin de obtener informacion acerca de la opinion de los
usuarios, sobre un determinado producto existente en el mercado o que
pretende ser lanzado, también puede realizarse a fin de investigar sobre la

percepcion de las personas en torno a un tema en particular.



CAPITULO II. ANALISIS DE LA SITUACION.

2.1 Benchmarking de los Competidores

Competidores

Gi Events

Joel Mejia Video
Produccioén

Kcettes Pro

Ramon Reyna

Fotografiay Video

2.2. Foda del Sector

Fortalezas

Y

Debilidades

Ubicacion alejada

Tecnologia antigua

Deficiencia en la calidad
de video y fotografia

Impuntualidad en la
entrega del servicio vy

precios altos

Fortalezas

Capacidad de obtencién
de clientes
15 aflos con en el
mercado competitivo
Capacidad de desarrollo

publicitario

Fuerza de ventas

Personal altamente capacitado, con vasta experiencia y estudios superiores

lo cual nos ayudara en el area administrativa de la empresa.

vV V VYV V

Contamos con un personal

Contamos con personal joven y creativo

Contamos con movilidad especial para el servicio

administrativo

administracion, marketing, publicidad y finanzas

YV VvV

Contamos con flyers publicitarios

Contamos con alta tecnologia en equipos de sonido y audiovisual

con conocimientos en

Buena comunicacion y coordinacion entre las diferentes areas



Debilidades

Por ser una empresa nueva no contamos con publicidad boca a boca
No tenemos un espacio en las paginas amarillas 2011

Necesitamos un local

YV V VYV V

Iniciamos con una inversion menor al promedio de empresas en el rubro

Oportunidades

» Contamos con poca competencia que tenga todos nuestros servicios

» Nuestra competencia se especializa en ciertas areas a ofrecer

» Estamos cerca del grado de inversion como pais por lo cual podemos
captar nuevas grandes empresas como potenciales clientes

» Ofrecemos mejores servicios por menor precio (posicionamiento en el
mercado)

» Lademanda esta creciendo

» Tenemos bajas tasas de interés en el pais (prestamos)

Amenazas

» Lainflacién ha tenido un crecimiento bastante pronunciado este afio por lo
gue muchos clientes no se atreveran a tener gastos mayores en recreacion

» Siseincrementa la oferta el precio se va a tener que bajar

» Si se produce una inflacion tendriamos que subir los precios para cubrir los
gastos

» Dificultad para entrar en el mercado por el marcado posicionamiento de la
competencia directa

> Inestabilidad politica

» Desastres naturales



2.3 Encuesta

2.3.1. Formulario

Por favor, rellene esta pequefa encuesta.

La informacién que nos proporcione sera utilizada para conocer el grado de

aceptacion en el mercado de las empresas especializadas en cobertura de

eventos.

La encuesta no le llevard mas de [5] minutos.

Muchas gracias por su colaboracion.

1. ¢Cree usted que es importante la correcta cobertura audiovisual en la

organizacion de un evento?

si O
No O

2. ¢Su empresa realiza regularmente eventos?

No O

3. ¢Cual es el motivo principal para no realizar eventos?

Tiempo O
Presupuesto O

Falta de creatividad O
Otros O



4. ¢Qué tipo de eventos son?

Promocionales O
Informativos O
Formativos O
Relaciones Internas O

Relaciones Externas O

5. ¢Cudles de los siguientes eventos harealizado o realizara?

Lanzamiento de Productos O
Exposiciones O

Seminarios O

Conferencias de prensa O
Inauguraciones O
Aniversarios de empresa O
Reconocimientos O
Desayuno/Almuerzos O
Eventos de integracion O
Eventos recreativos O

Jornadas de Capacitacion O

6. ¢Dentro de su empresa existe un departamento especifico que se

encargue de la organizacion del evento?

si O
No O

7. ¢Dbnde busca informacién cuando requiere de una empresa de

cobertura de eventos?

Guia Telefonica O

10



Paginas Web O
Por referencias O
Revistas O

Otros O

8. ¢Tiene una empresa que con frecuencia le cubre sus eventos?

si O
No O

9. ¢Como calificalos servicios recibidos de las empresas contratadas por

usted?

Excelente O
Bueno O
Regular Q
Malo Q

10. ¢ Cuales son los problemas mas frecuentes que hatenido?

Falta de coordinacion O
Atraso en la entrega O
Servicio al cliente O
Temporadas pico O

Precios muy elevados O

11. ¢En qué fechas ha tenido méas problemas?

Temporada de playa O
Navidad O
Fin afio O

Dia del Padre O

11



Dia de las Madres O
Otros O

12. ¢Esta conforme con los costos que maneja su organizadora de

eventos?

si O
No O

13.¢Cuales son los factores por los cuales contrataria a otra empresa?

Creatividad O

Variedad O

Precio O

Disponibilidad de tiempo O
Calidad en el servicio O
Otros O

14. ;Cuantos eventos en promedio realiza al ailo?

Menos de 5 O
Entre 5y 10 O
Entre 10y 15 O
Mas de 15 O

15. ¢En qué meses del afio con frecuencia organiza eventos?

Enero O
Febrero O
Marzo O
Abril Q
Mayo O

12



Junio O

Julio O
Agosto O
Septiembre O
Octubre O
Noviembre O
Diciembre O

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

Menos de 7,000 O
Entre 7,000 y 10,000 O
Entre 10,000 y 13,000 O
Entre 13,000 y 16,000 O
Entre 16,000 y 20,000 O
Mas de 20,000 O

2.3.2 Resultados

1. ¢Cree usted que es importante la correcta cobertura audiovisual en la

organizacion de un evento?

Respuesta |Cantidad |Porcentaje
NO 4 33%

Sl 8 67%

Total 12 100%

13



Porcentaje

ENO
osl

Comentario

El grafico demuestra que el 67% de nuestros encuestados muestran una gran

importancia a la organizacion de los eventos.

2. ¢Su empresarealiza regularmente eventos?

Respuesta | Cantidad A Porcentaje

NO 2 17%
SI 10 83%
Total 12 100%

14



m NO
SI

Comentario

El gréafico demuestra que dos de cada diez encuestados no realizan
regularmente eventos corporativos. Este resultado es un filtro que crea dos
subgrupos los mismos que nos permite segmentar nuestros dos objetivos, estos
se basan en el interés o importancia que tengan las empresas en la cobertura de
sus eventos, es decir no solo se dirige a las empresas que realizan actualmente
eventos, sino también a las que no lo hacen y que verdaderamente se

encuentren dispuestas a realizarlas.

3. ¢Cual es el motivo principal para no realizar eventos?

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
TIEMPO 2 17%
PRESUPUESTO 6 50%
FALTA DE 3 25%
CREATIVIDAD

OTROS 1 8%

Total 12 100%

15



m TIEMPO

= PRESUPUESTO

m FALTADE CREATIVIDAD
m OTROS

Comentario

Segun podemos ver, la mayor parte de los encuestados no contactan este tipo

de servicio por falta de presupuesto y falta de creatividad.

4. ¢Quétipo de eventos son?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
PROMOCIONALES 4 33%
INFORMATIVOS 1 8%
FORMATIVOS 3 25%
RELACIONES 2 17%
INTERNAS

RELACIONES 2 17%
EXTERNAS

TOTAL 12 100%

16



B PROMOCIONALES

® INFORMATIVOS

m FORMATIVOS

B RELACIONES INTERNAS
B RELACIONES EXTERNAS

Comentario

Este grafico nos muestra claramente que el segmento negocios demanda
mayoritariamente los eventos promocionales y formativos, o que nos indica que

son sus principales necesidades en este tipo de servicios.

5. ¢Cuédles de los siguientes eventos harealizado o realizara?

Respuesta Cantidad Porcentaje
LANZAMIENTO DE PRODUCTOS |1 5%
EXPOSICIONES 0 0%
SEMINARIOS 4 20%
CONFERENCIAS DE PRENSA 3 15%
INAUGURACIONES 2 10%
ANIVERSARIOS DE EMPRESA 3 15%
RECONOCIMIENTOS 1 5%
DESAYUNO/ALMUERZOS 3 15%
EVENTOS DE INTEGRACION 2 10%
EVENTOS RECREATIVOS 1 5%
JORNADAS DE CAPACITACION 0 0%
TOTAL 20 100%

17



B LANZAMIENTO DE PRODUCTOS
0% 0% B EXPOSICIONES

 SEMINARIOS

B CONFERENCIAS DE PRENSA

# INAUGURACIONES

# ANIVERSARIOS DE EMPRESA

# RECONOCIMIENTOS

= DESAYUNO/ALMUERZOS

EVENTOSDE INTEGRACION
= EVENTOS RECREATIVOS

JORNADAS DE CAPACITACION

Comentario

Este grafico nos ayuda a obtener una clara vision de aquellos tipos de eventos al
cual nos vamos a enfocar para poder determinar la logistica y preparacion

necesaria.

Existe una fuerte demanda en la organizacién de seminarios, seguida de
desayuno- almuerzo, aniversarios de empresa y finalmente conferencias de

prensa.

6. ¢Dentro de su empresa existe un departamento especifico que se

encargue de la organizacion del evento?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
NO 7 58%

Si 5 42%

Total 12 100%

18



= NO
S

Comentario

Como podemos ver la mayoria de las empresas solicitan estos servicios, porque
carecen de un departamento para organizar sSus eventos, por el aspecto

economico.

7. ¢Dbnde busca informacién cuando requiere de una empresa de

cobertura de eventos?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
GUIA TELEFONICA 1 8%
PAGINAS WEB 2 17%

POR REFERENCIAS 5 42%
REVISTAS 3 25%
OTROS 1 8%

TOTAL 12 100%

19



B GUIATELEFONICA
m PAGINAS WEB

M PORREFERENCIAS
m REVISTAS

m OTROS

Comentario

Como nos muestra el grafico, la mayor parte de los encuestados recurre a

referencias al momento de requerir la cobertura de un evento.

Estos resultados nos indican que promocion vamos a utilizar para llegar al

consumidor final.

8. ¢Tiene una empresa que con frecuencia le cubre sus eventos?

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
NO 4 33%

Sl 8 67%

Total 12 100%

20



mNO
Sl

Comentario

El 66% del mercado objetivo cuenta con un proveedor sin embargo estos
resultados nos ayudarian a conocer a la competencia al mismo tiempo que nos

ayudaria a identificar sus ventajas, problemas y sus errores generales.

9. ¢Como califica los servicios recibidos de las empresas contratadas por

usted?

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
EXCELENTE 1 8%
BUENO 6 50%
REGULAR 3 25%
MALO 2 17%
TOTAL 12 100%

21



W EXCELENTE

m BUENO

W REGULAR

m MALO

Comentario

Observando las repuestas a estas preguntas nos damos cuenta que la mayoria
de los encuestados tiene un concepto normal de la organizadora de eventos que
han contratado. Lo cual nos da la oportunidad de mejorar sus defectos y

proporcionar un servicio excelente.
Sin embargo, tomaremos como referencia para calculo de la demanda
insatisfecha a los encuestados que calificaron los servicios obtenidos como

regular y malo es decir el 42%.

10. ¢ Cuales son los problemas mas frecuentes que hatenido?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
FALTA DE CORDINACION 1 8%
ATRASO EN LA ENTREGA 4 33%
SERVICIO AL CLIENTE 2 17%
TEMPORADAS PICO 2 17%
PRECIOS MUY ELEVADOS 3 25%
TOTAL 12 100%

22



B FALTADE CORDINACION
B ATRASO EN LA ENTREGA
m SERVICIO AL CLIENTE

m TEMPORADASPICO

m PRECIOS MUY ELEVADOS

Comentario

Este grafico muestra que del 92% de los encuestados que no estan totalmente
satisfechos sus motivos principales son, los precios muy elevados, falta de

servicio en temporadas pico, el atraso en la entrega del servicio y pésimo

servicio al cliente.

Estos motivos deben convertirse en estrategias de diferenciacion de nuestra

propuesta.

11. :En qué fechas ha tenido mas problemas?

Respuesta Cantidad | Porcentaje
TEMPORADA DE O 0%
PLAYA

NAVIDAD 3 25%

FIN ANO 2 17%

DIA DEL PADRE 3 25%

DIA DE LAS MADRES 3 25%
OTROS 1 8%
TOTAL 12 100%
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0%

= TEMPORADA DE PLAYA
m NAVIDAD

= FIN ANO

m DIA DEL PADRE

m DIA DE LAS MADRES

m OTROS

Comentario

En el grafico se muestra claramente que los clientes han tenido un mayor idice
de problemas en las fechas especiales como el dia del padre, dia de las madres

y en navidad, debido a la gran demanda de este tipo de servicio para esas

fechas.

12.¢Esta conforme con

eventos?

los costos que maneja su organizadora de

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
NO 9 75%

Sl 3 25%

Total 12 100%
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= NO
S

Comentario

El gréfico muestra que la mayor parte de los encuestados no esta de acuerdo

con los costos que le cobran las organizadoras que han contratado.

13.¢Cuales son los factores por los cuales contrataria a otra empresa

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
CREATIVIDAD 4 27%
VARIEDAD 2 13%
PRECIO 3 20%
DISPONIBILIDAD DE |2 13%
TIEMPO

CALIDAD EN EL 3 20%
SERVICIO

OTROS 1 7%
TOTAL 15 100%
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u CREATIVIDAD

m VARIEDAD

m PRECIO

m DISPONIBILIDAD DE

TIEMPO
m CALIDAD EN EL SERVICIO

m OTROS

Comentario

Lo que el mercado objetivo requiere de una empresa de cobertura de eventos

es creatividad, buen precio, variedad y calidad de servicio.

14.¢;Cuantos eventos en promedio realiza al aiio?

m MENOSDE 5
B ENTRE5Y 10
W ENTRE10Y 15
B MAS DE 15
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Comentario

Mayoritariamente el 42% de los encuestados realizan entre cinco y diez eventos
por afio lo que permite concluir un escenario apropiado incluso desde el punto

pesimista en que se obtenga un evento por mes.

15.¢En qué meses del afio con frecuencia organiza eventos?

Respuesta Cantidad  Porcentaje
ENERO 0 0%
FEBRERO 1 7%
MARZO 0 0%
ABRIL 1 7%
MAYO 3 20%
JUNIO 0 0%
JULIO 3 20%
AGOSTO 1 7%
SEPTIEMBRE 0 0%
OCTUBRE 0 0%
NOVIEMBRE 1 7%
DICIEMBRE 5 33%
TOTAL 15 100%

0% 0% "o

H FEBRERO

B MARZO

B ABRIL

u MAYO

H JUNIO
mJuLio

B AGOSTO

M SEPTIEMBRE

B OCTUBRE

B NOVIEMBRE

M DICIEMBRE




Comentario

Los meses en que los encuestados organizan con mas frecuencias eventos son

Diciembre, Mayo y Julio.

16. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por este servicio?

Respuesta Cantidad @ Porcentaje
MENOS DE 7,000 1 8%
ENTRE 7,000 Y 10,000 | 3 25%
ENTRE 10,000 Y 4 33%
13,000

ENTRE 13,000 Y 1 8%
16,000

ENTRE 16,000 Y 2 17%
20,000

MAS DE 20,000 1 8%
TOTAL 12 100%

® MENOS DE 7,000

m ENTRE 7,000 Y 10,000
m ENTRE 10,000 Y 13,000
W ENTRE 13,000 Y 16,000
m ENTRE 16,000 Y 20,000
= MAS DE 20,000
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Comentario

Segun podemos observar en el gréfico, la mayoria de los encuestados coincidio

en gue esta dispuesto a pagar de 7,000 a 13,000 pesos por este tipo de servicio.

2.4 Focus Group

2.4.1 Integrantes

> Gisselle Guzman — Gi Events
» Joel Mejia Ganian — Joel Mejia Video Produccion
> Rubén Abud - Kcettes Pro

» Ramon Reyna — Ramén Reyna Fotografia y Video

2.4.2 Desarrollo

¢ Que no se debe hacer ala hora de iniciar en el mercado con este tipo de

Negocio?

Intentar copiar.
Desesperarse.
No darse a conocer.

Dar por sentado las cosas.

YV V V V VY

Lanzarse por debajo, con precios bajos o salir con una mala calidad para
luego supuestamente ir creciendo.
» Comenzar sin hacer analisis de mercado a ver cuantos suplidores hay,
cuantos clientes del area y que es lo que demandan cada renglén, seria un
suicidio comercialmente hablando.

» Ofrecer servicios que el mercado no utiliza.
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¢Quériesgos hay?

» Que el mercado no acepte tus propuestas o trabajo.
» Alta competencia con otros proveedores.

» Altos costos que no te ayuden a salir adelante.

Hoy en dia hay muchos otros en competencia. Cualquier celular graba videos

HD y muchas personas creen tener lo necesario para grabar un "buen video".

¢Cual es un buen Planteamiento de Negocios?

» Ofrecer muchas opciones de modo que tu servicio se acomode a lo que sea

gue quiera el cliente.

» Hacer un andlisis de mercado y ver la capacidad de compra que tiene el
publico a que va dirigido. Cuél es el poder adquisitivo de los clientes, que
tanto puedes competir con las razones antes descritas, cuanto debes
gastar en publicidad y tener los conocimientos necesarios para tener
cuentas en las redes sociales (a través de ellas se vende mucho, con

buena publicidad y a bajo costo o ninguno).
> Investigar antes de incursionar en un negocio, entender el mercado y
analizar las debilidades actuales de tus competidores logrando en base a

ellas una diferenciacién o fortaleza para ti.

» Darse a conocer, seleccionar tu mercado especifico y ejecutar.
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¢,Como ejecutarlo?

Preparar diferentes planes en los que se ofrezcan diferentes productos. El boca
a boca funciona, la publicidad de expectativa y sobre todo tener el servicio

siempre disponible para ejecutar la venta de inmediato.

Comentarios.

Las marcas que nosotros representamos solo quieren tener un dealer por pais,
cuando su poblacién y poder de compra es bajo como el nuestro. Por ende
buscar alternativas para clientes de consumo masivo y profesional seria una

buena opcion.
El mundo del video de actividades es bueno, rentable y divertido

2.4.3 Conclusion Preliminar
Pudimos observar que este tipo de negocios es complejo y hay que tomar en
cuenta muchos puntos a la hora de su ejecucién y creacion de estrategias, para
poder brindar un servicio de calidad que satisfaga las necesidades de los

clientes. Permitiendo presentar estrategias competitivas y diferenciacion de

nuestros servicios en el mercado nacional, el cual tiene mucha competencia.
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CAPITULO Ill. PLAN DE NEGOCIOS

3.1. Caélculo y evaluacion de las necesidades

Mediante una encuesta de satisfaccibn se destacaron las siguientes

necesidades:

» Alquiler de equipos audiovisuales.
» Produccion de video de alta calidad.
» Cumplimiento y responsabilidad con los clientes por parte de la empresa

prestadora del servicio, entre otras.

Producciones Boya RD se proyecta como una industria para cubrir las
necesidades de La creciente demanda de este tipo de servicios, lo que ha
hecho que la cobertura de eventos se convierta en una excelente oportunidad de
negocio para aquellos emprendedores que hayan tomado la decision de

involucrarse en este mercado.

3.2. Los Potenciales Clientes
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3.3. Servicios Audiovisuales Prestados.

Rodaje o filmacion

» Filmamos cualquier evento importante para usted con la finalidad
de editarlo posteriormente o bien de entregarle el master original si
tan solo desea la captura de las imagenes.

Filma Express

» Mismo servicio que el de filmacion pero para quien necesite una
filmacion de 30 Min. maximo con un coste muy inferior al de
contratar nuestros servicion por una jornada completa.

Fotografia

* Realizamos reportajes fotograficos de forma independiente o bien
con el fin de integrarlos en algun proyecto como por ejemplo un
video corporativo o evento.

Retoque Digital de fotografias

* El servicio de retoque digital mejora las imagenes que pueda
usted necesitar tanto para su simple conservacion, como para su
optimizacion de cara a la incorporacion en otro proyecto
audiovisual.

Edicion y Montaje

* Proceso mediante el cual se recorta, anade o modifica cualquier
tipo de material audiovisual capturado desde cualquier soporte
para obtener el resultado final deseado.

Alguiler de equipos audiovisuales

» Ponemos a su disposicion una amplia gama de proyectores y
pantallas con diferentes caracteristicas para cubrir cualquier tipo
de evento.

Locucion Profesional/Doblaje

» Grabacion de locucion de voz realizada por un actor/actriz
profesional del doblaje en estudio de audio para su posterior
insercion en un video corporativo o0 spot.

Rotoscoping

* Es el proceso de retoque digital pero realizado en un video.
podemos cambiar lo existente, insertar lo que nunca estuvo en el
video original o hacer desaparecer lo que molesta.

Transcodificacion

* Es el proceso mediante el cual podemos cambiar de formato
cualquier material audiovisual.
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A continuacion detallamos los servicios/productos y el tiempo que deberan estar

disponibles antes del evento, para verificar la calidad que se va a ofrecer:

e Luzy Sonido: Un dia antes del evento.
e lluminacién: Dos horas antes del evento debera estar instalada.
¢ Fotografia: Una hora antes del evento.

e Video: Una hora antes del evento.

3.4 Recursos Técnicos Y Humanos

3.4.1 Estructura Organizacional

Gerente
General

Director Asesor de
Financiero Publicidad

Asistente de Coordinador Personal de

Secretaria Compra de eventos Apoyo
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3.4.1.1 Descripcion De Puestos.
Gerente general.

Es la persona que se encarga de las siguientes actividades:

v Definir la direccién estratégica de la compafiia y sus politicas.

<\

Representante legal de la compafiia.

\

Controlar el desarrollo de los planes de cada una de los departamentos de
la empresa para lograr los objetivos propuestos.

Atender los clientes importantes de la compafiia

Acudir a eventos importantes relacionados con las relaciones publicas.
Toma de decisiones administrativas, de financiamiento.

Elaborar el sueldo de los empleados.

NN

Atender los reclamos del personal de la compafiia.

Director Financiero

Es la persona encargada del area financiera y contable, es decir que se encarga
de generar, los presupuestos, balances, manejo de cuentas de la empresa.
Ademas, todos los movimientos financieros, de liquidez o crédito no podran
realizarse sin que el Director Financiero esté enterado. Debera encargarse de
gue los clientes paguen puntualmente y de que toda la facturacion esté en orden
ya que también se encargara del area contable y de hacer las declaraciones y

pagos de impuestos correspondientes.

A continuacion se mostrara un detalle de las actividades mencionadas

anteriormente:

v" Analizar el comportamiento de ingresos y gastos.
v Elaborar proyecciones financieras.

v' Entregar informes financieros al gerente general.
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v
v

Verificar el pago de las deudas y obligaciones tributarias de la empresa.

Liquidacion de ndmina.

Asesor de Publicidad

v' Es la persona encargada de realizar promocion y venta de los productos y
servicios.
v" Implementacion de Marcas y Logotipos en papeleria comercial.
v' Diseflo de avisos, folletos, catalogos, revistas, etiquetas y material de
merchandising
v' Mostrar la existencia del producto o servicio y lo extraordinario que es.
Secretaria

Encargada de recibir y transmitir la informacion de los servicios que requiere el

cliente.

<\

Llevar debidamente actualizado el formulario de contactos de clientes.
Archivar y clasificar correspondencia recibida y enviada.

Revisar diariamente el correo electronico para dar respuesta oportuna a las
solicitudes de los clientes.

Atencion de llamadas telefonicas, envié de faxes, correos electrénicos.
Asistir al Gerente General en todos los tramites documentales a que
hubiere lugar en el desarrollo de los programas y proyectos de la

organizacion.

Asistente de compras.

Es la persona encargada de realizar las siguientes actividades:

v

Recopila todas las solicitudes de adquisicion de bienes y Servicios para

organizar las compras.
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v Efectla las cotizaciones de los bienes y servicios que requiera la empresa
v' Atiende oportunamente las necesidades de materiales, equipos y servicios
que se soliciten.

v Establece el sistema de planificacion de las compras.

Coordinador de eventos.

Es la persona que se encargara de las siguientes actividades:

v' Es quien dirige al personal de apoyo encargado de la correcta realizacion y
desarrollo del evento. Se asegura de que todas las 6rdenes y contratos se
cumplan a cabalidad.

v' En caso de ser necesario y segun el acuerdo con el cliente el personal de
apoyo realizara las distintas actividades desde transportacion de equipos,
técnicos de audio y video, entre otras cosas y deben estar en capacidad de

cubrir cualquier falta de alguno de ellos.

Personal de apoyo

Es el personal encargado de brindar asistencia técnica en los eventos.

3.4.2. Equipos Utilizados para la Formacién de la Compafiia

3.4.2.1 Equipos de Computacién y Comunicacién

Panasonic Pro AG-HPX170 3CCD P2 High-Definition Camcorder w/13x Optical

Zoom

Precio RD$ 167000
Cantidad 4
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Canon EOS Rebel T2i 18 MP CMOS APS-C Digital SLR Camera with 3.0-Inch
LCD and EF-S 18-135mm 1/3.5-5.6 IS UD Standard Zoom Lens

Precio RD$ 40,000
Cantidad 4

Apple Mac Pro MB871LL/A Desktop

Precio RD$ 90,000

Cantidad 3

Uso: Para edicion de video

Adobe Premiere Pro CS 5.5 Software for Mac Retall

Precio RD$ 25,000
Cantidad 3

Uso: Para edicion de video
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OptiPlex 469-0542 Desktop Computer - Core i5 i5-2400 3.10 GHz - Small Form

Factor

Cantidad 7
Precio RD$ 37,000

Uso: Estaciones de trabajo

Seagate BlackArmor NAS 220 2-Bay 6 TB (2 x 3 TB) Network Attached Storage
ST340005LSA10G-RK

Cantidad 1
Precio RD$ 19,250

Uso: sistema de almacenamiento compartido y backup

Brother DCP-8085dn Digital Copier and Laser Printer w/Full Duplex Capability

and Networking

Cantidad 1
Precio RD$ 15,000

Uso Impresora multiproposito compartida en red
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http://www.amazon.com/Brother-DCP-8085dn-Digital-Capability-Networking/dp/B0026J8HP8/ref=sr_1_115?s=electronics&ie=UTF8&qid=1312160915&sr=1-115
http://www.amazon.com/Brother-DCP-8085dn-Digital-Capability-Networking/dp/B0026J8HP8/ref=sr_1_115?s=electronics&ie=UTF8&qid=1312160915&sr=1-115

3.4.2.2. Muebles de Oficina

Se adecuara la oficina de cada empleado de la compafiia dependiendo de su
funcion.

Disefio de Estacion de trabajo

Cantidad 4
Precio RD$ 20,000.00

3.4.2.3. Disefio de Oficina
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3.5 Proyeccién Financiera

El Plan financiero ha sido desarrollado en funcion de cada uno de los estudios
interpretados con anterioridad, las cifras y cantidades son estimaciones y
proyecciones analizadas con el objetivo de cubrir con el propésito de viabilidad

en el largo plazo.

Es importante mencionar que existen algunos elementos para establecer el Plan

Financiero, mencionando algunos de ellos son:

¢ Inversioén requerida
¢ Rentabilidad esperada, y

e Proyecciones en afios.

3.5.1. Requisitos parala Constitucion de la Compaiiia

El proceso para el establecimiento de un negocio en Republica Dominicana

exige el cumplimiento de los siguientes requisitos:

Registrar el Nombre Comercial en la Oficina Nacional de Propiedad Industrial
(ONAPI).

Requisitos

e Comunicacion solicitando el Nombre Comercial o llenar el formulario en la
Oficina Nacional de la Propiedad Industrial ONAPI.
e Copia de cedula del duefio y/o del solicitante.

e Pago correspondiente (confirmar el costo en ONAPI)

2) Pagar impuesto por Constitucion de Compaiiia en la Direccion General de

Impuestos Internos (DGII).
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3) Registrar los Documentos Legales en la Camara de Comercio y Produccion

de Santo Domingo, cuyo costo depende del Capital Social Autorizado.

Requisitos

e Depositar los documentos legales originales y tres copias.

e Llenar formulario de solicitud de Registro Mercantil.

e Copiade las cedulas y/o pasaportes de los accionistas de la compaiiia.
e Copia del registro de Nombre Comercial.

e Copiadel recibo de pago de impuesto por Constitucion de Compaiiia.

4) Solicitar el Registro Nacional del Contribuyente (RNC), a la Direccion General

de Impuesto Internos (DGII).

Requisitos

e Formulario de Registro Nacional de Contribuyente (RNC)
e Copia de registro del Nombre Comercial.

e Copia del Registro Mercantil.
Antes de cumplir con los requisitos de constitucion de la empresa es necesario
contar con una infraestructura equipada y comoda para que los empleados

puedan cumplir con sus labores adecuadamente.

Producciones Boya RD contara con sus instalaciones en un sector estratégico

en donde los usuarios podran accesar facilmente.

42



3.5.2. Inversion Requerida

La inversion requerida antes de la puesta en marcha debe tomarse en cuenta
valores requeridos para poder invertir. Estas cifras pueden agruparse en la

siguiente clasificacion: capital de trabajo, activos fijos y costos.

Registro de nombre comercial $3,776.00
Registro de logo, slogan vy titulo $ 3,500.00
Impuesto de constitucion de la compafiia $ 450.00
Busqueda de antecedentes de marca $ 389.00
Publicacion de nombre comercial $ 971.00
Registro de documentos legales $ 2,300.00
Registro nacional de contribuyentes (RNC) -
Honorarios de abogado(por tramites legales) $ 300.00
TOTAL DE GASTOS DE CONSTITUCION $16,386.00

3.5.3. Proyeccion De Gastos

Hemos decidido proyectar los gastos a un afio, para poder determinar el

margen de ganancias que recibiremos por los eventos a realizar anualmente.
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3.5.3.1. Estimacion de Costos

Sueldos

Alquiler de oficina

Servicios basicos

Telefonia fija

Telefonia celular

Internet

Transportacion

Publicidad

Recuerdos
conmemorativos
Volantes
Pasacalles

Radio

Disefio de Pagina WEB

44

1,320,000.00

240,000.00

60,000.00

36,000.00

27,600.00

10,800.00

10,800.00

600,000.00

1,800,000.00

700,000.00

25,000.00



Luego de este andlisis, debemos tener los costos resultantes del consumo de
servicios basicos como Internet, llamadas telefonicas, en el area Administrativa

(oficina) proyectados en el afio, entre ellos estan luz, agua, etc.

TOTAL DE INVERSIONES FIJAS $ 4,830,200.00

3.5.4. Publicidad

Utilizaremos
> Volantes
> Pasacalles

» Publicidad por radio

3.5.4.1. Plan de Accion de Marketing Anual

TOTA
PUBLICIDAD |1 2 3 4 |5 |6 7 8 9 10 (11 |12 L
VOLANTES
Costo 50 |50 |50 [50|50|50 [50 |50 |50 (50 |50 |50 |[600
PASACALLE
S
15 (15 15 (15 15 (15 |15
Costo 1050
0 0 0 0 0 0 0
RADIO
10 (10 (10 10 10 (10 10
Costo 700
0 0 0 0 0 0 0
TOTAL 30 |30 |15 30 {20 (15 |15 |20 (20 |30
50(50 2350
COSTO 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Montos expresados en miles de RD.
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3.6 Evaluacion de Riesgos

Este mercado tiene un bajo nivel de riesgo ya que la empresa se financia

directamente de sus clientes, debido a que el cobro efectuado a los mismos se

pagard a cada uno de los empleados. Parte del valor agregado que se pretende

ofrecer, es un servicio personalizado, en donde se podran encontrar diversos

tipos de servicios conforme a sus necesidades, en un tiempo que va a ser

establecido previamente con el cliente, asegurando la calidad en el evento.

Se ofrecera precios accesibles y acorde a lo que el cliente pida, asegurando

exclusividad en la cobertura de los eventos, si se proporcionan los servicios

requeridos con precios favorables.

En caso de que los clientes incumplan con los contratos, se resolvera

legalmente.

Tipo de Riesgo

Que los equipos
propuestos no cumplan
con la capacidad vy
especificaciones para
soportar el volumen de
informacion que se va a
procesar en la red.

Que el Software
presente fallas
No poseer una

adecuada proteccion de
los datos.

Prob.

Medio

Alta

Media

Efectos

Falta de abastecimiento
de conexiones.

Esto haria que no
funcionen las
aplicaciones como el
usuario espera.

Pérdida de Informacién
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Estrategia

Pasar inventario de los
equipos antes de hacer el
pedido y crear un buen disefio
de la estructura de la red.

Hacer pruebas y ver cuales
puntos del sistema no cumple
con las expectativas.

Tener previstos medios de
almacenamiento en caso de
contingencias.



Tipo de Riesgo
Mayor Numero

de clientes de lo
Previsto.

Poco
conocimiento de
los SErvicios
ofrecidos a los
clientes.

Demora en la
gjecucion de los

procesos
legales para
constituir la
empresa.

Riesgo de que
los costos se
eleven a medida

que se
desarrolla el
proyecto.

Probabilidad Efectos

Media

Media

Media

Alto

Puede en gran
medida  provocar
lentitud en la
entrega de los
Servicios.

Fallas en los

canales de
comunicacion

Para dar a conocer
el servicio.

Retrasos en la
inauguracion y
logistica.

Provocaria
inconvenientes 'y
dificultaria la

culminacion del
proyecto

Estrategia

Contratar empleados
temporeros para manejar
flujos de trabajo.

Invertir en publicidad como
formar de promocionar los
servicios en los medios
mas utilizados por
nuestros clientes
potenciales.

Elaborar cronograma de
actividades y Ruta critica
para identificar los tiempos
de los procesos.

Contemplar proyecciones
de aumento de la tasa del
délar para que el
presupuesto no  sufra
grandes cambios durante
el desarrollo del proyecto.
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3.7 Estrategias Competitivas

Empresa

Gi Events

Joel Mejia

Produccion

Kcettes Pro

Ramon
Fotografia
Video

Video

Reyna

y

Competencia

Ubicacion alejada de la

zona metropolitana
Incumplimientos

horarios de los eventos

Tecnologia antigua

Poca variedad

productos

de

de

Deficiencia en la calidad

de video y fotografia

Altos costos

Impuntualidad en
entrega del servicio

Disponibilidad
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Nosotros

Estaremos ubicados en una
zona céntrica

Tenemos un alto nivel de
responsabilidad y
cumplimiento

Contamos con la dultima
tecnologia de equipos de
reproduccion

Ofrecemos desde fotografia
hasta conversion de VHS a
CD o DVD

Ofrecemos una alta calidad en

nuestros servicios

Ofrecemos precios
accequibles para todos
nuestros clientes

Compromiso en la entrega de
los productos a tiempo
Tenemos personal capacitado
en el area, disponibles para
ofrecer el servicio de acuerdo

a la disponibilidad del cliente.



CONCLUSION

El sector de Cobertura de Eventos en Republica Dominicana ha crecido
considerablemente en los ultimos 10 afios trayendo, consigo servicios de calidad
y empefo de sus colaboradores por brindar siempre el servicio esperado por sus

clientes.

Esta investigacion ha tenido como resultado que tengamos una visién mas clara
y real del sector, lo que nos permitira tomar decisiones acertadas, evaluando los

riesgos y oportunidades de crecimiento en este mercado tan exigente.

Pudimos conocer también, cuan importante es tener una planificacion y
proyeccion correcta de gastos para asi evitar la utilizacion de fondos
innecesarios, que podrian destinarse a recursos humanos o técnicos
produciendo mejora constante de nuestros procesos Yy servicios, redundando

inevitablemente en la optimizacion de la calidad y satisfaccién de los clientes.

PRODUCCIONES BOYA es un suefio hecho realidad y proyectamos

incorporarnos al mercado y permanecer en el mismo por un largo tiempo.
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