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RESUMEN

En este proyecto se detalla el Plan de Negocio para la creaciéon de una empresa
de comunicacion que genere experiencias de marca mediante proyecciones
animadas audiovisuales en 2D y 3D adaptado a superficies reales, el hecho de
ser proyectado en cualquier superficie con profundidad le da el nombre de Mapeo
4D.

La empresa se localizard en el Distrito Metropolitano de Quito, se buscara como
clientes a las empresas que tengan la mayor inversién en publicidad, mercadeo
y comunicacion en el Distrito Metropolitano de Quito, junto con sus proveedores
de publicidad y comunicacion.

Muchas empresas buscan una conexidén a un nivel més profundo con el cliente,
un nivel en el que se crean experiencias de marca y que la empresa quede
posicionada positivamente en la mente de los consumidores para mejorar su
imagen corporativa, con Mapeo 4D se pueden ofrecer estas experiencias
inmersivas que generen impacto en las personas que tengan la oportunidad de
presenciar el desarrollo del mismo, esto sumado al compartimiento viral en las
redes sociales junto a la cobertura en otros medios por lo espectacular de la
herramienta, hacen del Mapeo 4D una solucion para alcanzar a millones de

espectadores al mismo tiempo que genera un gran impacto.

El producto en si es una combinacién de varios servicios adaptados a las
necesidades de cada cliente, en él se incluyen videos y animaciones en 2D y 3D,
edicién y masterizacién de imagenes, video, sonido y musica, planificacién de
escenarios, consultoria de arte e idea creativa basado en una historia con un
mensaje para contar, guion, analisis y planeacion del impacto que el cliente
desea alcanzar.

La inversion inicial para la constitucion de la empresa y su puesta en marcha
requiere de un presupuesto de $296.171,71, las transacciones operacionales
tienen un costo aproximado de $390.358,93, el punto de equilibrio se encuentra
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en un precio promedio de $24.422,46 con una cantidad de 21 proyectos. Con
estos datos se considera que el proyecto es sostenible teniendo en cuenta que
las empresas invierten cada vez mas en publicidad y la comunicacion de su
imagen.
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ABSTRACT

In this project is the detailed business plan for the creation of a company that
generates brand experiences through audiovisual animated projections in 2D and
3D adapted to any real surface, the fact of being projected on any surface with
depth gives it the name of 4D Mapping.

The company will be located in the Metropolitan District of Quito; will seek as
customers the businesses that have the highest investment on advertising,
marketing and communication in the Metropolitan District of Quito, among their

suppliers of advertising and communication.

Many companies look for a connection in a deeper level with the customers, a
level that brand experiences are created and let the company be positioned
positively in the minds of clients to enhance their corporate image, with 4D
Mapping these immersive experiences can be delivered and can generate an
impact on people who have the chance to witness its development, this, added
to the viral sharing on social networks and with the coverage in other media for
the spectacular impression of the tool; make the 4D Mapping a solution to reach
millions of people at the same time that generates a deep impact on its viewers..

The product itself is a combination of several services adapted to the needs of
each and every customer; it includes 2D and 3D videos and animations, edition
and mastering of pictures, video, sound and music, scenario planning, art and
creative idea consulting based on a story with a message to transmit, script,
analysis and planning of the impact that the client want to achieve.

The initial investment for the constitution of the company and start up requires a
budget of $296.171,71, the operational transactions cost approximately
$390.358,93, and the balance point is reached at an average price of $24.422,46
selling 21 proyects. With these data it is considered that the project is sustainable
since companies invest increasingly on their image communication and

advertising.
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1 INTRODUCCION

1.1 ASPECTOS GENERALES

1.1.1 Antecedentes

El primer Mapeo 4D para motivos de publicidad se desarroll6 por primera vez en
la ciudad de Nueva York en noviembre del afio 2010 con el equipo creativo de
Drive Productions conformado por Imogen Hammond, la primera presentacion
se llevé a cabo con la prestigiosa marca del disefiador Polo Ralph Lauren. Este
evento tuvo como impacto méas de 1,7 millones de reproducciones, fue viral en
187 paises, 45.000 visitas en linea para la marca, 300% de aumento de visitas
por publicidad en Web. (Drive Productions, 2010)

Es evidente que cada vez se emplea mas la tecnologia a favor de diferentes
areas, en este caso se ha fundido con la publicidad. A partir del primer Mapeo
4D de Drive Productions, varias empresas han copiado la idea, solo bastaba que
alguien la de a conocer al mundo para que esta sea replicada, gracias a la
tecnologia actual ya no existen barreras para ejecutar cualquier tipo de idea, y
seguro que el Mapeo 4D es una de las mas innovadoras en el medio de la
publicidad y por ser innovador ya es una ventaja frente a otros medios de
publicidad mas tradicionales.

En el Ecuador el primer festival de Video Mapping & Vjing llamado Mappi se llevé
a cabo en el Distrito Metropolitano de Quito en noviembre del 2013, fue un
festival de artes visuales que duré 3 dias realizado en los exteriores del Museo
de la Ciudad, este festival fue iniciativa del artista Motomichi Nakamura, artista
japonés quien es experto en Mapping 3D y ha tenido clientes como EA, MTV,
Sony y Zune; el evento en Quito como impacto tuvo cobertura en TV como como
noticia innovadora y tecnol6gica, ademas de algunas revistas y prensa como El
Comercio, revista Cosas, adicionalmente cientos de personas lo compartieron a

través de sus redes sociales y Youtube. (Embajada de Japén, 2014)



1.1.2 Objetivo General

Determinar la viabilidad de la creacion de una empresa de comunicacion que
genere experiencias de Marca mediante Mapeo 4D en el Distrito Metropolitano
de Quito en el transcurso de un afo.

1.1.3 Objetivos Especificos

e Analizar la Industria en la que se encuentra el modelo de negocio del Mapeo
4D.

« Identificar el mercado objetivo del Mapeo 4D en el Distrito Metropolitano de
Quito.

o Determinar las estrategias a seguir para la implementacién de Mapeo 4D
en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Elaborar un plan de Mercadeo efectivo para adquirir y retener clientes.

e Consolidar un plan de operaciones dinamico que sostenga el modelo de
negocio.

o Elaborar un plan de politicas de servicios y operaciones.

o Consolidar los procesos necesarios para mantener el negocio en marcha.

o Elaborar planes de contingencia que cubren los supuestos y riesgos
principales.

e Encontrar el punto de equilibrio del negocio.



1.1.4 Hipoétesis

El Mapeo 4D es publicidad que genera experiencias de marca e impacta
positivamente a los espectadores al mismo tiempo que los incentiva a transmitir

la experiencia entre sus circulos sociales.



2 LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS SERVICIOS
2.1 LAINDUSTRIA
El codigo de la industria en la que se desarrolla el presente proyecto de Mapeo

4D segun el Cédigo Industrial Internacional Uniforme es el 7430.09 que tiene
esta descripcion:

K74 Otras actividades empresariales.
K743 Publicidad.
K7430 Publicidad.

K7430.09 Otras actividades de publicidad: publicidad al aire libre mediante
carteles, tableros, boletines, decoracion de escaparates, disefio de
salas de exhibicidon, publicidad aérea, distribucién de materiales o

muestras de publicidad, alquiler de espacios de publicidad, etc.

El cédigo de la industria en la que se desarrolla el presente proyecto de Mapeo
4D segun el Codigo Industrial Internacional Uniforme del INEC es el M7310.04
que tiene esta descripcién:

M73 Publicidad y estudios de mercado.
M731 Publicidad.
M7310 Publicidad.

M7310.0 Realizacién de camparias de comercializacién, publicitarias y otros
Servicios de publicidad.



M7310.04 Realizacién de campafas de comercializacién, publicitarias y otros
servicios de publicidad dirigidos a atraer y retener clientes:
promocién de productos, comercializacién en el punto de venta,
publicidad directa por correo y asesoramiento en marketing,
creacion de stands, otras estructuras y lugares de exhibicion,
distribucidon o entrega de materiales o muestras de publicidad.

La industria es bastante amplia con esta descripcién, el Mapeo 4D se limita a las
empresas que se incluyan dentro del marco muestral presentado en el punto
3.4.4.41., en latablay figura 29.

2.1.1 Estructura de la industria

2.1.1.1 Macroentorno de la industria

“El sector de los servicios es el sector de mas rapido crecimiento de la economia
mundial y representa dos tercios de la produccion mundial, un tercio del empleo
mundial y cerca del 20 por ciento del comercio mundial.” (Organizacion Mundial

de Comercio OMC, 2011, pag. 106)

El Mapeo 4D se encuentra en la industria de los servicios empresariales en el
cual también se incluye servicios publicitarios.



Tabla 1. PIB otros servicios

ANO PIB (USD) VARIACION (%)
2000 $ 710.183.000,00

2001 $ 1.004.569.000,00 41%
2002 $ 1.736.696.000,00 73%
2003 $ 2.515.152.000,00 45%
2004 $ 3.246.880.000,00 29%
2005 $ 3.551.274.000,00 9%
2006 $ 3.771.266.000,00 6%
2007 $ 4.059.454.000,00 8%
2008 $ 4.416.773.000,00 9%
2009 $ 4.688.954.000,00 6%
2010 $ 4.970.245.000,00 6%
2011 $ 5.314.956.000,00 7%

Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

= PIB (USD)

$6.000.000.000,00

$5.000.000.000,00

$4.000.000.000,00

$3.000.000.000,00

$2.000.000.000,00
$1.000.000.000,00 -
S

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Figura 1. PIB otros servicios
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

Se observa en la tabla y figura 1 que el producto interno bruto de otros servicios,
en que estan incluidos los servicios publicitarios; ha crecido gradualmente desde
el 2000 hasta la actualidad, en el afio 2011 el PIB de otros servicios alcanzé los
$531 mil millones, teniendo un promedio de crecimiento ano a ano del 7% desde



el 2007 al 2011. Este crecimiento es positivo para el sector de servicios y por lo
tanto para el sector publicitario.

Tabla 2. Importacion de otros servicios empresariales

ANO IMPORTADO (USD) CRECIMIENTO (%)
2001 $ 277.294.020,00

2002 $ 272.475.769,02 2%
2003 $ 289.466.378,32 6%
2004 $ 298.488.129,87 3%
2005 $ 308.047.590,81 3%
2006 $ 317.602.019,35 3%
2007 $ 327.425.399,90 3%
2008 $ 337.578.837,49 3%
2009 $ 264.764.443,62 -22%
2010 $ 172.247.974,27 -35%
2011 $ 100.612.874,40 -42%

Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014
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Figura 2. Importacion de otros servicios empresariales
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014




Segun la balanza de pagos del Banco Central del Ecuador, el pais no ha
exportado servicios empresariales desde 2001. Las importaciones de servicios
empresariales se muestran en la tabla y figura 2, se observa que en el 2001 el
Ecuador importaba $277,3 millones de dolares en servicios empresariales, esta
cantidad fue creciendo gradualmente hasta el 2008, afio que ocurre la recesion
mundial y las economias de los grandes paises colapsan, de ahi en adelante la
tendencia del Ecuador a importar otros servicios empresariales ha disminuido
hasta alcanzar la cifra de $100,6 millones de dolares en el 2011.

El hecho de que haya disminuido la importacién de otros servicios empresariales
no es mala senal para el sector publicitario, las empresas han seguido
demandando servicios publicitarios, ver tabla y figura 7; y esto indica que cada
vez hay mas empresas que ofrecen estos servicios internamente en el pais, lo
cual es una buena sefal para el Mapeo 4D porque si hay demanda de servicios
y es posible que cada vez mas empresas demanden los servicios que se ofrecen
localmente antes de acudir a empresas extranjeras.

Tabla 3. Inversion extranjera en servicios prestados a las empresas

ANO IED (USD) VARIACION (%)

2001

2003 -35%
-45%
2005 90%
21%
2007 -5%
67%
2009 117%
378%
2011 -34%
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014
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Figura 3. Inversion extranjera en servicios prestados a las empresas
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

Se observa en la tabla y figura 3 que la inversibn extranjera en servicios
prestados a las empresas ha fluctuado irregularmente del 2001 al 2012, se
observa un pico en el 2008 y en el afo siguiente una caida al punto de comenzar
a invertir en servicios prestados a empresas en otros paises, en tiempos de crisis
es una oportunidad invertir en paises a los que mas golpeé la recesién ya que
es cuando lo precios generalmente estdn mas bajos. En el 2012 la inversién
extranjera directa fue de $43,92 millones de ddlares.

La inversidn extranjera proviene también de empresas multinacionales, es por
eso que esta inversidén ha disminuido durante las crisis mundiales, actualmente
esta inversion tiene tendencia a la baja, aun asi las empresas siguen
demandando servicios empresariales, entre ellos la publicidad, significa que las
multinacionales prefieren tener filiales en Ecuador, esto sumado a que la moneda
del pais es el dblar, es por eso que las filiales del Ecuador ya no cuentan mas

como inversion extrajera sino como inversion local.
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Es bueno que las multinacionales decidan enviar filiales en el pais porque estas
empresas son las que mas demandan servicios publicitarios, adicionalmente
gran parte de las ganancias se quedan en el pais.

Hay que destacar que la inversion en publicidad de una empresa no es
necesariamente proporcional a los ingresos que esta recibe, la inversiéon en
publicidad depende de muchos factores, en primer lugar la cultura empresarial
del pais, un gran porcentaje de Pymes son empresas familiares, y como cultura
empresarial no estan acostumbrados a considerar a la publicidad, mercadeo y
comunicacién de sus productos o0 servicios como una inversion, mas bien como
un gasto, adicionalmente la matriz productiva se compone en su mayoria de
commodities 0 materias primarias sin gran elaboracion, los cuales no se
diferencian mucho de los productos de su competencia por lo que no demandan
una alta publicidad. Las empresas que si los considera como una inversién,
pueden tener diferentes ciclos de inversiébn en publicidad, mercadeo y
comunicacién; por ejemplo se considera que las multinacionales tienen una
inversibn  continua para comunicar sus productos y  servicios
(Telecomunicaciones), mientras que otras empresas grandes solo invierten para
lanzamientos de productos o activaciones (Fiat), adicional a esto otras empresas
invierten en estas categorias cuando entran a un nuevo mercado y buscan
posicionamiento y penetracion de mercado (Jugos del Valle).

2.1.1.2 Publicidad en linea y medios digitales

A nivel global, de 1997 al 2010, los ingresos en publicidad en linea se han
elevado 2.788%, pasaron de 900 millones de ddlares a 26.000 millones de
ddlares, mientras que del 2006 al 2010 este ingreso casi se ha duplicado de 3,8
mil millones de délares a 7,3 mil millones de délares. (Interactive Advertising
Bureau |AB, 2014)

Esta claro que en un mundo globalizado las fronteras y barreras de comunicacion
cada vez se encogen mas, teniendo en cuenta que si se comienza una tendencia
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en Nueva York, esta serd conocida en pocas horas alrededor del mundo, parte
de esta rapidez en la comunicacion se debe a los medios, entre ellos
publicitarios, de alcance masivo como el internet, actualmente muchas empresas
prefieren invertir en publicidad en linea y esta preferencia es una tendencia
global.

Teniendo en cuenta que Ecuador es uno de los paises que recién en los Gltimos
5 afos ha comenzado a tomar parte de la tendencia e invertir en publicidad en
internet, las cifras de inversion publicitaria en linea continuaran creciendo a
mayor velocidad que los demas medios, a tal punto que incluso los medios

tradicionales publicitan en internet.

Hay que destacar que antes de la llegada en el 2010 de la empresa Interactive
Advertising Bureau IAB al Ecuador, no existia un organismo oficial que mida la
publicidad en linea.

Segun Eduardo Castro, presidente ejecutivo de |IAB Ecuador, “las empresas
medianas son las que mas utilizan estrategias digitales para realizar su
publicidad” (Interactive Advertising Bureau IAB, 2014), adicionalmente indica que
las empresas grandes como multinacionales no constan en el informe ya que la
inversion la hacen directamente con otras empresas internacionales.

Al igual que todos los medios publicitarios, si una empresa tiene una mala
retroalimentacién en su primera incursién al medio, es muy probable que no lo
vuelva a emplear. Por suerte para el medio y sus proveedores, la publicidad en
linea ha aumentado exponencialmente en los ultimos afios, lo que se requiere
€s que unas pocas companias la empiecen a aplicar para que otras se animen.
En este medio en especial se requiere continuidad para que los esfuerzos rindan
sus frutos.

El crecimiento en publicidad junto con el crecimiento en usuarios de internet,

hacen de este medio un gran participante para la comunicacion de una marca,
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adicionalmente si se tiene en cuenta que con este tipo de publicidad se pueden
aplicar filtros de perfil; edad, sexo y preferencias entre otros, se considera que el
alcance y penetracién a un mercado puede ser mas preciso que otros medios
publicitarios mas tradicionales y masivos.

Una ventaja de la publicidad en linea es que se pueden hacer ajustes una vez
comenzada la campafa, cosa que no se puede hacer con la publicidad ATL, o
above the line, como TV, radio, prensa escrita, revistas o vallas entre otros,
adicionalmente se observa que en la publicidad en linea la retroalimentacién es
inmediata, una vez lanzada a las redes se pueden observar el nUmero de visitas
o clicks hechos a la publicidad, lo que permite hacer el seguimiento adecuado
para mejorarla o aplicar cambios.

Tabla 4. Inversion en publicidad en internet 2013

TIPO INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)
Display, pantalla portatil $ 4.076.063,75 55%
Redes sociales $ 2.445.638,25 33%
Mévil $ 889.323,00 12%
Total $7.411.025,00 100%

Tomado de International Advertising Bureau |IAB Ecuador, 2014

Figura 4. Inversion en publicidad en internet 2013
Tomado de International Advertising Bureau |IAB Ecuador, 2014
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Con los datos otorgados por IAB Ecuador se observa que de la publicidad en
internet, el 55% se lo llevan los anuncios en Display o anuncios directos en
paginas web, seguida por el 33% para administracion de redes sociales y el 12%
restante es para dispositivos méviles. En Ecuador no todas los usuarios de
teléfonos mdéviles tienen dispositivos Smartphone, por lo que el mercado del
Smartphone y el de la publicidad en linea mévil tienen un gran potencial de

crecimiento.

Tabla 5. Modalidad de publicidad en internet 2013

Modelo Inversion (usd) Participacion (%)
Costo por click $ 2.593.858,75 35%
Costo por mil $ 2.445.638,25 33%
Otros $ 2.371.528,00 32%

TOTAL $ 7.411.025,00 100%

Tomado de International Advertising Bureau |IAB Ecuador, 2014

Figura 5. Modalidad de publicidad en internet, 2013
Tomado de International Advertising Bureau |IAB Ecuador, 2014

En la tabla y figura 5 se observa que la modalidad mas utilizada fue el costo por
click con un 35%, seguido por el costo por MIL (CPM) con el 33% de inversién y
el 32% fue para el resto de modelos; entre los cuales esta el costo por tiempo
fijo con el 19%, el costo por accion o lead con el 12% y otros con el 1% de la

inversion.



Tabla 6. Uso de herramientas 2.0 de medios digitales Ecuador 2012

14

Uso Uso Uso Uso Uso .
Tipo de Medio Facebook | Youtube | Twitter | Google+ | RSS (%)

(%) (%) (%) (%) (%)
Medios Impresos nacionales 25% 9% 29% 0% | 29% 8%
Medios Televisivos nacionales 29% 21% 26% 0% | 12%| 12%
Medios radiales nacionales 38% 3% 33% 0% | 6% 20%
Revistas nacionales 36% 11% 29% 2% | 9%| 13%
Medios locales impresos 25% 4% 29% 0%| 20%| 22%
Medios locales televisivos 20% 13% 26% 0%| 4%| 37%
Medios locales radiales 37% 8% 26% 3%| 3%| 23%
Revistas locales 38% 3% 33% 0%| 6% 20%
Periddicos nativos 26% 8% 28% 4% | 20% 14%
Radios nativas 38% 6% 38% 6%| 6% 6%
Revistas nativas 45% 11% 33% 0% | 11% 0%
Todos 32% 9% 30% 1% 11%| 16%

Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores para Comunicacién para América Latina

- CIESPAL, 2012.

e SO FACEBOOK (%)

e SO YOUTUBE (%)

e USO TWITTER (%)
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s OTROS (%)

Latina - CIESPAL, 2012.

Figura 6. Uso de herramientas 2.0 de medios digitales Ecuador 2012

Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores para Comunicacion para América

Segun el amplio estudio realizado por la CIESPAL y el ultimo en su tipo en el

2012, se observa que en cuanto a herramientas para difusion en web 2.0, los
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medios digitales prefieren Facebook con un 32%, seguido de Twitter con un 30%,
RSS con un 11% y Youtube con un 9%, en otros se incluyen Justin TV, otras
redes sociales entre otros.

El internet al ser un medio masivo y relativamente de libre alcance para todos,
los limites son pocos. El lado positivo para las personas y negativo para las
empresas que ofrecen estos servicios; es que las personas pueden publicar lo
gue deseen sin necesidad de acceder a una empresa que otorgue los servicios
en linea, se tiene libre acceso a blogs o redes sociales donde una publicaciéon se
puede convertir en viral alrededor del mundo en tan solo minutos dependiendo
de su contenido. A diferencia de otros medios tradicionales, y esta es la ventaja
del medio para las empresas; es que el internet sigue en constante crecimiento
y su flexibilidad permite una adaptacion a cualquier necesidad de informacion,
esto permite personalizar individualmente la publicidad o estandarizarla para las
masas. Teniendo en cuenta que parte de la experiencia del Mapeo 4D es la
comunicacion de la experiencia por redes sociales y paginas afines, su alcance

es parcialmente ilimitado.

2.1.2Tendencias

Para observar la industria afio a afo revisar tablas y figuras de los anexos del 1

al 5, el resumen se indica a continuacion.

Tabla 7. Ingreso publicidad nacional

Ano Ingreso (USD) Crecimiento (%)
2006 $ 202.631.354,00

2007 $ 282.258.057,00 28%

2008 $ 304.778.909,00 7%

2009 $ 261.131.392,00 -17%

2010 $ 322.000.000,00 19%

2011 $ 346.000.000,00 7%

2012 $ 400.000.000,00 14%

Tomado de Superintendencia de Companias 2010, Infomedia Ibopetime 2012 e INEC, 2013.
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Figura 7. Ingreso publicidad nacional

Tomado de Superintendencia de Companias, 2010, Infomedia Ibopetime, 2012 e INEC, 2013.

Se observa en la tabla y figura 7, que la inversion publicitaria en el pais ha

aumentado gradualmente desde el afio 2006, con excepcién en el 2009 debido

a que bajo el PIB interno del pais por la recesion mundial. El promedio de

crecimiento del 2006 al 2012 fue de 10%, lo que es una gran noticia para el sector

publicitario ya que ha crecido de similar manera que el PIB del pais, ver tabla y

figura 13 de PIB. En el afio 2012 se registré un ingreso de $400 millones de

dolares para el sector publicitario.

Tabla 8. Ingreso de publicidad por ciudades

ZONA 2006
Quito $ 105.494.283,00
Guayaquil $ 96.622.061,00
Cuenca $ 477.423,00
Resto del pais $ 37.587,00

Total nacional $ 202.631.354,00

2007 2008 2009
$ 126.905.491,00 $ 140.533.411,00 $ 118.077.901,00
$ 153.375.024,00 $ 162.226.764,00 $ 141.281.148,00
$1.919.639,00 $1.733.788,00 $ 1.526.540,00
$ 57.903,00 $ 284.946,00 $ 245.803,00
$ 282.258.057,00 $ 304.778.909,00 $261.131.392,00

Tomado de Superintendencia de Compafiias, 2010
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Figura 8. Ingreso de publicidad por sectores

Tomado de Superintendencia de Companias, 2010

En la tabla y figura 8 se observa el ingreso por publicidad por ciudades, se nota

que el ingreso de publicidad del 2006 al 2008 ha tenido un crecimiento constante,

en el 2009 este crecimiento fue negativo, esto debido a la recesién mundial del

2008 que afecté a la mayoria de sectores del Ecuador en el 2009.

Tabla 9. Inversion publicitaria acumulada en medios

TV
PRENSA
RADIO
REVISTA
SUPLEMENTO
VIA PUBLICA
TOTAL

2011 2012
$118.360.141,00  $ 128.703.094,00
$ 42.327.688,00 $ 48.347.616,00

$ 10.659.642,00
$ 9.655.664,00

$ 7.349.183,00

$ 7.376.609,00

$ 195.728.927,00

$ 11.292.709,00
$9.911.259,00
$8.174.657,00
$6.972.778,00
$213.402.113,00

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013

Crecimiento (%)

9%
14%
6%
3%
11%
-5%
9%
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Figura 9. Inversion publicitaria acumulada en medios
Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013

Como se indica en la tabla y figura 9, la inversién publicitaria en medios del 2011
al 2012 si se ha incrementado en promedio un 9%, siendo la inversion en Via
publica la unica que ha decrecido en un -5%, mientras que la de mayor
crecimiento fue la inversion en prensa con un 14%, seguido de la inversion en
suplementos con un 11%. La TV tuvo un crecimiento del 9% que es igual al

promedio de crecimiento de la inversién en todos los medios.

Tabla 10. Inversion publicitaria en TV en gobierno

ENTIDAD INVERSION 2010 | INVERSION 2011 | INVERSION 2012
Instituciones del Estado $36.925.186,06| $47.261.278,67| $42.089.826,12
Organismos seccionales $9.088.800,67| $15.704.198,74| $23.016.778,51

Spots compartidos $14.602.575,18| $12.537.155,07| $ 13.214.282,76
Otros organismos $ 0,00 $7.504.738,10| $12.171.599,83
TOTAL $ 60.616.561,91 $ 83.007.370,58 $90.492.487,22

Tomado de monitoreo de publicidad en medios de la Participacién Ciudadana, 2013
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Figura 10. Inversion publicitaria en TV en gobierno
Tomado de monitoreo de medios de la Participacién Ciudadana, 2013

En la tabla y figura 10 se observa la inversion publicitaria unicamente en TV del
sector publico del afio 2010 al 2012; se recalca que en general ha habido un
crecimiento constante siendo, en el sector publico, las Instituciones del Estado
unas de las que mas publicitan en TV, seguido por los organismos seccionales
y luego con poco margen de diferencia esté la publicidad para spots compartidos
y otros organismos.

Se debe destacar con respecto a la publicidad del Estado, que esta ha tenido
sus picos de inversion en eventos como el 30 de Septiembre o la campana por
el Yasuni entre otros. (Centro de Monitoreo de Medios, 2010, pag. 14).

Aunque es polémica la alta inversién de publicidad de parte de instituciones
publicas, esta claro que el Presidente Rafael Correa considera a la publicidad
como una de sus prioridades, cosa que no lo han hecho anteriormente sus
homdlogos, es algo positivo en el ambito publicitario ya que se tiene a un
consumidor de publicidad en gran escala que son las entidades del sector
publico, politicamente es positivo ya que hay una mejor comunicacion entre los
gobernantes y la nacién. El presidente ha eliminado a los intermediarios
encargados de divulgar la noticia y ha preferido anunciarse directamente con la

nacion en sus cadenas sabaticas.
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Los sectores con mayor inversidn en publicidad y que siguen invirtiendo mas por
3 afos consecutivos son los de higiene y belleza, servicios publicos y
telecomunicaciones. Los sectores que han reducido su inversion son los de
alimentacién, medicina, farmacia, y vehiculos, el resto de sectores ha fluctuado
en su inversién pero en promedio han aumentado su porcentaje de participacion.
La reduccidén de inversidn publicitaria en el sector de medicina y farmacia se debe
a las nuevas leyes que se estan implementando; como por ejemplo la de recetar
Unicamente productos genéricos en hospitales publicos y es por eso que las
empresas privadas prefieren dejar de invertir en publicidad, el sector automotriz
también ha decrecido en inversién publicitaria en medios, esto se debi6 a que el
Estado ya no permite la libre importacién de automéviles, ahora tienen limites en
las unidades de automéviles importados. Ver anexo 6.

De las 15 categorias con mayor inversion en publicidad se observa que las
instituciones publicas, los servicios a celulares y vehiculos, son las categorias
que mayor inversién publicitaria tienen, las categorias que han aumentado su
inversion publicitaria en medios del 2011 al 2012 fueron las instituciones
publicas, bancos, electrodomésticos, shampoo, televisores, supermercados,
dentifricos y urbanizaciones, el resto de categorias han reducido su inversion
publicitaria del 2011 al 2012. EIl promedio de crecimiento en las 15 principales
categorias es del 8,1%, esto indica que la inversién publicitaria si ha aumentado

ano a ano. Ver anexo 7.

Sobre la participacién de inversion publicitaria de los 15 principales anunciantes
enel 2011y 2012, en los primeros 3 lugares estan el Gobierno Nacional, Unilever
y Conecel respectivamente, los anunciantes que han aumentado su participacion
en inversion publicitaria son gobierno nacional, Unilever, Colgate, Coca Cola,
Procter & Gamble, Banco de Guayaquil y DirectTV, el resto de anunciantes han
disminuido su participacién en el 2012 con respecto al 2011. En promedio de
crecimiento es de 4,3% entre los 15 principales. Ver anexo 8.
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Tabla 11. Porcentajes de inversion publicitaria por categorias en medios en el 2012

Categoria Tv Prensa Radio Revista Suplemento Via publica
Inst. publicas 56% 28% 8% 1% 5% 2%
Serv. celulares 80% 8% 3% 2% 1% 6%
Vehiculos 25% 54% 7% 2% 8% 4%
Bancos 47% 31% 9% 5% 3% 5%
Electrodomésticos 64% 27% 4% 1% 1% 3%
Shampoo 95% 1% 1% 2% 0% 1%
Rifas y sorteos 80% 18% 1% 0% 0% 1%
Televisores 52% 28% 12% 6% 1% 1%
Tarjetas de crédito 41% 28% 8% 11% 4% 8%
Supermercado 51% 40% 2% 2% 2% 3%
Gaseosa 88% 4% 2% 1% 2% 3%
Desodorante 93% 1% 2% 3% 0% 1%
Dentifrico 98% 0% 0% 2% 0% 0%
Universidad 14% 67% 5% 5% 6% 3%
Urbanizacion 5% 78% 3% 3% 7% 4%
Promedio en inversion  59% 28% 4% 3% 3% 3%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.
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Figura 11. Porcentajes de inversion publicitaria por categorias en medios en el 2012

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013

Gracias a los datos de Infomedia Ibopetime, se indican las preferencias de

medios en las 15 categorias con mayor inversion publicitaria, se observa que

Unicamente las categorias de vehiculos, universidad y urbanizacién prefieren

publicitar en Prensa, este medio en las categorias antes mencionadas tienen una

participacion mayor al 54%; mientras que el resto de categorias indudablemente

prefieren publicitar en TV con un promedio de participacién del 59%, el resto de

medios ocupan menos del 12% de participacion cada uno para cada categoria.
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Tabla 12. Porcentajes de inversion publicitaria por anunciantes en medios en el 2012

Anunciante Tv Prensa Radio Revista Suplemento Via publica
Gobierno nacional 62% 24% 8% 1% 4% 1%
Unilever andina 90% 2% 2% 3% 1% 2%
Conecel 74% 13% 3% 2% 2% 6%
Loteria nacional 80% 18% 1% 1% 0% 0%
Johnson & Johnson 95% 2% 3% 0% 0% 0%
Colgate Palmolive 99% 0% 0% 0% 0% 1%
Otecel 80% 8% 3% 2% 1% 6%
Coca cola 88% 5% 1% 1% 1% 4%
Genomma Lab 100% 0% 0% 0% 0% 0%
Procter & Gamble 95% 1% 0% 1% 1% 2%
Corp. Elrosado 36% 50% 2% 3% 4% 5%
Glaxosmithkline 98% 0% 1% 1% 0% 0%
Banco. Guayaquil 69% 13% 7% 6% 2% 4%
Nestle 85% 4% 3% 3% 2% 3%
Direct TV 71% 21% 6% 0% 1% 1%
Promedio en inversion 81% 11% 3% 2% 1% 2%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013
g
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Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013

Figura 12. Porcentajes de inversion publicitaria por anunciantes en medios en el 2012
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En el caso de los 15 principales anunciantes en medios del 2012, se observa
que todos prefieren publicitar en TV con un promedio del 81% de participacion,
hay una excepcién que es la Corporacion El Rosado quienes prefieren publicitar
en su mayoria en prensa, ocupando este medio el 50% de su inversién en
publicidad, el promedio de participacion de prensa los 15 principales anunciantes
es del 11%. El resto de medios ocupan apenas en promedio del 3% para abajo
en cada categoria.

En cuanto a la inversion de publicidad de las 15 principales marcas anunciantes;
se observa que unicamente Chevrolet y Universidad San Francisco de Quito
prefieren publicitar en Prensa con el 44% y 93% de inversion respectivamente,
mientras que el resto de marcas prefieren invertir en publicidad por TV con un
promedio de inversion del 68%. El promedio de inversién en Prensa es del 21%,
mientras que para el resto de medios invierten como maximo el 10% para cada

uno en cada marca. Ver anexo 9.

En resumen, se observa que la inversion en publicidad en el Ecuador si ha
aumentado cada afio desde el 2006, a excepcién del 2009 debido a la recesién
mundial, se tuvo una recuperacién y similar tasa de crecimiento que otros afos
a partir del 2010; esto es una buena noticia para todos los medios y los
ecuatorianos, en primer lugar indica que la economia del pais si esta creciendo,
ver tabla y figura 13 de PIB, adicionalmente al haber mayor inversién en
publicidad las empresas se ven obligadas a mejorar sus productos ya que la
competencia anuncia sus ventajas y al mismo tiempo debe haber mayor
creatividad en la publicidad para sobresalir sobre las demas y ser mas efectivos.

El crecimiento de inversién publicitaria en medios del 2011 al 2012 tuvo un
promedio del 9%, esto es una gran noticia para el sector publicitario y los medios

utilizados, ver tabla y figura 9.

Parte del sostenido crecimiento en publicidad se debe al creciente uso de internet
de los ecuatorianos junto con el crecimiento de uso de teléfonos méviles. Ver

tabla y figura 19 de utilizacion de internet.
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En Ecuador no hay datos oficiales sobre la utilizacion o implementacion de
herramientas publicitarias interactivas como el uso de Realidad Aumentada,
mallas holograficas, Vjing o Mapeo 3D, pero si se tienen datos del consumo de
publicitad en medios tradicionales ATL como TV, radio, prensa escrita, revistas
y via publica, esto gracias al organismo oficial de medir la publicidad en estos
medios que es |bopetime o Infomedia, también se cuenta con informacion del
consumo de publicidad en medios digitales por parte de las empresas gracias al
organismo oficial IAB o International Advertising Bureau, encargado de medir la

publicidad en internet que esta presente en Ecuador desde el 2010.

El Mapeo 4D a su vez se complementa con la comunicacion del mismo en otros
medios, de hecho todos los medios pueden ser un complemento para el Mapeo
4D ya que ayudan con la divulgacion de la experiencia, en especial los medios
digitales como redes sociales en los cuales cada espectador puede compartir el

video a sus circulos sociales.

2.1.3Factores economicos

Tabla 13. PIB total Ecuador

ANO PIB (USD) CRECIMIENTO (%)

2004 $ 36.591.700.000,00 12,82%
2005 $ 41.507.100.000,00 13,43%
2006 $ 46.802.000.000,00 12,76%
2007 $ 51.007.800.000,00 8,99%
2008 $ 61.762.600.000,00 21,08%
2009 $ 62.519.700.000,00 1,23%
2010 $ 67.513.700.000,00 7,99%
2011 $ 76.769.600.000,00 13,71%
2012 $ 84.039.900.000,00 9,47%
2013 $ 94.100.000.000,00 11,97%
2014 $ 101.300.000.000,00 7,65%
2015 $ 106.400.000.000,00 5,03%
2016 $ 112.400.000.000,00 5,64%
2017 $ 119.100.000.000,00 5,96%

Tomado de Banco Mundial y Fondo Monetario Internacional FMI, 2014
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Figura 13. PIB total Ecuador
Tomado de Banco Mundial y Fondo Monetario Internacional FMI, 2014

Se observa que el producto interno bruto en el Ecuador, ha tenido un crecimiento
constante desde el 2004 hasta la actualidad, destaca un leve declive en el afo
2009 debido a la recesiéon mundial, aunque el Ecuador no se vio tan afectado
como otros paises de la Unién Europea, si le afecto ya que algunos de estos
paises son los mayores compradores de los productos que exporta el pais como
bienes primarios, entre ellos Estados Unidos y la Unién Europea, en el 2010 el
PIB nacional continu6 creciendo constantemente hasta la actualidad alcanzando
en el 2013 un PIB de $94,1 miles de millones de doélares y se espera un
crecimiento constante en los préximos afios de entre el 5% al 6%. El promedio
de crecimiento de los ultimos 5 afnos hasta el 2013 fue de 8,87% lo cual es un

gran indicador de una economia en constante crecimiento.

El PIB es un buen indicador de la economia de un pais, si el PIB de un pais crece
constantemente, la economia del pais también crece, si la economia del pais
crece hay la posibilidad que el sector de servicios también crezca ya que el PIB
de otros servicios esta ligada al PIB nacional ver tabla y figura 1, ademas entre
mas dinero tienen las empresas, estardn mas dispuestas a gastar en publicidad
y mercadeo. En conclusion el crecimiento del PIB es una buena sefial para el
Mapeo 4D, pero si el PIB decrece podria ser una senal de crisis y también
afectara al sector publicitario y al Mapeo 4D.



27

Se observa que las variaciones del PIBpc se asemejan bastante a las variaciones
del PIB nacional y poblacion, ver tabla y figura 18, anexo 10; se destaca el valle
del 2009 debido a la recesidon mundial, los datos muestran que en los demas
anos el PIBpc ha aumentado constantemente. El crecimiento promedio del
PIBpc en los Ultimos 5 afos hasta el 2013, ha sido del 7,04% lo cual es una
buena sefal de la economia del pais.

Tabla 14. Mercado laboral Ecuador

. Porcentaje o . Porcentaje
Poblacion Poblacion  Porcentaje de
de la o . Desocu- de la
en edad de . economicam la poblacion .
. poblacion . pados  poblacion
trabajar ente activa (%)
(%) (%)

12.233.056 82,9% 6.985.075 57,1% 966.411 7,9%

12.525.919 83,5% 7.127.248 56,9% 951.970 7,6%

12.822.307 84,1% 7.077.913 55,2%  769.338 6,0%

13.060.009 84,3% 7.300.545 55,9% 639.940 4,9%

13.240.400 83,8% 7.255.739 54,8% 635.539 4,8%

13.153.970 82,2% 7.103.144 54,0% 736.622 5,6%
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014.
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Figura 14. Mercado laboral Ecuador
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

La fuerza laboral siempre es buena ya que ayuda al aumento de la produccion
del pais porque se generan mas negocios, esto esta ligado a la cantidad de
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plazas de trabajo disponibles pero en general es un buen indicador para el
crecimiento en la economia de un pais.

Hay que tener en cuenta que la fuerza laboral del Ecuador lo componen las
personas aptas fisicamente y con una edad aceptable para trabajar, mayores a
18 afos y menos de 65 anos. En latablay figura 14 se nota que la poblacién en
edad de trabajar del 2009 al 2014 ha fluctuado entre el 82,2% y 84,4% de la
poblacién total, la fuerza laboral o poblacion econdémicamente activa del 2009 a
la actualidad ha fluctuado entre el 54% y el 57,1%. En general la tendencia de
la fuerza laboral es estable y ha variado poco en los ultimos 5 afios. Actualmente

hay mas de 7 millones de ecuatorianos que trabajan activamente.

Tabla 15. Desempleo neto Ecuador
ANO TASA (%) VARIACION (%)
11,00% 12,24%
10,70% -2,73%
10,10% -5,61%
8,80% -12,87%
6,90% -21,59%

7,90% 14,49%

7,60% -3,80%

6,00% -21,05%

4,90% -18,33%

4,80% -2,04%

5,60% 16,67%
Tomado de Fondo Monetario Internacional FMI, 2014
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Figura 15. Desempleo neto Ecuador
Tomado de Fondo Monetario Internacional FMI, 2014.

La generacién de empleo siempre ha sido un tema importante para cada
Gobierno que ha tenido el pais, se observa que el porcentaje de desempleo del
pais ha variado constantemente; se puede afirmar que se necesita estabilidad
politica para que varie en menor grado. La tasa de desempleo del 2004 fue del
11% neto, muestra una gran recuperacién ya que en el 2000 hubo la crisis
financiera y cierre de varias entidades financieras lo que llevé a la dolarizacién
como medida y hubo un alto desempleo, la menor tasa de desempleo fue en el
2013 con un porcentaje de 4,8%, esto se debe a las plazas de trabajo que ha
brindado el sector publico. Por ultimo se observa que desde el afio 2009 hasta
hoy la tasa de desempleo se ha reducido constantemente afo a afo. El
promedio de desempleo de los ultimos 5 afios es de 6,13% del porcentaje de la
poblacion en edad para trabajar.

El alto desempleo es una mala sefal para todos los sectores del pais ya que
afecta a la economia directamente, el personal que no trabaja sera mantenido
por el Estado y es algo que afecta a todos los habitantes del Ecuador, el alto
desempleo si afecta al proyecto para la creacién de experiencias mediante
Mapeo 4D.
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Tabla 16. Inflacion Ecuador
ANO TASA (%) VARIACION (%)

2,70% -65,82%
2,10% -22,22%
2,80% 33,33%
3,32% 18,57%
8,83% 165,96%
4,31% -51,19%
3,33% -22,74%
5,41% 62,46%
4,16% -23,11%
2,70% -35,10%
2,80% 3,70%

Tomado de Banco Central del Ecuador BCE y Fondo Monetario Internacional FMI, 2014.
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Figura 16. Inflacion Ecuador
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE y Fondo Monetario Internacional FMI, 2014.

La inflacion en el Ecuador ha tenido una alta variacion como se observa en la
tabla y figura 16; en el 2000 la inflacién tuvo un alza hasta de casi el 100%, esto
ocurrié en el gobierno de Jamil Mahuad. Una vez que el pais se dolarizo, la
inflacion cay6 a niveles relativamente normales para el pais, esto en parte a la
estabilidad que tiene el délar estadounidense en relacién al mundo, en el 2008
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hubo nuevamente un alza en la tasa de inflacién debido a la recesién mundial,
en los afnos siguientes la inflacién ha variado muy poco. Desde el 2003 a la
actualidad la tasa de inflacién ha fluctuado entre el 8,83% del 2008 como maximo
y el 2,1% del 2005 como tasa minima. En el 2013 se registr6 una inflacién
apenas del 2,7%, en la tabla y figura 13 del PIB se observa que el pais esta
creciendo a mayores tasas que la inflacion lo que indica que la economia esta

estable y continta creciendo.

La inflacién si afecta al proyecto de Mapeo 4D ya que con mayor inflacién los
precios de todos los productos podrian subir y con mayor razén los precios de
los productos especiales o de lujo, el Mapeo 4D se considera un servicio de lujo
por lo que afectaria de manera negativa el incremento de precios debido a la
inflacion. Con la tendencia actual de la misma no hay preocupaciones ya que

los precios son estables.

El precio actual de la canasta béasica es de $628,27 a nivel nacional, mientras
que el salario minimo unificado fijado para este afio es de $340, se necesitan
minimo 2 personas para poder obtener la canasta basica si ganan el salario

minimo.

Tabla 17. Balanza comercial Ecuador
EXPORTACIONES (X) IMPORTACIONES (M) | BALANZA COMERCIAL
FOB FOB (BC)

$5.036.121,25

$6.222.692,89

$ 7.752.891,53
$10.100.030,76
$ 12.728.147,59
$ 14.321.315,76
$ 18.818.325,50
$ 13.863.054,29
$ 17.489.922,17
$ 22.322.347,95
$ 23.852.015,78

Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

$ 5.953.426,24
$ 6.102.043,09
$ 7.282.424,65
$ 9.549.361,60
$ 11.266.018,52
$ 12.895.240,66
$ 17.551.929,75
$ 14.071.449,25
$ 19.278.702,44
$ 22.945.794,34
$24.017.727,12

$ (917.304,99)
$ 120.649,80
$ 470.466,88
$ 550.669,16

$ 1.462.129,07

$ 1.426.075,10
$ 1.266.395,75

$ (208.394,96)

$ (1.788.780,27)

$ (623.446,39)

$ (165.711,34)
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Figura 17. Balanza comercial Ecuador
Tomado de Banco Central del Ecuador BCE, 2014

Hay que tener en cuenta que el Ecuador separa la balanza comercial en petrolera
y no petrolera por motivos estadisticos y de medicién, en este proyecto se indica

la balanza comercial consolidada.

Segun los datos del Banco Central de Ecuador que se indican en tabla y figura
17, tanto las exportaciones como importaciones han crecido constantemente a
lo largo de los anos y estos a su vez han sido muy parejos, ambas han crecido
gradualmente, en las exportaciones se observa que desde 1990 han
incrementado anualmente excepto en el afo del 2009 debido a la recesion
mundial y a que las exportaciones estan relacionadas con los paises
desarrollados en los que si tuvo un gran impacto la crisis del 2008, a partir del
2009 las exportaciones han continuado creciendo. Con respecto a las
importaciones igualmente han crecido constantemente exceptuando en la crisis
del gobierno de Jamil Mahuad, ya que las personas ni el Estado tenia dinero
para importar tantos bienes como lo hacia antes; y otra caida de las
importaciones fue en la recesion del 2008, a partir del 2009 las importaciones

han continuado creciendo constantemente.
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Con respecto a la Balanza Comercial, se observa que ha variado
constantemente, esto se debe a la pequefa brecha entre exportaciones e
importaciones del pais, se ha tenido una Balanza deficitaria en los afios de 2002,
2009, 2010, 2011 y 2012, esto teniendo en cuenta las exportaciones petroleras.

En general el hecho que se exporten mas productos que los que se importa es
bueno para la economia del pais, si hay superavit el Estado podra invertir en
diferentes sectores para promover su crecimiento, esto ayudaria al desarrollo de
la industria interna y al mejoramiento de la economia del pais. En consecuencia
el superavit si ayuda al proyecto de Mapeo 4D y el déficit afecta negativamente

al proyecto.

Segun los datos del Banco Central del Ecuador, la balanza comercial sin la
explotacion petrolera seria deficitaria en los ultimos 5 afos, la economia del
Ecuador esta fuertemente ligada al petréleo y a unos pocos productos primarios,
es por ello que el presidente busca promover la produccién interna restringiendo
o incrementando los aranceles de las importaciones de productos y materias
primas que se pueden producir en el Ecuador.

El hecho que la Balanza comercial sea deficitaria sin los productos a base de
petréleo es una mala sefial para la creacion de una empresa que ofrezca Mapeo
4D, porque indica que la mayor parte de la economia se concentra en el petréleo
y que el resto de cartera de productos no son muy variados, ademas que se
importa mas de lo que se exporta y esto es una mala sefal para todo el sector
de servicios publicitarios

Se observa que mas del 50% de las exportaciones no petroleras del pais se
concentran en 3 productos, ver anexo 11, la mayoria son productos primarios o
a base de productos naturales, esto se debe a la poca diversificacién de la
produccién interna y a que el pais produce lo que las grandes economias
demandan, esto tiene consecuencias ya que el Ecuador al seguir produciendo
bienes primarios no desarrolla su industria interna y continua siendo un

proveedor de materia prima para el resto del mundo. Para que se desarrolle la
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industria interna se requiere la participacion de los sectores productores internos
y altas inversiones, en el pais existen pocas empresas que pueden desembolsar
altas sumas de dinero por lo que se necesitaria del apoyo financiero del Estado
para desarrollar la industria interna.

Si la mayoria de la produccion se concentra en productos primarios es una mala
sefal para el resto de sectores productivos que son mas desarrollados, los
sectores de productos primarios a su vez no demandan tantos servicios

publicitarios asi que es un mal indicador para el Mapeo 4D.

Adicionalmente se observa que los principales destinos de las exportaciones no
petroleras del Ecuador son Estados Unidos con casi el 67%, seguido por Chile
con el 15,23%, luego Peru con el 7,64% y Japdn con el 6,75%, el resto es para
los demas paises, ver anexo 12. Esto indica que el mercado comprador tampoco
esta diversificado ya que las exportaciones se las llevan pocos paises lo que
implica un riesgo para el Ecuador y todos los sectores productivos si la economia

de estos principales compradores se ve afectada.

2.1.4Factores politicos

El hecho de haber tenido 8 presidentes en un corto periodo que fue de 1988 al
2007 es un mal indicador para la economia y crecimiento de un pais, la
produccién necesita estabilidad, asi las empresas pueden elaborar planes
estratégicos de largo plazo para poder crecer y mantenerse, esto también aplica
para la inversion extranjera; es por eso que es un buen indicador para el sector
comercial que el Ecuador tenga un gobierno mas estable, asi mismo para la
publicidad ya que en los ultimos afos el gasto por el sector publico se ha
incrementado. Ver anexo 13.



2.1.5Factores sociales

Tabla 18. Poblacion Ecuador

ANO ECUATORIANOS

2004 13.529.100
2005 13.777.100
2006 14.023.500
2007 14.268.400
2008 14.512.400
2009 14.756.400
2010 15.001.100
2011 15.246.500
2012 15.492.300
2013 15.800.000
2014 16.002.396
2015 16.300.000
2016 16.500.000
2017 16.800.000

Tomado de Banco Mundial e INEC, 2014.
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CRECIMIENTO (%)
1,88%
1,83%
1,79%
1,75%
1,71%
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Figura 18. Poblacion del Ecuador
Tomado de Banco Mundial e INEC, 2014
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Como se observa en la tabla y figura 18, la poblacién del Ecuador ha crecido
constantemente a lo largo del tiempo, la variacion de crecimiento oscilé entre el
1,23% y el 1,99%, lo que indica que el crecimiento es bastante estable.
Actualmente hay 16°002.396 ecuatorianos.

El crecimiento de la poblacién podria ser bueno para el Mapeo 4D ya que podria
aumentar el mercado objetivo, esto sumado al crecimiento del PIB y el empleo
en los ultimos 5 afos, es decir el pais si estd generando mas riqueza incluso con

mas poblacion.

2.1.6 Factores tecnolégicos

Segun los datos estadisticos presentados por el INEC (2012), el 81,7% de los
hogares posee al menos un teléfono celular, el crecimiento promedio ha sido del
2,73% por afno desde el 2009. En el 2012 el 50,4% de la poblacion (de mas de
5 afnos) tiene por lo menos un celular activado, esto equivale a 6,8 millones de
personas de las cuales 800 mil personas tienen un teléfono inteligente y 600 mil
de estas utilizan su teléfono para acceder a redes sociales. Actualmente 1,2
millones de personas tienen un teléfono inteligente. En cuanto al internet, en el
2012 el 35,1% de la poblacién utilizé internet esto equivale a 5,4 millones de
usuarios, de este total de personas que utilizan internet el 59,8% lo hacen por lo
menos una vez al dia, mientras que el 35,3% lo hace una vez a la semana, el
restante 4,9% lo hace rara vez. El 53,5% de los hogares tuvo acceso a internet
mediante médem o teléfono, teniendo un crecimiento promedio anual del 4,37%
desde el 2009. Los hogares con cable alcanzaron el 24,5% en el 2012 con un
decrecimiento promedio de 8,23%, esto se debid al creciente uso de internet
inaldmbrico que alcanzé en el 2012 el 20,1% de los hogares, con un promedio
de crecimiento del 4,6% anual desde el 2009. Con respecto al uso de
computadores en el 2012 el 38,7% de las personas del Ecuador utilizaron una
computadora esto equivale al 13,9% de hogares. (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos INEC, 2012).
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Tabla 19. Usuarios de internet Ecuador

Porcentaje de

Afio Usuarios de Abonados con S
internet banda ancha
ancha (%)
2001 20.000 2.623 13%
2002 328.000 6.499 2%
2003 569.700 6.916 1%
2004 11.620 0%
2005 616.000 26.786 4%
2006 1.549.000 46.000 3%
2007 100.000 0%
2008 1.310.000 155.998 12%
2009 3.352.000 241.233 7%
2010 197.890 0%
2011 618.920 0%
2012 5.422.305 818.718 0%

Tomado de Banco Mundial e INEC, 2014
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Figura 19. Usuarios de internet Ecuador
Tomado de Banco Mundial e INEC, 2014

Segun los datos proporcionados por el INEC, se observa que tanto los usuarios
de internet y las personas que contratan los servicios de banda ancha han
crecido exponencialmente desde el 2001, en el 2012 hubieron 818.718
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abonados a internet de banda ancha, hay que tener en cuenta que a esta lista
se suman las empresas que dan internet a varias personas en un mismo
perimetro, asi mismo se consideran que en hay un abonado a banda ancha por
hogar en el cual pueden haber varios usuarios. Hay que destacar que el
gobierno si tiene planes para proveer a lugares publicos con internet de alta
velocidad, lugares como aeropuertos, boulevards, plazas, parques e incluso
estaciones de transporte publico como el Trole o la Eco Via.

El acceso a internet con banda ancha es muy bueno para el sector de servicios
publicitarios y para la creacién de experiencias de marca ya que el internet se ha
vuelto un servicio basico para el acceso a informacién y para una mejor toma de
decisiones, adicionalmente como se mencioné antes, parte de la experiencia de
Mapeo 4D es transmitir lo observado a través de otros medios como las redes

sociales.

2.1.7Factores regulatorios y legales para el sector publicitario

Por servicios publicitarios y asesoria de imagen el impuesto a pagar es del 12%
que corresponde al IVA, el porcentaje de retencion en la Tomado de es del 1%
para servicios de publicidad y comunicacién, cabe destacar que hay una
excepcién de pagar impuesto para espectaculos pero por ser Mapeo 4D no
aplica a menos que sean sin fines de lucro o netamente culturales y

educacionales.

2.1.7.1 Regulaciones para publicidad en general

En el anexo 14 se indica la Ley Organica de Comunicacién en la cual aplican

algunos articulos sobre publicidad que son aplicables a este proyecto.

En resumen, de los articulos 17, 23, 25, 26, 27, 30, 31, 55, 60, 62, 65, 67, 68,
77,94, 96, 97, 98 y 104; la publicidad debe ser en idioma espariol y entendible
para todo publico. No se debe tener algun tipo de discriminacién y se debe
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respetar a todas las personas, animales y medio ambiente, cumplir con los
derechos de las personas, no exponer material sexualmente explicito en
presencia de ninos, queda prohibida la publicidad de bebidas alcohdlicas,
cigarrillos y sustancias estupefacientes, evitar la circulacién de informacién
restringida, esta prohibida la publicidad que incite violencia, se debe respetar los
derechos de autor y propiedad intelectual, respetar la libertad de expresion y
rectificar la informacion errada.

Todo tipo de publicidad debe ser desarrollada localmente por ecuatorianos por
empresas nacionales, por empresas cuya titularidad corresponda en su mayoria
(80% de las acciones de la compania) a ecuatorianos o extranjeros radicados en
Ecuador. Las fotos deben ser tomadas en el Ecuador, se prohiben las piezas
publicitarias producidas en otros paises. Con respecto a las fotos y escenas
audiovisuales; deben ser realizadas por autores nacionales o extranjeros que
residan en el pais a excepcién de fotos de peliculas extranjeras, eventos
artisticos, culturales o deportivos, destinos turisticos, personajes animados o de
ficcion, personajes que son imagen internacional, las excepciones también
aplican a las piezas audiovisuales pero solo en un 20% de la duracién de la

misma.

En el anexo 15 se indica el reglamento sustitutivo para la regulacion y control de
la publicidad, promocién y etiquetado de alimentos procesados emitido por el
Ministerio de Salud Publica del Ecuador, en el cual se detallan algunos articulos
que son aplicables a la produccién de este proyecto dependiendo del cliente y
sus productos. En resumen, toda publicidad debe ser aprobada previamente por
el Ministerio de Salud Publica de Ecuador, se prohibe la publicidad engafiosa, la
publicidad de bebidas alcohdlicas, cigarrillos o sustancias psicotrépicas entre
otros. Adicionalmente no se pueden publicitar medicamentos que deben ser

consumidos Unicamente con receta médica.

En conclusion la ley de comunicacién, aprobada en junio del 2013, vela por la

libre comunicacion real y ética entre ecuatorianos, un aspecto muy bueno para
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el pais es que se exige que la publicidad sea hecha por los mismos ecuatorianos
lo que significa que las multinacionales que solian importar las artes y la
publicidad de otros paises, tendran que comprarlas localmente lo que se traduce
en mas ingresos para el sector publicitario ecuatoriano y esto es muy positivo
para el Mapeo 4D ya que varias empresas demandardn mas variedad para sus
campanas publicitarias y deberan buscar opciones localmente.

2.1.7.2 Regulaciones para publicidad en sector publico

En el anexo 16 se indica el reglamento de promocién electoral por el Consejo
Nacional Electoral CNE, el resumen de los articulos 9, 10, 11, 12, 13, 14,15y
33, con respecto a publicidad se indica que en época de elecciones todos los
candidatos deben publicitar en los medios de comunicacion de manera
equitativa, se prohibe la publicidad gubernamental para campanas electorales.
No se podran aplicar otras tarifas a las acordadas previamente por las empresas
que ofrecen los servicios publicitarios y estas deben calificar como proveedores.
El limite para promocionar en época electoral es 48 horas antes del dia de las
elecciones y por un maximo de 45 dias y ninguna empresa puede negarse a
prestar sus servicios publicitarios para el sector publico.

2.1.7.3 Regulaciones para publicidad para espectaculos publicos

Segun la Ley Orgénica de Comunicacién, en el articulo 104 indica que la
publicidad en espacios publicos debe estar atada al reglamento emitido por el
Concejo de la Nifiez y Adolescencia en caso de que sean espectaculos abiertos
a nifos y adolescentes.

En el anexo 17 se indica el reglamento emitido por el Concejo Nacional de la
Nifiez y Adolescencia para el acceso a los espectaculos publicos que afecten el
interés superior de nifas, ninos y adolescentes. Los articulos de este reglamento
que aplican a este proyecto dependiendo del cliente y el tipo de producto a
promocionar son: 1, 5,6, 7,9, 10, 11, 12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 19, 20, 21, 22,
23, 24, 25, 26, 27 y 28.
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Estos reglamentos aplicarian si se realizan las proyecciones al aire libre. En
resumen en espectaculos publicos se deben colocar anuncios de prohibicién de
venta de bebidas alcohdlicas y cigarrillos a menores de edad. En caso de que
el espectaculo no sea apto para menores de edad se debe prohibir su ingreso.

En los espectaculos en los que participen menores de edad se deben evitar
temas como violencia, consumo de drogas, contenido sexual, contenido que
atente contra los derechos de las personas, animales o0 medioambiente, lenguaje
ofensivo, cualquier tipo de discriminacion, informacién que pueda atentar contra
la integridad moral y psiquica o afecten la intimidad personal y familiar de los
menores de edad, utilizar a menores de edad para trabajar, o expendio gratuito
de bebidas alcohdlicas y cigarrillos, por otro lado si deben contener mensajes
que promuevan valores, permitan conocer sus derechos, aporten contenidos
formativos en cualquier area de conocimiento, fortalezcan su participacion como
sujetos sociales de derecho, generen reflexidon sobre sexualidad saludable y
responsable.

Si en el espectaculo participan menores de edad se debe contar con personal
especializado que garantice su seguridad, para ello siempre se contara con
miembros de la DINAPEN.

Se debe clasificar el espectaculo como todo publico, infantil, adolescente o

adultos.

Los espectaculos que sean exclusivamente para adultos no podran realizarse a
menos de 200 metros de centros educativos o de cuidado de menores de edad.
El lugar debe ser cerrado y debe cumplir con los permisos necesarios para su

funcionamiento.

En caso de no acatar alguno de estos reglamentos se tendran varios tipos de
sanciones que se detallan en los respectivos reglamentos.
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2.1.7.4 Regulaciones para espectaculos publicos por el Concejo
Metropolitano de Quito

El Concejo Metropolitano de Quito emitié sus regulaciones para espectaculos
publicos realizados en el Distrito Metropolitano de Quito en la Ordenanza N°
0556, visto en los informes 1C-0-2014-023 e IC-0O-2014-125, expedidos por la
Comision de Cultura, Deporte y Recreacion, ver anexo 18, también se adjunta la
solicitud de servicios para el Cuerpo de Bomberos en el anexo 19, la solicitud de
licencia metropolitana Unica para el ejercicio de actividades econémicas LUAE
en el anexo 20.

Cabe recalcar que la Ordenanza 204 aplica Unicamente cuando el espectaculo
es con fines de lucro y se expenden entradas selladas, asi como sus posteriores

reformas contenidas en las Ordenanzas Metropolitanas 0224 y 0217.

En resumen las normas que aplican para los espectaculos de proyecciones como
el Mapeo 4D indican que ante todo se debe priorizar la seguridad de las
personas, la atenciéon a las personas discapacitadas, mujeres embarazadas,
ninas, ninos, adolescentes y adultos mayores. Las personas encargadas del
espectaculo deben contar con la documentacion necesaria para la realizacion
del espectaculo con, por lo menos, 15 dias de anticipacién, se debe cumplir con
las especificaciones técnicas, normas de seguridad, el lugar debe estar
autorizado para realizar espectaculos, no debe ingresar un mayor numero de
personas al aprobado en el aforo, deben haber entradas y salidas de emergencia
con la adecuada sefialética, las puertas de entrada no se cerrardn por ningun
motivo, se debe contar con vigilancia para las personas y sus bienes, este
personal debe tener su propio uniforme e identificacién aprobados por el
Municipio del Distrito Metropolitano de Quito y puede ser de una empresa privada
autorizada por el Ministerio del Interior, se debe contar con personal de primeros
auxilios de acuerdo al plan de contingencia aprobado por la Secretaria de
Riesgos, para obtener esta aprobacion se debe emitir la informacion sobre los

servicios de primeros auxilios, senalética, prevencion y manejo de incendios,
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rutas de movilidad y evacuacion. Se debe tener las debidas instalaciones para
el acceso a personas con capacidades especiales, ademas de adoptar las
medidas de salubridad necesarias como contar con bafos o baterias sanitarias
limpias separadas para hombres y mujeres. Se requiere que la persona duena
del lugar cuente con los permisos necesarios para realizar espectaculos, debe
tener el permiso de uso de suelo, el establecimiento debe cumplir con las normas
de arquitectura y urbanismo, tener el permiso de funcionamiento del Cuerpo de
Bomberos, cumplir con las normas técnicas y de seguridad necesarias que indica

el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

Adicionalmente se debe estar al dia en los pagos fiscales a entidades publicas,
asi como se deben permitir las inspecciones que requieran las autoridades
competentes. No se permitird el ingreso de bebidas alcohdlicas o cigarrillos, se
tendra un control a la entrada que servira también para revisar que los
espectadores no porten armas y no entren en estado etilico o bajo el efecto de

sustancias estupefacientes o sicotropicas.

En caso de realizar el espectaculo en un lugar publico abierto, se requerira de la
autorizacion previa del uso y ocupacion del espacio a la administracién zonal que
corresponda y se deberan cumplir las normas que tenga dicha administracion
zonal, se debe coordinar la limpieza del mismo para que una vez finalizado el
evento este pueda ser utilizado por la ciudadania, para ello se destina un pago
adicional a la Empresa Publica Metropolitana de Aseo, adicionalmente es posible
que se tenga que pagar una regalia por uso del espacio publico. Se debe
comunicar y solicitar el apoyo de la Policia Nacional y distintas instituciones como
el Cuerpo de Bomberos, Cruz Roja y DINAPEN si aplicase para la realizacion

del espectaculo.

Para los promotores y administradores se debe mantener vigente la licencia
Unica de actividades econdémicas LUAE, y que esta permita el desarrollo de
espectaculos. Para obtener los permisos necesarios se debe notificar a la
autoridad competente del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito la

realizacion del evento, se debe enviar la informacién solicitada detallada en el
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articulo 1V.166 y articulo IX.167 al balcon de servicios del Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito con un periodo superior a 15 dias, entre ellos se necesita
la confirmacién del pago de recoleccion de basura después del evento a la
Empresa Metropolitana de Aseo, la inspeccion del cumplimiento de normas
técnicas del Cuerpo de Bomberos, determinacion del aforo permitido por la
Comisién Técnica de Aforo, los contratos involucrados; una vez aprobados los
permisos se informara al organizador para que pueda retirar la documentacion
de cualquier oficina de administracién zonal respectiva a la zona del evento a

realizar.

Para espectaculos publicos gratuitos se considerara la exoneracién de ciertos
permisos.

Un representante legal de la empresa de Mapeo 4D sera el responsable de
obtener el permiso de LUAE para poder realizar espectaculos publicos en caso
de que se realicen en espacios abiertos, ya que si se realizan en locales esto le
correspondera al duefio del lugar, adicionalmente se encargara de obtener los
permisos necesarios en conjunto con la persona duefia del local, permisos como
la autorizacion de parte del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, armar
el plan de contingencia, pedir apoyo a la Cruz Roja y Cuerpo de Bomberos de
ser necesario, obtener el permiso de la Intendencia de Policia para el evento y
contar con la seguridad privada necesaria. También se obtendra el certificado
de no adeudar al Distrito Metropolitano de Quito, por ultimo, si la proyeccion es
en un lugar abierto publico, se acudira a la administracion zonal respectiva para

consultar las regulaciones a cumplir.

Después de analizar el entorno externo con respecto a la empresa de Mapeo 4D,
se puede observar que hay aspectos positivos en cuanto a los factores
econdémicos; el PIB en Ecuador ha aumentado paulatinamente afno a afo, esto
va de la mano con el PIB per céapita, el desempleo ha fluctuado poco y se ha
mantenido en niveles bajos con respecto a otros paises de la region, la inflacion
ha sido una de las mas bajas en los ultimos 10 afos, con respecto a los factores
sociales se observa que hay un constante crecimiento de la poblacion en
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Ecuador, cada vez hay una mayor penetracion de tecnologias y dispositivos para
comunicacidén, las regulaciones apoyan a la produccion, desarrollo e
investigacion internos al pais, por lo que podemos concluir que con respecto a
los factores externos al Mapeo 4D se tiene una industria llamativa.

2.1.8 Canales de distribucion

De acuerdo al tipo de mercado que hay para este proyecto, hay que concentrarse
en 2 tipos de canales de distribucion, uno directo y otro indirecto corto a través

de agencias de publicidad, mercadeo y comunicacién.

El canal directo sera cuando la empresa contacte directamente con la empresa
que desea el Mapeo 4D y viceversa, seria un modelo de empresa a empresa,

del productor de Mapeo 4D a la empresa interesada.

PRODUCTORES CLIENTE FINAL

DE MAPEO 4D

\J \J

Figura 20. Modelo de distribucion directa

El canal indirecto sera cuando la venta del servicio sea a través de agencias que
brinden servicios de publicidad, mercadeo y comunicacion al potencial cliente.
Hay empresas, generalmente las multinacionales, que delegan estas funciones
a sus agencias de publicidad y medios, Unicamente les indican los parametros y
estas se comprometen a elaborar lo solicitado, es por esto que se debe tener
contacto y relacionamiento con las agencias publicitarias que manejen como

portafolio a potenciales clientes.
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PRODUCTORES AGENCIAS

DE MAPEO 4D PUBLICITARIAS (LN (s

Figura 21. Modelo de distribucion indirecta

Hay que destacar que para ambos tipos de cadena de distribuciéon a emplear;
como productores de Mapeo 4D se debe estar en continuo contacto con el cliente
final ya que se necesitan sus aprobaciones para elaborar las artes audiovisuales,
condiciones del escenario, relieves de las superficies a proyectar y tipo de

musica entre otros.

2.1.9Las 5 fuerzas de Porter
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Figura 22. Las 5 fuerzas de Porter
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2.1.9.1 Nuevos participantes
En cuanto a la facilidad de entrar al mercado se tiene:

e Hay presencia de varias empresas que ofrecen servicios de Mapping 3D, a
pesar de estar presentes en el Distrito Metropolitano de Quito estas tienen
poca participacién de mercado y ninguna esta posicionada en la mente de
los consumidores potenciales.

En cuanto a las barreras de entrada para los nuevos competidores se tiene:

e Los permisos que toda empresa debe obtener para poder estar en

funcionamiento;

e Se necesita un alto capital;

¢ Sihay tecnologia disponible pero esta tiene un alto costo, entre ellas estan
los equipos a utilizar para proyecciones, produccion, edicion, post

produccion y masterizacién de las piezas audiovisuales;

e EIl conocimiento técnico y de software para proyeccion y elaboracién de

animacion digital;

e El servicio no es estandar, es altamente diferenciado;

e Al haber un canal de distribucion directo se deben destinar mayores

recursos para el relacionamiento con los clientes;
o Expectativas altas de los clientes.
La capacidad de integracién hacia atras es inexistente para los clientes finales

porque se dedican a otros sectores de la produccion y comercio, pero es una
posibilidad para las agencias publicitarias grandes que tienen un capital alto y
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pueden adquirir los equipos y el personal, también es una posibilidad la entrada
de empresas multinacionales con alto capital que vean disponible un nicho de

mercado interesante.

Considerando estas barreras es dificil la entrada de nuevos competidores pero
si es una posibilidad, como posibles nuevos participantes estan: las productoras
de musica, productoras de animacion, productoras que hacen comerciales para
TV y multinacionales que cuenten con un alto capital entre otras, estas podrian
contar con las condiciones antes senaladas. Es por esto que se debe diferenciar
la empresa otorgando un servicio de alta calidad en las piezas audiovisuales y
su ejecucidn junto con una alta diferenciacion y personalizacién del servicio para
cada cliente. Este aspecto de Porter tiene una influencia alta para la empresa
de Mapeo 4D ya que la posibilidad de entrada de nuevos competidores es

posible.

2.1.9.2 Poder de negociacién de los proveedores

En cuanto a los proveedores que se consideran esenciales para el desarrollo del
Mapeo 4D; estan los especialistas en masterizacion de sonido y produccion de
video 3D, si hay especialistas en el pais y tienen un alto costo por hora o por
minuto realizado.

Como proveedores se tienen: para los equipos de computo y licencias de
software los cuales son estandar a nivel global (computadores Hewlett Packard
y varios tipos de software) y si se pueden conseguir en el mercado facilmente
aungue a un alto costo por las caracteristicas técnicas, sobre los equipos de
proyeccion si hay empresas que tienen stock y se dedican a importar este tipo
de equipos bajo pedido como la empresa Laser 3D, Max Cattan o AV Marketing,
el costo de estos equipos también es alto.

En cuanto a la conveniencia de integracion hacia adelante de los proveedores,
los especialistas que tienen el conocimiento podrian hacerlo pero no hay un
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mercado desarrollado en el pais por lo que podrian preferir ofrecer otro tipo de
servicios como los publicitarios tradicionales o ATL de los cuales se cuenta con

mas informacion y una demanda establecida.

Para este tipo de productos y servicios es preferible mantener relaciones con los
mismos proveedores, el cambio si podria resultar costoso y la curva de
aprendizaje y experiencia podria demorar, adicionalmente los precios de estos
servicios y productos altamente diferenciados necesarios para elaborar Mapeo
4D, aumentan cada vez mas por la especializacién del conocimiento y la
tecnologia envuelta en los equipos, para este tipo de proyecto solo se deben
emplear equipos de alta calidad.

A pesar de que el personal y los equipos necesarios para elaborar Mapeo 4D
son relativamente costosos, comparado con el personal para otro tipo de
servicios en los que no se necesita una alta especializacion, si hay disponibilidad
local de los mismos, el poder de negociacién en este punto es para la empresa
de Mapeo 4D.

2.1.9.3 Poder de negociacion de los compradores

Para este tipo de servicios publicitarios de alto impacto a espectadores, los
clientes prefieren mantener contacto con un mismo proveedor con el que hayan
tenido experiencia, incluso contratan a agencias publicitarias con las pueden
mantener relaciones por mucho tiempo, se espera que la frecuencia de compra
sea aproximadamente anual por los altos costos, pero a pesar de la poca
frecuencia de compra los clientes prefieren mantener relaciones con una misma
empresa con este tipo de servicios publicitarios diferenciados, adicionalmente
hay muy pocas empresas que ofrecen este servicio en el pais. Hay un mercado
potencial no desarrollado que puede alcanzar una gran demanda de
aproximadamente 1.054 empresas, revisar resultados de encuestas en el punto
3.4.5.4., para servicios como el Mapeo 4D que llaman la atencién no es muy
indispensable depender de los canales de distribucion como son las agencias
publicitarias pero si es importante tener un buen relacionamiento ya que; en el
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caso de las empresas clientes que tengan una agencia como proveedor de
publicidad, si les interesa el Mapeo 4D lo solicitaran a través de ellos pero el
relacionamiento sera también entre el cliente final y la empresa de Mapeo 4D
para acordar las piezas necesarias. En este caso el poder de negociacién es
para la empresa de Mapeo 4D.

El poder de negociacion con los compradores alcanza un equilibrio cuando se
habla de precios, para la empresa es positivo ya que es un producto altamente
diferenciado que pocos lo pueden desarrollar, lo innovador siempre llama la
atencién, adicionalmente los costos para el desarrollo del Mapeo 4D son altos y
esto lo entiende el comprador, por otro lado los clientes no tienen mucho
conocimiento del impacto que este puede alcanzar, no hay mucha informacién
disponible para el Ecuador ya que es un servicio relativamente nuevo comparado
con otros servicios publicitarios, por lo que podrian preferir medios mas
tradicionales como TV, radio o prensa. En este aspecto los clientes tienen una

alta influencia.

2.1.9.4 Productos sustitutos

El Mapeo 4D tiene como sustitutos directos a la publicidad del tipo interactiva
como BTL en las que se implementan nuevas tecnologias como publicidad en
lonas holograficas o Realidad Aumentada en vivo, la que mas se asemeja al
Mapeo 4D es la Realidad Aumentada sin el efecto de movimiento sobre
superficies 3D, pero su presencia en Ecuador, al igual que las lonas o mallas
holograficas, es muy escasa, no hay datos oficiales de la utilizacién de estas
herramienta publicitaria en el pais, hay varias productoras que ofrecen este
servicio pero este no es muy conocido por el publico en general. Parala empresa
Filoh que ofrece este servicio de Realidad Aumentada; un minuto de realizacién
para el trigger toma aproximadamente $7.300 dolares y toma un tiempo de
realizacién de 22 dias laborables sin contar fines de semana o feriados, mientras
que para el mismo proyecto para Mapping 3D la inversion es de
aproximadamente $7.000 con un tiempo de realizacion de 32 dias laborables, a
pesar de que el Mapping 3D toma 10 dias mas en realizar el costo de inversidon
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del mismo es menor al de la Realidad Aumentada en vivo y en caso de que sea
Realidad Aumentada con medios digitales hay que sumarle el costo de la
plataforma electrénica y la aplicacion para el trigger.

El Mapeo 4D en si no tiene un sustituto directo que esté posicionado en Ecuador,
y hay que destacar que otros medios o herramientas publicitarias como los
digitales o medios ATL (Above the Line), pueden no necesariamente atender al
mismo segmento de personas al que se quiere llegar, ademas el Mapeo 4D
puede ser complementado con medios publicitarios ATL o digitales para obtener
un mayor alcance. pero aun asi las empresas pueden decidir comunicar sus
campanfas publicitarias unicamente a través de medios digitales 0 medios ATL
en vez de implementar estas nuevas herramientas tecnolégicas como Mapeo
4D, lo que los califica como sustitutos indirectos a otros medios que ofrecen
servicios publicitarios como son TV, radio, prensa escrita, revistas, medios
digitales y publicidad BTL no tradicional e interactiva entre otros, aunque el

impacto y la experiencia de estos medios no es el mismo que el Mapeo 4D.

El medio que tiene mayor participacién en publicidad para el Distrito
Metropolitano de Quito es la TV ya que esta tuvo un porcentaje de participacién
del 60% en el afno 2012, ver tabla y figura 9 aunque presenciar el desarrollo del
Mapeo 4D implica una mayor inmersién para el espectador que otros medios
mas tradicionales como son la TV, prensa, radio, revistas o via publica.

En cuanto a tecnologia, la necesaria para aplicar en Mapeo 4D es mas alta que
el de Radio, prensa impresa o revistas pero es similar a la de TV ya que se

utilizan equipos y recursos similares.

La TV tiene un costo similar o incluso més alto que el desarrollo de Mapeo 4D,
por ejemplo el promedio de minuto al aire en TV es de $2.137 délares (sin IVA)
para canales con alcance nacional, ver la tabla y figura de tiempo aire publicidad
estatal en Tv en anexo 5, en cuanto a la elaboracion de un minuto para comercial
de TV puede tomar entre $2.000 a $100.000 dodlares dependiendo de los

recursos utilizados por las productoras y la ubicacién de las filmaciones, segun
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el INEC (2012) aproximadamente 3°078.000 personas tenian al menos un
televisor en su casa en el 2012.

En cuanto a las radios estas tienen un costo promedio de $14,90 (sin IVA) por
30 segundos de cuna, para acceder a esto precios se deben solicitar mas de 100
cufas de 30 segundos al trimestre, ver anexo 21, la elaboracién de la misma es
mas barata ya que solo necesitan grabar sonidos y musica, los precios varian
ampliamente dependiendo de la publicidad, el alcance de audiencia es menor a
la de la TV y segun mediatico.com, organismo no oficial de medicién de rating
en radio, la radio que tuvo el mayor alcance en el 2012 fue de 114.000 personas

en un mes.

En cuanto a la publicidad en Cine es similar a la de TV ya que necesitan las
mismas cufas que TV para transmitirlos en las salas, el costo promedio por un
spot de 30 segundos en cine es de $14,43 (sin IVA), ver anexo 21, para acceder
a este precio se deben cotizar mas de 100 spots, el alcance en este caso es
Unicamente de las personas presentes en la sala el cual es de maximo 400 por
cuna, los costos de la elaboracién del comercial de cine se absorben por la TV

ya que son los mismos comerciales y formatos.

En cuanto a la publicidad en via publica los precios varian dependiendo del lugar
y tipo de publicidad, ver anexo 21, el alcance depende del transito de esa via,
los costos de elaboracién de las mismas dependen de la complejidad que
tengan.

En cuanto a medios digitales el costo promedio por click en prensa digital es de
$7 ddlares (sin IVA), ver anexo 21, el costo de elaboraciéon depende del tipo de
artes y esto varia ampliamente, el alcance se estima que es una persona por
click, dependiendo del medio a publicitar se estiman entre 600 a 6.000 personas

por mes.

En cuanto a publicidad impresa, el costo promedio por pagina en prensa cuesta
$6.000 con un alcance de hasta 120.000 personas por tiraje, en cuanto a revista
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el costo promedio por pagina es de $2.400 con un alcance aproximado de 50.000
personas por tiraje, ver anexo 21, el costo de elaboracion depende de las artes
empleadas.

La informacion de rating es inexistente en el pais y los métodos utilizados por
Ibopetime Infomedia no son efectivos para TV segun el presidente del Ecuador
en su cadena sabatina (2012), quien tiene como plan otorgar a un medio oficial
la potestad de medir el rating en TV y radio.

A pesar de que hay servicios publicitarios de precios relativamente mas bajos
que el Mapeo 4D, hay que destacar que cada medio o servicio publicitario puede
atender un mercado objetivo que otros no alcanzan, es por ello que no se debe
quitar mérito a algun medio o servicio publicitario. Hay que tener en cuenta que
no es lo mismo el impacto que una persona tiene con la publicidad escrita que
con la publicidad en otros medios o herramientas publicitarias que emplean audio
y video, ya que entre més sentidos estén envueltos la publicidad tendra un mayor
impacto en la persona por la inmersion que puede tener. Adicionalmente para
las grandes empresas que manejan su publicidad y comunicacion a través de
agencias publicitarias, se debe tener en cuenta que tienen un costo adicional por
comisién el cual puede variar de entre 1% al 10% dependiendo de la dificultad y

valor de obtener el servicio producto comerciado.

Se debe destacar que las empresas decidirdn qué medio o herramienta
publicitaria desean implementar de acuerdo al mensaje que se quiere comunicar,
el presupuesto disponible y el segmento al que se desea llegar, asi preferiran
medios mas masivos como radio o TV si ofrecen productos de consumo masivo
o preferiran medios digitales si desean llegar a un publico joven, o prensa escrita
si desean llegar a un segmento familiar, la efectividad del medio o herramienta
publicitaria depende mucho del segmento y mensaje que se quiere comunicar,
aun asi no hay una férmula adecuada para escoger un medio o herramienta
publicitaria, por ejemplo los adultos mayores también estan expuestos a la
publicidad digital, asi como los nifios pueden ver la publicidad en una revista o
prensa escrita, en el caso de las herramientas como el Mapeo 4D se las prefieren
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cuando se quiere generar un alto impacto en los espectadores, y este impacto
tendra un mayor alcance si se lo complementa con otros medios.

Los sustitutos indirectos ya estan posicionados en Ecuador, hay varios medios o
herramientas publicitarias de los cuales elegir y cada uno tiene varios
proveedores de los cuales cada medio tiene distintos precios con distintos
alcances e impactos, hay una diferencia en la percepcion del impacto para cada
medio, siendo las audiovisuales las de mayor impacto como son la TV, publicidad
en Cine, mientras que las herramientas interactivas como Mapeo 4D o Realidad
Aumentada no estan posicionadas aun en la mente de las personas. Por otro
lado la influencia es alta para la empresa de Mapeo 4D porque se tiene un alto
potencial y puede abastecer una demanda en el mercado en publicidad de alto
impacto.

2.1.9.5 Rivalidad entre competidores

El Mapeo 4D es una nueva tecnologia en el mundo que ademas es costosa
debido a las largas horas de disefio y animacion que implica elaborar un minuto
de Mapeo 4D, es por esto que hay muy pocas empresas con la capacidad de
elaborar un experiencia de Mapping 3D en el Distrito Metropolitano de Quito,
entre ellos estan Filoh Producciones, Acid Rain, Camale6n y AV Marketing. Las
empresas que mas conocimiento tienen del tema son Filoh con su presidente
Fidel Eljuri, Filoh particip6 en el evento de Mappi, y han tenido como clientes al
Municipio y Prefectura del Distrito Metropolitano de Quito con proyecciones en el
Museo de la Ciudad, La Catedral, la Plaza de la Independencia, Plaza de Santo
Domingo y la Virgen del Panecillo; y la empresa AV Marketing quienes a su vez
tienen clientes con altos presupuestos para publicidad, mercadeo y
comunicacién y la calidad de sus piezas audiovisuales y ejecucion son de alta
calidad.

Hay que destacar que hay varias empresas de publicidad y de medios que
pueden ofrecer estos servicios de Mapping 3D dentro de sus campanas BTL,
pero estas agencias no son las que componen las piezas audiovisuales, solo
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contratan el servicio de otros proveedores como las 4 empresas de la
competencia.

De acuerdo a expertos; aproximadamente como maximo 40 empresas emplean
actualmente servicios publicitarios interactivos como Mapping 3D, Realidad
Aumentada y no existen mallas hologréaficas localmente, por lo que todavia
queda un mercado aproximado de 1.014 empresas que podrian demandar el
servicio de Mapeo 4D, ver punto 3.4.5.4.2.

El mercado publicitario en el Ecuador junto con la inversion en el sector si han
estado creciendo, ver tabla y figura 7, sin embargo no es posible que se
produzcan economias de escala ya que el mercado ni el modelo de negocio se
presta para ello porque el mercado no es tan amplio y el modelo de negocio es
sumamente personalizado, la diferenciacién del servicio es alta, se necesita un
alto capital, todos podrian tener acceso a los canales de distribucién, en este
caso se espera que haya una alta competencia y se necesita un buen
relacionamiento con las agencia publicitarias y un seguimiento a los posibles
clientes, ademés es importante diferenciar a la empresa con una combinacion
de servicios que den al cliente y a los espectadores un alto impacto.
Adicionalmente las proyecciones realizadas en exteriores en Ecuador no han
estado a la altura de las expectativas ya que no dan una sensacion de
movimiento de las superficies, a pesar de que las piezas visuales han tenido
elementos en 3D; se nota que es una proyeccién en 2D mas que en 3D, y esto
es algo en lo que si se diferenciara la empresa de Mapeo 4D. A pesar de la
diferencia de calidad del Mapping 3D en exteriores las cuatro empresas de la
competencia que ofrecen Mapping 3D tienen como minimo 3 afos de
experiencia en el pais por lo que en este aspecto de Porter la incidencia es media
para la empresa de Mapeo 4D.

En conclusion, las 5 Fuerzas de Porter son importantes para la empresa, a pesar
de que la incidencia en cada aspecto varia, la industria es atractiva para este
modelo de negocio y la empresa de Mapeo 4D, y la empresa de Mapeo 4D,
porque a pesar de que existe una posibilidad de que entren nuevos competidores
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por el modelo de negocio llamativo, los competidores actuales tienen poca
participacion de mercado, existen compradores potenciales, los proveedores si
estan disponibles y hay variedad; y los sustitutos no alcanzan la espectacularidad
ni las caracteristicas que ofrece una experiencia de Mapeo 4D en una campana

de comunicacién bien ejecutada.

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.2.1La idea y el modelo de negocio

El cambio es constante, y asi mismo es la manera en que las empresas atraen
clientes y hacen publicidad; el Mapeo 4D es una de las ultimas tendencias en
apoyo a la creacién de experiencias de marca alrededor del mundo, y es una
poderosa herramienta publicitaria ya que genera un alto impacto en los
espectadores.

La tendencia a la implementacion de nuevas tecnologias en cada aspecto de la
vida tanto personal como profesional, el mal uso de técnicas publicitarias del tipo
BTL (Below the Line) en el mercado junto con la saturacion de medios
publicitarios del tipo ATL (Above the Line), especialmente la saturacion de la
publicidad en TV local indica que el Mapeo 4D es una gran alternativa para crear
experiencias de marca y para llegar a los espectadores.

La empresa se dedicara a ofrecer una combinacién de servicios para crear
experiencias de marca mediante Mapeo 4D, este servicio es publicitario de alto
impacto el cual ofrece una mayor interactividad que otros medios mas
tradicionales en los que se involucra audiovisuales. El Mapeo 4D esta dirigido a
empresas con una gran inversién publicitaria, este es un medio atractivo para el
lanzamiento de productos o experiencias de marca en los cuales se busca
posicionamiento positivo en la mente de los espectadores. En el Ecuador hay
empresas que buscan innovacion en la comunicacion con sus clientes, el Mapeo
4D puede sustentar esta necesidad y dar un impacto a sus espectadores. La
empresa se diferenciara por el servicio personalizado y el alcance del mismo
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hacia los espectadores, el éxito de la empresa radica en la experiencia que deja
a sus espectadores lo cual genera una recordacién y posicionamiento de marca
en la mente de los consumidores, por el momento si existen otras empresas que
ofrecen este servicio en el Distrito Metropolitano de Quito, pero ninguna es
conocida o esta posicionada en la mente de los posibles clientes como un
proveedor de servicios de Mapping 3D.

2.2.2 Estructura legal de la empresa

Una vez obtenido el RUC, para la constitucion de la empresa se ha decidido
inscribir la empresa en el Registro Mercantil como Sociedad Anénima porque
hay la posibilidad de aumentar el capital conforme va creciendo la empresa, la
responsabilidad de cada socio es Unicamente por las acciones que este tiene,
para ello habrd un numero impar de socios que trabajen en la empresa que
posean como minimo el 51% de las acciones los cuales a su vez seran
representantes legales. Se abrira una cuenta de integraciéon de capital en un
banco AAA- la cual es la mayor calificacién que tienen los bancos en Ecuador.
Como domicilio fiscal se escogera uno ubicado en el centro - norte del Distrito
Metropolitano de Quito.

2.2.3Mision, vision, objetivos y valores

2.2.3.1 Mision

Somos una empresa comprometida a crear impacto positivo y duradero en los
espectadores de nuestros clientes aportando a la creaciéon de experiencias de
marca con la tecnologia de Mapeo 4D en el Distrito Metropolitano de Quito.

2.2.3.2 Vision

Posicionarnos en la mente de los consumidores como la mejor empresa que
aporta a las experiencias de marca de nuestros clientes mediante Mapeo 4D en
el Distrito Metropolitano de Quito en un lapso de 5 afios.
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2.2.3.3 Objetivos

Como objetivos para alcanzar la vision y cumplir con la mision se tiene:

o Ofrecer un servicio de élite a los clientes en el menor tiempo posible
dependiendo de las necesidades del mismo;

e Informar claramente los beneficios de los productos o servicios de los

clientes a los espectadores mediante Mapeo 4D.

e Generar mayor demanda de los productos o servicios de los clientes
mediante el impacto de la experiencia de Mapeo 4D.

e Comunicar a los clientes el impacto que el Mapeo 4D ha tenido en

diferentes ocasiones.

e Elaborar un plan de retencién y fidelizacién especifico para cada cliente.

e Apoyar en el aumento de ventas de los productos o servicios de los clientes
en el corto plazo.

e Apoyar en la mejora de la imagen de la empresa cliente en el largo plazo.
2.2.3.4 Valores
Las personas que colaboren con la empresa de Mapeo 4D siempre tendran
presente los siguientes valores para trabajar, hacer negocios, tratar con el cliente
y en todas las actividades laborales de la empresa:
a. Honestidad.- es el puntal de la retencion a clientes y el buen relacionamiento

tanto interno a la empresa como externo, cada accion sera transparente y con

absoluta verdad.
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b. Respeto.- el respeto hacia nosotros, hacia el préjimo y hacia la naturaleza,
sin respeto no hay razén para hacer negocios.

c. Tolerancia.- se cree en la diversidad en el trabajo, todas las personas somos
iguales y diversas, se deben respetar las costumbres, raza, religion o
preferencia sexual de todas las personas.

d. Responsabilidad.- tenemos que hacernos cargo de las consecuencias de
nuestras acciones, debemos obrar conscientemente y entregar lo mejor de

nosotros.

e. Motivacion.- somos un grupo de personas motivadas para alcanzar el éxito
tanto personal como profesional.

d. Humanidad.- debemos ser solidarios con nuestros compaferos y compartir
experiencias para el buen manejo del negocio, adicionalmente debemos

apoyar la transferencia de conocimiento y el capital humano.

e. Creatividad.- somos una empresa que respira e impregna creatividad en cada
acciéon que se realiza, nos impulsamos a obtener mejores ideas y mejores

resultados.

e. Puntualidad.- nos comprometemos a ser puntuales en todo momento, tanto

internamente como externamente.

f. Calidad.- el compromiso de la empresa es entregar un servicio de calidad,
calidad que nos distingue de otras empresas y calidad que merece cada

cliente.

2.3 EL PRODUCTO O SERVICIO

En primer lugar se presentara a la empresa como proveedora de servicios de
Mapeo 4D, nombre que se le da porque al proyectar piezas audiovisuales en 3D
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sobre superficies con profundidad en el plano real tienen el plano de 4D la cual
esta en la superficie real, este nombre o titulo diferenciara a la empresa del resto
de la competencia que ofrece servicios similares con el nombre de Mapping 3D.

Figura 23. Ejemplo 1 de Mapping 3D

Lo que se ofrecera como empresa es una combinacion de servicios para aportar
a la experiencia de marca de los espectadores a través de Mapeo 4D. El primer
paso es investigar el modelo de negocio de cada cliente, sus productos o
servicios, sus posibles clientes, anteriores campanas publicitarias que han
realizado y el posible mensaje que desean comunicar, el segundo paso es el
acercamiento al cliente indicandole un demo a manera de presentacion
empresarial de la tecnologia de Mapeo 4D realizado por la empresa, si es posible
se demostrara el impacto obtenido y el retorno de anteriores proyecciones de la
empresa, una vez el cliente esté dispuesto a trabajar con la empresa, se acuerda
una idea creativa con un guion que vincule emocionalmente el mensaje con los
clientes, la duracion que espera para la proyeccion de Mapeo 4D, el tipo de

video, imagenes, musica, sonidos y escenario que desea, con la informacién que
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se tiene del cliente se le hardn recomendaciones y sugerencias para acoplarlas
al proyecto, si es posible el cliente brindara sus cuias, spots, muasica o artes
visuales que haya realizado anteriormente para motivos publicitarios para
acoplarlos al proyecto, con estos detalles acordados se buscara un lugar en el
que el cliente esté de acuerdo, se verifica que el lugar cumpla con la normativa
legal y de las instituciones como la Policia y Bomberos entre otros, luego con el
programa MadMapper se comienza el mapeo de la superficie en donde se
proyectaran las imagenes, paralelamente a la realizacién de este mapeo digital
se prosigue con el desarrollo de la piezas visuales, esto le corresponde a los
especialistas en video y animacion 3D, para ello se utilizard como software
Milumin y Blender entre otros, al mismo tiempo se produce y edita la musica y
sonidos por parte del especialista en sonido y acustica, para ello se ocupara el
programa Ableton Live 9 entre otros, hay que destacar que el cliente estara
envuelto en el desarrollo del Mapeo 4D, se le indicara el avance del mismo y en
cualquier momento podra pedir cambios, de esta manera el cliente participara
activamente lo que lo hace mas interactivo y se sentira mas conforme.

Figura 24. Ejemplo 2 de Mapping 3D
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Una vez desarrolladas las piezas audiovisuales se procede a mezclarlas con el
software VDMX, de esta manera se podran combinar el video y muasica junto con
los proyectores, una vez hecho esto se procede a montar lo necesario para el
escenario, se colocan las pantallas blancas de lona en la superficie a proyectar,
luego se cuadra cada proyector dependiendo de la superficie, si es en un lugar
cerrado con un proyector de 6.000 lumenes a una distancia de 8 metros se
cubrira una superficie de 5x5 metros, si el lugar es al aire libre se requiere un
mayor luminaje, por ejemplo cada 10 metros cuadrados de superficie se necesita
de al menos 10.000 lumenes con una distancia de 10 metros hacia atras, esto
debido a que en exteriores hay mayor contaminacién de luz que no se puede
ocultar facilmente. En cualquier caso se protegeran los proyectores por si hay
lluvia y para que no sean manipulados por personal no autorizado y se pondran
a una altura adecuada para impedir la reduccion en la visién de los espectadores.

Figura 25. Ejemplo 3 de Mapping 3D

Si la proyeccién se hace en interiores la hora no sera impedimento debido a la
luz, para exteriores el Mapeo sera Unicamente de noche para evitar la luz del sol.
Es posible que los equipos se sobrecalienten o enfrien, para evitar esto se
contara con ventiladores industriales portatiles y calentadores estandar para

exteriores.
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Figura 26. Ejemplo 4 de Mapping 3D

Durante la proyeccion de Mapeo 4D se procedera a tomar fotos y filmar para
tenerlo como archivo, con este archivo se elaborara un boletin trimestral digital en
el que se incluira lo mas destacado para atraer a nuevos clientes y retener a los
anteriores, estos boletines se enviaran a anteriores clientes y a posibles clientes,
adicionalmente el digital serd compartido en redes sociales, se abrira un canal en
Youtube para subir los videos con lo destacado de cada experiencia de Mapeo 4D

junto con los boletines trimestrales y el compartimiento en redes sociales.

Figura 27. Ejemplo 5 de Mapping 3D
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Parte del servicio es medir el impacto que el Mapeo 4D ha tenido, para ello se
mediran las ventas antes y después por similares periodos, dependiendo del
modelo de negocio del cliente, ya que en algunos casos las ventas pueden tomar
mas 0 menos tiempo en concretarse, también se medird, en lo posible, el alcance
que este ha tenido a través de las redes sociales y le se entregara un reporte a
cada cliente y servira para obtener futuros clientes. Para toda la base de datos
de posibles clientes, anteriores clientes y agencias de medios y publicitarias se

les enviara el boletin trimestral digital.

Figura 28. Ejemplo 6 de Mapping 3D

2.4 ESTRATEGIA DEL INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

Al ser un producto para un mercado exclusivo con clientes que tienen diversas
necesidades, se debe aplicar como estrategia genérica una de diferenciacién

amplia junto con estrategias de enfoque en servicio para alcanzar a ellos.

Como estrategia de diferenciacion se empleara un exclusivo servicio a cada
cliente, se ajustaran las proyecciones audiovisuales de acuerdo a las
necesidades del cliente y dependiendo del tipo de espectadores a los que se

quiere impactar, para lograr un mayor enfoque en cada cliente se tiene que
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investigar su modelo de negocio, sus consumidores actuales, los productos y
servicios que este ofrece y la perspectiva que se tiene de la empresa, entre otros;
para asi ofrecer un mejor servicio especifico para cada comprador. Se espera
que con esta estrategia se reduzca el poder de los sustitutos, la amenaza de
actuales competidores y nuevos participantes.

Ya que no se conoce mucho sobre Mapeo 4D en Ecuador, se buscaran medios
digitales, prensa y revista para comunicar esta nueva herramienta de publicidad
que implementa tecnologia, adicionalmente se tendra relacionamiento con estos
medios de prensa para anunciar las proyecciones de Mapeo 4D.

Al ser un mercado que no estd maduro ni desarrollado se necesita emplear
estrategias de penetracién, en este caso se desarrollara un video de Mapeo 4D
indicando los beneficios que tiene emplear este servicio y los beneficios que
ofrece la empresa, esta filmacién demo (showreel) realizada por la empresa se
indicara a cada posible cliente y se ofrecera un descuento por ser uno de los
primeros en utilizar este servicio. El relacionamiento debe ser excelente con
cada cliente, se necesitara que varios representantes se retinan constantemente
con la empresa para afinar los detalles y hacer cambios, si son necesarios, sobre

la marcha hasta tener las piezas audiovisuales terminadas.

Como estrategia de fidelizacién del cliente, se haran las respectivas mediciones
del impacto que el Mapeo 4D ha tenido, para ello se mediran las compras a los
productos o servicios del cliente antes y después por periodos similares, si el
producto es de consumo masivo y tienen gran afluencia de clientes la medicién
bastara por una semana, si el producto es de servicios diferenciados la medicion
podria ser de hasta 3 meses; asi el cliente podra observar el beneficio directo a
su empresa con este servicio publicitario, adicionalmente se enviara un presente
en ocasiones especiales junto con un boletin digital trimestral en el que se
indicara lo mas destacado de los proyectos de Mapeo 4D realizados por la
empresa, este boletin se utilizara junto con el showreel para obtener nuevos
clientes. Para cada Mapeo 4D, si el cliente lo desea, se obtendran los derechos
de propiedad intelectual para el cliente y para la empresa de Mapeo 4D con
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motivos promocionales y de muestra. Adicionalmente se mantendrd un canal en
Youtube y otras redes sociales para compartir lo mas destacado de cada
proyecto.

Ya que el sector publico es un gran comprador de publicidad se debe tener un
buen relacionamiento con las entidades de Estado, entre ellas la Secretaria de
Compras Publicas del Ecuador SERCOP, la empresa participara en las
licitaciones para servicios publicitarios en el portal de compras publicas del
Ecuador en caso de haberlos, por el momento las entidades publicas no
implementan ningun tipo de BTL con fines publicitarios pero en un futuro esta
abierta la posibilidad de hacer lobbying para que consider la opcién de los
servicios de Mapeo 4D de la empresa.

Como estrategias de crecimiento se buscaran alianzas con agencias publicitarias
y de medios que manejen una atractiva cartera de clientes, se le ofrecera un
descuento y la posibilidad de utilizar su logo en la proyeccion de Mapeo 4D con
el cliente que la agencia maneje y en el showreel de la empresa, adicionalmente
la empresa participara en ferias de tecnologia como Campus Party, y eventos
publicitarios, de ser posible en las premiaciones de EFFIE Ecuador.

Para reducir los costos, se compraran los equipos con garantias extendidas y las
licencias de software a largo plazo, adicionalmente se elaborara un plan de
compra una vez se deprecien los equipos para sujetar los costos de los nuevos
equipos a las utilidades para reinversion, para evitar accidentes se tendran
respaldos de la informacién en 3 lugares diferentes.

2.4.1 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE)

Se observa en el anexo 22, que la matriz de evaluacion de factores externos de
este proyecto da como total de las puntuaciones ponderadas 2,74, teniendo en
cuenta que el maximo es 4 y el minimo 1, el promedio se encuentra sobre la
media, lo que quiere decir que en general las estrategias a emplear si son
efectivas y se tiene una posicién estratégica externa fuerte.
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Entre los factores clave que se consideran de mayor impacto e importancia para
el proyecto son: “el mercado no ha sido explotado” ya que hay una gran
oportunidad para crecimiento, “los medios tradicionales ATL estan saturados”,
es importante ya que para este proyecto son los principales sustitutos, también
“hay gran inversion del Estado en el sector publicitario” es importante ya que las
instituciones del Estado podrian ser compradores frecuentes, “la regulacién
publicitaria promueve la produccién nacional” es importante ya que
anteriormente parte de la publicidad que se pautaba en el Ecuador era
importada, ahora hay una oportunidad de crecimiento para el sector publicitario,
“las productoras podrian ofrecer este servicio” es importante porque podrian ser
los nuevos competidores directos y “hay poca experiencia en el sector” es
importante para la empresa ya que se debe ganar experiencia para poder otorgar
un servicio con mayor valor agregado a los clientes.

2.4.2Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Se observa en el anexo 23 la matriz de evaluacién de factores internos EFI, se
tiene promedio de puntuaciones ponderadas 2,87, esto significa que se tiene una

posicion interna fuerte.

Como los principales factores estan todas las fortalezas, estos son: “servicio
altamente diferenciado y personalizado” es un factor muy importante ya que la
diferenciacién y personalizacion del servicio sera la principal ventaja competitiva,
esta también “se cuenta con personal con alto conocimiento técnico”, es
importante ya que se necesita especializacion en animacion 2D y 3D y edicion
de audiovisuales entre otros para poder elaborar Mapeo 4D, también es
importante “experiencias anteriores en Mapeo 4D” ya que la experiencia ayuda
a la empresa a ser mejor, es también importante “alto impacto en espectadores
porgue si no se tiene impacto la experiencia sera nula, adicionalmente “calidad
de los equipos de los proveedores” y “capacitacién constante del personal” ya
que el capital humano y los equipos son necesarios para la consolidaciéon de

cada proyecto.



2.5 ANALISIS FODA

Tabla 20. Matriz estratégica FODA

FORTALEZAS

. Servicio altamente diferenciado y

personalizado.

DEBILIDADES

. La mayoria de la inversion publicitaria es para

TV.

5. Los medios tradicionales ATL estan
saturados.

. Comunicacién de los beneficios de Mapeo 4D

a posibles clientes y agencias publicitarias.

2. Se cuenta con personal con alto conocimiento | 2. Localizacién Unicamente en la ciudad de
técnico. Quito.
3. Experiencias anteriores en Mapeo 4D. 3. Alta demanda de electricidad.
4. Alto impacto en espectadores. 4. Poco conocimiento del servicio en Ecuador.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
5. Calidad de los equipos de los proveedores. 5. Alto costo de los equipos y personal.
6. Capacitacién constante del personal.
7. Buen plan de almacenamiento de la
informacion.
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
1. Penetracién de mercado con showreel 1. Implementacién de equipos amigables que
1. El mercado no ha sido explotado. indicando un servicio de élite y tengan certificaciones para el medio
personalizacién del servicio. ambiente.
2. Las empresas buscan nuevas maneras de 2. Medicion de impacto a corto plazo en la 2. Comunicacion de Mapeo 4D en medios
publicitar de manera mas interactiva. empresa que implemente el Mapeo 4D. digitales, prensa y revista.
3. La empresa sera una de las pioneras en 3. Se ofreceran descuentos en las primeras 3.Se oo%%qmqm: mnc__oo_m con garantias
Ecuador. implementaciones de Mapeo 4D. extendidas para que los costos sean
menores.
4. mz%ﬁw_“ MﬂmmM:mﬁquw_mwﬂmmmwo:m_Mmqwmmam de 4. Fidelizacién am o._ﬂmamm con seguimiento 4. Se compraran licencias a largo plazo para
los consumidores. anual y boletin trimestral. obtener descuentos.
5. Relacionamiento con medios de prensa para

comunicar las proyecciones de Mapeo 4D,
obteniendo mayor cobertura y alcance.
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OPORTUNIDADES

6. Mal uso de los medios BTL.

7. Relacionamiento con agencias publicitarias.

8. El crecimiento en inversion publicitaria ha
aumentado en desde el 2006 al 2012 con un
promedio de 10% anual.

9. Hay una gran inversién de parte del Estado

ESTRATEGIAS FO

. Relacionamiento con entidades del Estado

entre ellos SERCOP.

. Participacién en licitaciones publicitarias en

SERCORP y su portal de compras publicas.

. Andlisis interno de cada cliente, de las

conclusiones obtener una guia para el Mapeo
4D para maximizar el impacto.

ESTRATEGIAS DO

para el sector publicitario. 9. Concursar para los premios EFFIE Ecuador.
10. Laregulacion publicitaria promueve la
produccion nacional.
11. Alta recordacién de marca para las
empresas que implementan servicios de
Mapping 3D.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
1. Comunicacién de los beneficios, impacto y
1. Los sustitutos podrian bajar sus precios. servicio personalizado a posibles clientes y [ 1. Descuentos para clientes frecuentes.
agencias publicitarias.
2. Las . .Uaacoﬁo&m podrian ofrecer estos|2. Ooacﬂomoa: de %mﬁ:o_mo_o: en el servicio, 2. MMMwwwm__wammM%M ﬂ_mﬂchww\mmmﬁﬁw_ﬂmw.umqm el
Servicios. especifico para cada cliente.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
3. Implementacién de materiales para proteccion

3. Podrian aumentar los aranceles para este tipo
de publicidad.

4. El clima lluvioso afecta la proyeccién de Mapeo
4D en exteriores.

5. Poca experiencia en el sector.

6. Entrada de una empresa multinacional con alto
capital.

7. Demanda de servicios publicitarios estacional.

4.

de los equipos (carpas,
ventiladores entre otros).
Participacién en ferias de tecnologia como
Campus Party.

calentadores vy

4.

. Se buscaran

. Obtencién de

alianzas con agencias
publicitarias que manejen posibles clientes.

Elaboracion de Mapeo 4D hecho a la medida
para cada cliente.
respectivas licencias de

propiedad intelectual.

. Ofrecimiento de descuentos para agencias

publicitarias y de medios, primeros clientes y
para evitar estacionalidad.
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3 INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 JUSTIFICACION

Con el pasar de los afos, el ambito publicitario va mejorando las maneras de
crear impacto en los espectadores para generar una mejor experiencia de marca,
cada vez hay proyectos mas innovadores que llaman la atencién y captan el
interés de las personas, en este caso gracias a la fusion de la tecnologia con la
publicidad se ha desarrollado el Mapeo 4D. En Ecuador este servicio es
conocido como Mapping 3D, el cual se encuentra en etapa de desarrollo y
crecimiento, el mercado esta presente, las empresas necesitan crear impacto en
sus consumidores para asi posicionarse positivamente en la mente de las

personas.

Varias empresas alrededor del mundo han empleado Mapping 3D para
lanzamientos de productos y experiencias de marca, el impacto ha sido positivo

y el alcance ha justificado los recursos invertidos en esos proyectos.

Actualmente los espacios en los medios ATL como son TV, radio, prensa, revista
y via publica estan saturados y las personas no prestan atenciéon a toda la
publicidad que reciben diariamente a través de estos medios, el Mapeo 4D al ser
un servicio innovador, capta la atencién de sus espectadores y por lo que su
comunicacién y posible viralizacidén puede tener un mayor alcance y al mismo

tiempo un mayor impacto que otros medios mas tradicionales.

Los clientes de Mapeo 4D estan inmersos de principio a fin con el desarrollo
mismo, es una relacién altamente interactiva en la que cada empresa participa
activamente en la realizacién de los audiovisuales, entre otros, esto sumado al
impacto a los espectadores; genera una grata experiencia para las empresas
que adquieren estos servicios.
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3.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Los problemas gerencial y de investigacion se forman en base a las necesidades
de informacién que se encuentran en los anexos del 24 al 27.

3.2.1 Problema gerencial

Es viable crear una empresa que ofrezca servicios de Mapeo 4D para generar
experiencias de marca en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.2.2Problema de investigacion de mercados

Determinar la demanda junto con los atributos, caracteristicas y elementos
influyen al cliente para que tome la decisién de adquirir el servicio de Mapeo 4D
en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.3 OBJETIVOS DE INVESTIGACION DE MERCADOS

3.3.1 Objetivo general

Entender todos los atributos, caracteristicas y elementos que influyen al cliente
para que tome la decision de adquirir el servicio de Mapeo 4D mediante una
investigacion de tipo mixta, cualitativa y cuantitativa, de categoria exploratoria y
descriptiva en el afio 2014 en el Distrito Metropolitano de Quito.

3.3.20bjetivos especificos

o Obtener la demanda junto con el posible presupuesto de las empresas para
el servicio de Mapeo 4D.

o Conocer los recursos, como equipos y personal necesarios junto con sus
capacidades para elaborar una experiencia de Mapeo 4D Distrito
Metropolitano de Quito.
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Entender cuales son los servicios publicitarios sustitutos al Mapeo 4D
Distrito Metropolitano de Quito.

Ver las ventajas de la competencia y sus costos en el Distrito Metropolitano
de Quito.

Investigar sobre los motivos de compra de servicios de Mapeo 4D de los
posibles clientes en el Distrito Metropolitano de Quito.

Indagar sobre cuales deberian ser los posibles atributos del servicio que
busca el cliente en el Distrito Metropolitano de Quito.



Tabla 21. Objetivos, hipotesis y preguntas modelo
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OBJETIVO

HIPOTESIS

PREGUNTA MODELO

Obtener la demanda junto con
el posible presupuesto de las
empresas para el servicio de

Mapeo 4D.

Las empresas dispuestas a
implementar Mapeo 4D supera
el 40% del mercado objetivo con
presupuesto que oscila entre los
$5.000 a los $100.000 doblares.

Encuesta a clientes: después de
indicar el video de Mapeo 4D se
pregunta ¢ Estaria dispuesto a
implementar Mapeo 4D? y
¢Qué presupuesto destinaria

para este servicio?

Conocer los recursos, como
equipos y personal necesarios
junto con sus capacidades para
elaborar una experiencia de
Mapeo 4D Distrito Metropolitano
de Quito.

Los equipos y el personal
necesarios para elaborar Mapeo
4D son computadores aptos
para disefo y animacién en 3D,
software de animacion,
produccién y masterizacion,
proyectores y su respectivo
personal para manejarlos.

Entrevista a expertos: ¢ Qué
equipos y personal
especializado se necesita para
elaborar una proyeccion de
Mapeo 47?

Entender cudles son los
servicios publicitarios sustitutos
al Mapeo 4D Distrito
Metropolitano de Quito.

Los posibles sustitutos de
Mapeo 4D son las herramientas
publicitarias interactivas como

Realidad Aumentada.

Entrevista a expertos: ¢Qué
publicidad en medios genera
experiencias de marca? Y
Encuesta a clientes potenciales
¢ En qué medio publicitario

prefiere anunciar?

Ver las ventajas de la
competencia y sus costos en el
Distrito Metropolitano de Quito.

La competencia tiene poca
participacién en el mercado y no
tiene un plan de mercadeo
amplio para hacer conocer sus

servicios.

Observacion y Cliente fantasma:
¢ Qué costos tienen? y 4 Qué
diferencia a su empresa de las

demas?

Investigar sobre los motivos de
compra de servicios de Mapeo
4D de los posibles clientes en el
Distrito Metropolitano de Quito.

Las empresas buscan
publicidad que se ajuste a su
presupuesto, mensaje y
segmento al que quieren

comunicar.

Encuesta a clientes potenciales:
¢ Califique las caracteristicas y
los medios utilizados en sus

campanas publicitarias?

Indagar sobre cuales deberian
ser los posibles atributos del
servicio publicitario que busca el
cliente en el Distrito
Metropolitano de Quito.

La publicidad debe ser
innovadora, llamar la atencién y
crear impacto en los

espectadores.

Encuesta a clientes potenciales:
¢ Qué atributos y caracteristicas
prefiere en sus campafas
publicitarias?

Nota: Se tiene una hipoétesis para cada objetivo de investigacion de mercados y una pregunta

modelo a realizar en el levantamiento de informacién en fuentes primarias.
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3.4 MERCADO RELEVANTE Y POTENCIALES CLIENTES

3.4.1 Mercado objetivo

En el sector privado se tiene como mercado objetivo empresas que tengan el
mayor gasto publicitario en el Ecuador que estén localizadas en el Distrito
Metropolitano de Quito, pertenezcan a los sectores de servicios, alimentos y
golosinas, financiero, seguros, comercio, automotriz, telecomunicaciones,
medios de comunicacién, bebidas, textiles, higiene y belleza, medicina y
farmacia, vehiculos, electrodomésticos, educacién, transporte, petrdleo y

derivados y construccién entre otros.

Con respecto al sector publico se tiene como mercado objetivo a las entidades
que tengan el mayor gasto publicitario y que tengan oficinas en el Distrito
Metropolitano de Quito, a pesar de que estas no demandan directamente
servicios como Mapeo 4D, se considerara realizar lobbying con entidades del
sector publico para que consideren implementar servicios publicitarios de Mapeo
4D.

3.4.2 Segmentacion del mercado

3.4.2.1 Demografica

En cuanto a la segmentacion demografica, los servicios de Mapeo 4D estan
abiertos a empresas en donde consten personas de cualquier edad, sexo, cultura
o religién, asi como cualquier ocupacién, estilos de vida y personalidades.

3.4.2.2 Geografica

Se tendran como clientes a empresas que tengan su modelo de negocio en la
region Sierra en la provincia de Pichincha en el Distrito Metropolitano de Quito.
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3.4.2.3 Tipo de empresa y volumen de ventas

Ya que parte del mercado objetivo son las empresas con el mayor gasto
publicitario, se tomara en cuenta la segmentacion proporcionada por el INEC
(2012), la cual esta alineada con la clasificacion de empresas propuesta por la
Comunidad Andina de Naciones CAN (2009), en su Gaceta Oficial del Acuerdo

de Cartagena numero 1743, la segmentacion consiste en:

Tabla 22. Segmentacion de empresas por estratos

ESTRATOS | ESTRATO I | ESTRATO Il | ESTRATOIIl | ESTRATOIV | ESTRATO V
TAMANO DE
Micro Pequeiia Mediana "A" | Mediana "B" Grande
EMPRESA
VENTAS menos a 100.001 a1 | 1°000.001 a2 | 2°000.001 a5 | 5°000.001 en
(USD) 100.000 millén millones millones adelante
PERSONAL 200 en
1a9 10 a 49 50 a 99 100 a 199
OCUPADO adelante

Tomado de INEC, 2012.
Nota: La CAN define los estratos del | al IV, el INEC incorpora el estrato V.

Para este proyecto se tomaran los estratos IV y V los cuales a su vez son las
empresas Mediana tipo “B” y Grande, la categoria de ventas brutas anuales de
las empresas prevaleceran sobre la categoria de personal ocupado.

3.4.2.4 Sectores productivos

Se segmentaran a las empresas por el sector de sus modelos de negocios, se
tendra como clientes a empresas que estén dentro de los sectores de servicios,
alimentos y golosinas, financiero, seguros, comercio, automotriz,
telecomunicaciones, medios de comunicacién, bebidas, textiles, higiene y
belleza, medicina y farmacia, vehiculos, electrodomésticos, educacién,
transporte, construccion, los potenciales clientes de mapeo 4d deben tener como
clientes a empresas o0 personas que pertenezcan a un mercado de consumo de
cualquier tipo de servicio o producto que estén dentro de los sectores productivos

antes mencionados.
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3.4.2.5 Conductuales

Los potenciales clientes deberdn anunciar su publicidad en medios ATL como
TV, radio, prensa, via publica, revistas, medios digitales o medios y herramientas
BTL, también seran potenciales clientes aquellos cuya competencia paute en
este tipo de medios publicitarios. Adicionalmente pueden ser clientes que ya
hayan implementado Mapeo 4D en Ecuador o en otros paises y que busquen
hacerlo en el Distrito Metropolitano de Quito. También se tendran como clientes
potenciales a empresas que busquen posicionamiento experiencial o
reposicionamiento positivo en la mente de sus clientes, busquen dar
experiencias de marca, promover la imagen de la empresa y realizar
lanzamientos de productos junto con activaciones en puntos de venta.

3.4.3Tipos de investigacion

Los datos se obtendran mediante fuentes primarias y secundarias, en fuentes
primarias se tienen entrevistas con expertos, grupo focal de expertos, encuestas
a clientes potenciales, cliente fantasma y observacion. Con estas fuentes se

busca conseguir la informacion para alcanzar los objetivos de investigacion.

Como fuentes secundarias se tienen libros, prensa, revistas, paginas Web,
medios de comunicacién y publicidad, videos de Mapeo 4D y agencias
publicitarias entre otros, las fuentes secundarias se emplearan para levantar
informacién tanto cualitativa como cuantitativa dependiendo de los objetivos de

investigacion.

Para las fuentes primarias, las preguntas seran planificadas con anterioridad,
concretas y tendran un orden de acuerdo a las necesidades de informacion, se
emplearan preguntas cerradas, abiertas, hipotéticas, abiertas — cerradas, de
sondeo y de comentarios.
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3.4.3.1 Fuentes secundarias: observacion, navegaciéon, libros, prensa
escrita, medios digitales y tradicionales

Con el fin de obtener informacion sobre la elaboracién de Mapeo 4D se
observaran proyecciones en vivo, siempre y cuando las haya en el Distrito
Metropolitano de Quito, se observaré la publicitas ATL de clientes potenciales y
su manera de anunciar, asi como al tipo de espectador que esperan impactar,
para obtener informacion sobre el impacto de otros medios se observaran las
redes sociales y medios tradicionales asi como medios digitales, asi mismo se
buscara informacion en paginas web, medios digitales y prensa escrita sobre
costos publicitarios, proveedores y clientes potenciales entre otros.
Adicionalmente se consultara en entidades oficiales que contengan informacion
sobre temas relacionados a Mapeo 4D y sus competidores, asi como la industria

y su macro entorno.

3.4.3.2 Fuentes primarias

Cabe destacar que para el levantamiento de la informacién en fuentes primarias,
se hara de la maneta méas concreta posible teniendo en cuenta el tiempo de las
personas entrevistadas y encuestadas, asi como el empleo de las normas de
etiqueta formales necesarias en ambientes laborales, junto con los elementos de

una buena comunicacion para generar rapport.

3.4.3.2.1 Entrevista con expertos

En las entrevistas a expertos se citaran individualmente a personas
especializadas en la elaboracién de animacion 2D y 3D, grabacion, edicidn,
masterizacién de musica y sonido, personas que hayan elaborado proyecciones
de Mapeo 4D anteriormente, personas afines a estas capacidades y temas, y
expertos en mercadeo que residan en el Distrito Metropolitano de Quito, el
objetivo es obtener informacion sobre el conocimiento, los equipos necesarios

para elaborar Mapeo 4D junto con los costos aproximados en el Distrito
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Metropolitano de Quito y las preferencias para generar impacto por medios
publicitarios. Una vez realizadas las entrevistas se citard al entrevistado
indicando su perfil y experiencia en el sector junto con lo que lo ha llevado a ser

un experto en el area.

3.4.3.2.2 Grupo focal

Se citara a expertos en sesiones integradoras el cual se incluya a personas que
conozcan sobre la realizacibn de Mapeo 4D y a expertos en mercadeo,
publicidad y comunicacion, el moderador dirigird una discusién con el fin de
obtener un consenso en las mejores practicas en publicidad y las preferencias
de los clientes.

3.4.3.2.3 Cliente fantasma

El método de cliente fantasma se empleard& como recurso para obtener
informacién de la competencia y posibles sustitutos, sus precios, ventajas,
tiempos de elaboracion e implementacion y tipos de servicios entre otros, es
necesario ya que asi se asegura una informacion real de parte de la
competencia. De igual manera se realizara de manera formal y teniendo en
cuenta el tiempo de las empresas competitivas.

3.4.3.2.4 Encuesta a clientes potenciales

Las encuestas se realizaran a personas que trabajen dentro del area de
mercadeo, publicidad o comunicacion en las empresas que se encuentren dentro
del marco muestral y segmentacién; con el fin de obtener informacién sobre
precios a los que el cliente esté dispuesto a implementar Mapeo 4D y sus motivos
de compra de publicidad entre otros, para ello se le indicaran proyecciones de
Mapping 3D.
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3.4.4Desarrollo de la metodologia

3.4.4.1 Entrevista con expertos

La entrevista a expertos se realizard con previa cita, de preferencia el lugar para
reunirse serdn escogidos por los expertos para una mayor comodidad. Para
maximizar el tiempo se grabard la entrevista, con la autorizacién del experto,
caso contrario se anotaran los datos obtenidos para condensarlos luego. Se
permitira mantener el anonimato si lo desea, se le indicara al entrevistado que

las preguntas deben responderse de acuerdo a su opinidén y conocimiento.

3.4.4.1.1 Entrevista a expertos Mapeo 4D

Se espera que esta entrevista tome un tiempo aproximado de 25 minutos por
experto.

3.4.4.1.1.1Expertos a entrevistar

A) Ricardo Macias: Ricardo es un experto en grabacién, ediciéon y masterizacion
de sonido y musica, ha estudiado produccién de cine y televisiéon en la
Universidad de Palermo ubicada en la ciudad de Buenos Aires, tiene un
posgrado en produccion de musica electronica y digital en SAE Institute
ubicado en la ciudad de Barcelona, es accionista en South Sounds
Productions.

B) David Garcia: David es un experto en animacioén, ha estudiado en la Escuela
de Arte Multimedial Da Vinci ubicada en la ciudad de Buenos Aires, tiene
experiencia en la produccién de animacion y proyecciones audiovisuales, es
accionista en ZETA Producciones.

C)Carlos Dominguez: Carlos Dominguez es un experto en animaciéon 3D vy
Mapping 3D, estudié Marketing, Cine y Animacion, ha estado en varios cursos
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de Mapping con Motomichi quien es experto en el tema, conoce impresiéon 3D
y se especializa en modelado 3D.

3.4.4.1.1.2Modelo de entrevista

A)Inicio y rapport
Presentacion y saludo, se tendrd un contacto inicial amable con un saludo
afectuoso y enérgico, consiguientemente se procedera a hacer un comentario
o pregunta para romper el hielo y desarrollar un ambiente de confianza.

B) Explicacion
Se procedera a explicar la importancia de la participacion del entrevistado en
el proyecto indicAndole que es considerado un experto en el tema, se
indicaran los objetivos que se buscan solventar, los cuales son:
e Conocer los recursos, como equipos y personal necesarios junto con sus

capacidades para elaborar una experiencia de Mapeo 4D Distrito

Metropolitano de Quito.

o Entender cudles son los servicios publicitarios sustitutos al Mapeo 4D
Distrito Metropolitano de Quito.

C) Preguntas Iniciales

Como preguntas iniciales se emplearan 2 abiertas las cuales seran:

e ¢COmo ve la publicidad en el Ecuador en general?
e ;Qué opina sobre el Mapeo 4D?
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D) Cuestionario

El cuestionario varia de acuerdo al experto entrevistado, las preguntas se
detallan en la presentacién de resultados.

E) Repaso y validacion

Se procedera a indicar brevemente las respuestas mas relevantes obtenidas
para obtener una confirmacién. La pregunta final sera: ;Algo mas que les

gustaria agregar?

F) Agradecimiento y cierre

Se procedera a agradecer al entrevistado junto con un comentario final para

fortalecer el rapport y despedida.

3.4.4.1.2 Entrevista a expertos en publicidad, mercadeo y comunicacion

El tiempo estimado para esta entrevista es de 15 minutos.

3.4.4.1.2.1Expertos a entrevistar

A)Maria Dolores Leon: Es experta en mercadeo, estudié en la Universidad San
Francisco de Quito donde obtuvo un Bachelor en Marketing y Bachelor en
Administracion de Empresas de Hospitalidad, también una Maestria en
Direccion Comercial y Mercadeo, actualmente trabaja con el equipo de
Estructura y Planeacién de Marketing de varios paises de Latinoamérica para
Hewlett Packard.

B) Verénica Espinosa: Es experta en Marketing Digital, actualmente trabaja en
Hewlett Packard como Gerente de Marketing Comercial y Digital de

Impresoras y Sistemas Personales de la regidén de Latinoamérica, ha obtenido
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un posgrado en Marketing en Clemson California, adicionalmente una
Maestria en Administracién de Empresas en el IDE.

C)Renzo Aguirre: Es experto en publicidad, ha obtenido los titulos de Ingeniero
Comercial en Administracion de Empresas, Licenciado en Publicidad,
Maestria en Administracion de Empresas y Maestria en Mercadeo, cuenta con
3 Diplomados, uno en Administracion de Empresa, otro en Finanzas y otro en
Mercadeo, trabaja en sus propias empresas, es socio accionista de AMDB
Ecuador, Grupo Alimentar e Icolic SA.

3.4.4.1.2.2Modelo de entrevista

A)Inicio y rapport
Presentacion y saludo, se tendrd un contacto inicial amable con un saludo
afectuoso y enérgico, consiguientemente se procedera a hacer un comentario
o pregunta para romper el hielo y desarrollar un ambiente de confianza.

B) Explicacion
Se procedera a explicar la importancia de la participacion de la entrevistada
en el proyecto indicAndole que es considerada una experta en el tema, se

indicaran los objetivos que se buscan solventar, los cuales son:

e Investigar sobre los motivos de compra de servicios de Mapeo 4D de los
posibles clientes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Indagar sobre cudles deberian ser los posibles atributos del servicio que
busca el cliente en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Entender cuales son los servicios publicitarios sustitutos al Mapeo 4D
Distrito Metropolitano de Quito.
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C)Preguntas iniciales

Como preguntas iniciales se emplearan preguntas abiertas las cuales seran:

e ;COmo ve la publicidad en el Ecuador en general?

e ;Qué opina sobre el Mapeo 4D?

D) Cuestionario

El cuestionario varia de acuerdo al experto entrevistado, las preguntas se

detallan en la presentacién de resultados.

E) Repaso y validacion
Se procederd a indicar brevemente las respuestas mas relevantes obtenidas
para obtener una confirmacién. La pregunta final sera: ;Algo mas que les
gustaria agregar?

F) Agradecimiento y cierre

Se procedera a agradecer al entrevistado junto con un comentario final para
fortalecer el rapport y despedida.

3.4.4.2 Grupo focal

Se espera que la discusion en el grupo focal tome aproximadamente 35 minutos.
Para el grupo focal se invitaran a expertos en elaboraciéon de Mapeo 4D y a
expertos en mercadeo, publicidad y comunicacion.

3.4.4.2.1 Invitados

A) Carlos Vintimilla: Carlos es un experto en Artes Visuales, ha estudiado en la
Escuela de Arte Multimedial Da Vinci ubicada en la ciudad de Buenos Aires,
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es accionista de la productora audiovisual Barbaro y también trabaja en la
produccién de Canela TV.

B) David Guijarro: es un experto en producciéon audiovisual, sus estudios los
realizé en la Universidad de Palermo en Buenos Aires, obtuvo un titulo de
realizador audiovisual, ha estudiado en el sindicato del cine, haciendo cursos
como direccion de actores, guion y camara Red One.

C)Ricardo Macias: Ricardo es un experto en grabacién, edicién y masterizacion
de sonido y musica, ha estudiado produccion de cine y televisibn en la
Universidad de Palermo ubicada en la ciudad de Buenos Aires, tiene un
posgrado en produccion de musica electrénica y digital en SAE Institute
ubicado en la ciudad de Barcelona, es accionista en South Sounds
Productions.

D)Gabriela Santos: Experta en publicidad, estudié Periodismo como
Comunicacion en la Escuela de Periodismo de la Universidad Central, tiene
su propia agencia de publicidad llamada PGV Publicidad.

3.4.4.2.2 Modelo de discusion para grupo focal

A)Inicio y rapport
Presentacion y saludo, se tendra un contacto inicial amable con un saludo
afectuoso y enérgico, consiguientemente se procedera a hacer un comentario
o pregunta para romper el hielo y desarrollar un ambiente de confianza.

B) Explicacion
Se procedera a explicar la importancia de la participacién de cada invitado en

el proyecto indicando por qué son parte del grupo de invitados, se indicaran

los objetivos que se buscan solventar, los cuales son:
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e Investigar sobre los motivos de compra de servicios de Mapeo 4D de los
posibles clientes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Indagar sobre cudles deberian ser los posibles atributos del servicio que
busca el cliente en el Distrito Metropolitano de Quito.

C)Preguntas iniciales

Como preguntas iniciales se emplearan preguntas abiertas las cuales seran:

e ¢Como ve la publicidad en el Ecuador en general?
e ;Qué opina sobre el Mapeo 4D?

D) Preguntas para discusion
Las preguntas para discusién se detallan en la presentacion de resultados,
cabe destacar que se intentard dar fluidez a la conversaciéon y se
implementaran preguntas, adicionales si son necesarias, para una mejor
continuacién de las ideas discutidas.

E) Repaso y validacion
Se procedera a indicar brevemente las respuestas mas relevantes obtenidas
para obtener una confirmacién. La pregunta final sera: ;Algo mas que les
gustaria agregar?

F) Agradecimiento y cierre

Se procedera a agradecer a cada invitado junto con un comentario final para

fortalecer el rapport y despedida.
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3.4.4.3 Cliente fantasma

En este tipo de levantamiento de datos se lo realizara via telefonica o
personalmente.

3.4.4.3.1 Empresas de la competencia a consultar

A)Filoh Producciones: Han implementado proyectos con el Municipio de Quito
realizando proyecciones en el Museo de la ciudad.

B) Acid Rain: entre sus servicios publicitarios ofrecen proyecciones de Mapping
3D.

C) Camaledn: entre sus servicios publicitarios ofrecen proyecciones de Mapping
3D.

D)AV Marketing: han realizado campanas BTL en las que implementan
Mapping 3D.

E) Talleres: actualmente se presentan 2 talleres para entender algo sobre la
produccién de Mapping 3D, estos talleres son coordinados por Mappi.

3.4.4.3.2 Modelo de cliente fantasma

A)Inicio y rapport

Presentacion y saludo, se tendra un contacto inicial amable con un saludo

afectuoso y enérgico, consiguientemente se procedera a hacer un comentario
o pregunta para romper el hielo y desarrollar un ambiente de confianza.
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B) Explicacion

Se pasard por un potencial cliente para la competencia y asi obtener
informacién para solventar el siguiente objetivo:

- Ver las ventajas de la competencia y sus costos en el Distrito Metropolitano
de Quito.

Al personal de la competencia se le debe indicar lo siguiente:

“‘Anteriormente hemos empleado Mapping 3D para el lanzamiento de
productos de nuestra empresa en la ciudad de Quito, se realizé en xx lugar,
en xx afo, (se procede a indicar el video de demostracion del Mapping 3D),
en ese momento no conociamos que habian empresas que ofrecian estos
servicios en Ecuador por lo que implementamos el Mapping 3D con una
empresa Venezolana, es por ello que les hemos llamado para obtener
informacién”

C)Preguntas para discusion

¢, Qué servicios ofrecen?
¢, Qué destaca a su empresa de las demas?
¢, Cudl es el costo y tiempo de elaboraciéon de Mapeo 4D?

¢, Cuentan con sus propios equipos o los alquilan?

A A

¢, Qué impacto han tenido estas proyecciones en sus clientes?

D) Repaso y validacion

Se procederd a indicar brevemente las respuestas mas relevantes obtenidas

para obtener una confirmacién.
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E) Agradecimiento y cierre

Se procedera a agradecer a la persona junto con un comentario final para
fortalecer el rapport y despedida.

3.4.4.4 Encuesta a clientes potenciales

3.4.4.4.1 Marco muestral

En esta ocasion el marco muestral consistira de empresas que estén registradas
en la Superintendencia de Companias del Ecuador en el afio 2013, empresas
Medianas tipo B y Grandes segun la nomenclatura de INEC (2012), la cual es:
empresas Medianas B con personal de entre 100 a 199 empleados con ingresos
entre 2 a 5 millones anuales, y grandes con personal de mas de 200 empleados
e ingresos anuales de mas de 5 millones, empresas que tengan actividades o
que sus clientes residan en el Distrito Metropolitano de Quito y empresas que
anuncien en medios ATL como TV, radio, prensa escrita, revistas, via publica,
medios digitales, medios BTL interactivos no tradicionales, que su competencia
lo haga o que ofrezcan productos o servicios diferenciados, para ello se revisara
la base de datos de las Superintendencia de Compafiias junto con la base de
datos de Revista Ekos, quienes a la vez cruzan la base de datos de la
Superintendencia de Compaifias y con la del SRI; para los filtros se revisaran
una por una cada empresa. Debido a que hay empresas con personal menor a
200 empleados (empresa Mediana tipo B) y que tienen ingresos mayores a 5
millones anuales (empresa Grande), para motivos de la encuesta prevalecera la
variable de ingresos anuales sobre la variable de personal en la empresa para la
categorizacion. Ver anexos 28 y 29.
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Grandes (Segun
nomenclatura INEC)

Medianas.
GRANDES 8% del total.
MEDIANAS 5% del total.

VARIABLE PORCENTAJE DEL VALOR VALOR
Empresas registradas en la
Superintendencia de
Companias en el 2013 y que 100% 31.874
reporten al Servicio de Rentas
Internas SRI. (TOTAL)
14% del total, de estas 60%
Empresas Medianas tipo B y son Grandes y 40% 4.306

Grandes: 2.596
Medianas: 1.710

Con actividades en Quito o
que sus clientes residan en
Quito.

9% del total, 66% de las
empresas Medianas tipo B 'y
Grandes tienen actividades en
Quito, de estas 67% son
Grandes y 33% son
Medianas.

2.825
Grandes: 1887
Medianas: 938.

Anuncien en medios ATL,
digitales o BTL interactivos,
que su competencia lo haga o
que ofrezcan servicios
diferenciados.

7% del total, el 76% de las
empresas que tienen
actividades en Quito,

anuncian en medios ATL o

BTL, su competencia lo hace
o tienen productos o servicios
diferenciados. De estas 64%
son Grandes y 36% son
Medianas.

2.150
Grandes: 1386
Medianas: 764

Nota: se indican los filtros tomados en cuenta para armar el marco muestral para realizar las

encuestas.
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Figura 29. Marco muestral

3.4.4.4.2 Muestreo

Debido a que el tipo de encuesta esté dirigido a clientes que pertenecen a una
segmentacion y marco muestral homogénea y que el tipo de investigacion es
exploratoria, el tipo de muestreo sera no probabilistico por cuotas el cual tiene 2
etapas, en la primera etapa se escogeran empresas que cumplan con las
caracteristicas listadas en el marco muestral y en la segunda etapa se escogeran
a conveniencia las empresas mas representativas de cada sector productivo o

aquellas que tengan un posicionamiento en la mente de los consumidores.

Para obtener la muestra se utilizara la férmula estandar por proporciones, para
obtener el porcentaje de proporciones de probabilidad de éxito y fracaso se
realiz6 una encuesta piloto a 10 empresas en las cuales se obtuvo un porcentaje
de aceptacion del 70% lo que nos da la probabilidad de éxito y un 30% lo que

equivale a la probabilidad de fracaso.

n= Npq Ecuacién 1
= N—D=e?/8)1prg (Ecuacioén 1)




91

Dénde:

n = el tamano de la muestra,

N = tamano de la poblacién,

e = Limite aceptable de error muestral,
p = probabilidad de éxito,

q = probabilidad de fracaso.

Se busca obtener el niumero de personas a encuestar que es n, el tamafo de la
poblacion N sera el mercado objetivo en el Distrito Metropolitano de Quito, los
cuales son las empresas con un perfil que se encuentre dentro de la
segmentacion lo que nos da un total de 2.150 empresas, gracias a las encuestas
piloto realizadas; para la probabilidad de éxito se tendra un 60% ya que se tiene
cierta certidumbre de que la poblacion es homogénea con poca variabilidad
debido a que pasaron por varios filtros que conforman el marco muestral, la
probabilidad de fracaso es el restante 40%, el nivel de confianza sera de 90% y
el error de 0,1 ya que las empresas que entran en este marco muestral son
homogéneas, pertenecen a similares sectores productivos, forman parte de los
filtros del marco muestral y tienen tendencias parecidas en cuanto a sus formas

de anunciar en medios y cuentan con similares clientes.

_ 2150%0,68+0,32
"~ (2150-1)%(0,12/4)+0,68+0,32

n (Ecuacion 2)

Tabla 24. Desglose de la ecuacion para el marco muestral

N 2150 universo

p 60% probabilidad de éxito

q 40% probabilidad de fracaso

e 10,0% error aceptado

n 83,69 tamano de la muestra
84,00 numero de encuestas

Nota: Se desglosa la ecuacién con los datos para obtener el tamafio de la muestra.
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Como se puede observar en la tabla 24, se debera encuestar a 84 personas para
obtener una confianza de 90% y error de mas/menos 10% en los datos
obtenidos.
3.4.4.4.3 Modelo de encuesta a cliente potencial
A)Inicio y rapport
Presentacion y saludo, se tendra un contacto inicial amable con un saludo
afectuoso y enérgico, consiguientemente se procedera a hacer un comentario
o pregunta para romper el hielo y desarrollar un ambiente de confianza.

B) Explicacion

Se procederd a explicar la importancia de la participacion de la persona
encuestada en el proyecto indicaAndole brevemente por qué ha sido escogida.

Los objetivos que se buscan solventar son:

o Obtener la demanda junto con el posible presupuesto de las empresas para
el servicio de Mapeo 4D.

¢ Investigar sobre los motivos de compra de servicios de Mapeo 4D de los
posibles clientes en el Distrito Metropolitano de Quito.

e Indagar sobre cuales deberian ser los posibles atributos del servicio que
busca el cliente en el Distrito Metropolitano de Quito.

C) Cuestionario

Este sera el modelo de cuestionario el cual sera llenado por nosotros con la

guia del encuestado, el modelo del cuestionario esta en el anexo 29.
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D) Agradecimiento y cierre

Se procedera a agradecer a la persona junto con un comentario final para
fortalecer el rapport y despedida.

3.4.5Presentacion de resultados

3.4.5.1 Entrevista con expertos

3.4.5.1.1 Expertos en Mapping 3D

Para ver las entrevistas completas revisar el anexo 30.

A) Resumen de entrevista a Ricardo Macias (experto en sonido)
Tuvo una duracién de 24:51 minutos.
Se destaca: “lo necesario para realizar Mapping 3D una vez que se tiene el
cliente; se realiza un guion con una oferta audiovisual dependiendo de lo que
se quiere mostrar, el guionista debe plasmar la idea con imagenes y se
presenta la parte creativa como algo que entienda el cliente. Como
especialistas se necesitan productores de video, animacién y sonido, técnicos,
un director creativo quien escribe el guion y narra la historia. En este sector
si es posible trabajar por proyectos. El costo del minuto de realizacion
depende de la magnitud del proyecto. Para registrar las piezas audiovisuales
puedes ir al IEPI y registrarlas por $150 aproximadamente. La publicidad que
se asemeja al Mapping 3D son las holografias y publicidad inmersiva.”

B) Resumen de entrevista a David Garcia (experto en video)

Tuvo una duracion de 11:50 minutos.
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Se destaca: “en cuanto al proceso de produccién de Mapping 3D, la primera
fase es tener la idea, luego se realiza un guion sobre esa idea y se pasa a la
produccidn, se realiza el video y se cuadra en la superficie a proyectar. Para
este tipo de proyectos es mejor contratar a los especialistas por proyectos. El
precio varia mucho dependiendo de lo que se va a mapear, la empresa que
lo implementa y muchas otras variables. El Vjing se asemeja al Mapping 3D.”

C) Resumen de entrevista a Carlos Dominguez (experto en animacion)

Tuvo una duracion de 23:25 minutos.

Se destaca: “la publicidad en Ecuador esta mejorando sobre todo con la nueva
ley de comunicacién. El proceso de Mapping 3D consiste en mapear la
superficie a proyectar, se toman fotos de referencia, se hace un boceto,
storyboard y animatic de la idea. Los proyectos que he visto en el pais solo
son en 2D porque no dan la sensacién de movimiento. Como programas
utilizo Miumin, Adobe Photoshop, After Effects, Maya, Studio Max o Cinema
4D. El sonido es muy importante, es un 50% del proyecto. Es mejor contratar
al personal por proyectos. Lo que se asemeja al Mapping 3D son las
tecnologias que usan hologramas y las pantallas de leds grandes. En cuanto
a la informacién para elaborar Mapping 3D no esta a la mano.”

3.4.5.1.2 Expertos en publicidad, mercadeo y comunicacion

Para ver las entrevistas completas revisar el anexo 31.

A) Resumen de entrevista a Maria Dolores Ledn

Tuvo una duracién de 21 minutos.

Se destaca: “la publicidad en Ecuador ha avanzado muchisimo, se ve

creatividad, hay muchas campanas que han ganado importantes premios,
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conocen mucho el segmento al que se dirigen. En cuanto al Mapping 3D me
parece excelente como manera distinta para llegar al cliente, es mas
interactivo. La Realidad Aumentada podria asemejarse al Mapping 3D pero
no he visto campanas de Realidad Aumentada en Ecuador. Lo que genera
experiencias de marca es la interaccidén del cliente con la marca, ya no es
simplemente que la empresa o marca cuenta una historia, ahora el cliente
quiere ser parte de esa historia y es algo que se puede implementar con
medios digitales. Para generar impacto con publicidad primero se debe definir
el segmento para ver que medio se debe dedicar la pieza publicitaria, asi
vemos que mensaje se quiere comunicar, como se lo va a comunicar, la clave
es el mensaje, se debe transmitir correctamente el mensaje en funcién de lo
que el cliente est4 esperando y poder satisfacer su necesidad, no servira de
nada si no hay una reaccién del cliente. Las agencias de medios deben hacer
una buena asesoria, el cliente indica a qué mensaje quiere comunicar y a qué
cliente quiere llegar, pero las agencias de medios indican las tendencias para
indicar dénde es el lugar perfecto para pautar mi camparia dependiendo del

resultado que espero.”

B) Resumen de entrevista a Verdnica Espinosa

Tuvo una duracién de 17:25 minutos.

Se destaca: “el Mapping 3D es un recurso bastante costoso pero a su vez
efectivo porque le llama mucho la atencion al consumidor. Hemos
implementado este tipo de publicidad para eventos, el costo de produccién
varia entre 20 a 30 mil con una empresa internacional. En cuanto a generar
experiencias de marca depende del segmento al que quiero llegar, el Mapping
3D tiene un alto impacto teniendo en cuenta que tienen un bombardeo de
muchas marcas y muchas actividades entonces eso es un diferenciador, en
resumen lo que genera mas impacto en el segmento empresarial son eventos
y en el segmento de consumo son activaciones o temas que le sacan al

espectador de contexto. En consumo lo que tiene mas impacto es lo que
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envuelve los sentidos, las experiencias en las que se puede interactuar con el
producto son las mejores, también los medios digitales son muy apetecidos
porque ahi pasa el consumidor sin dejar de lado el BTL, en empresarial las
estrategias deben ser mas creativas por el bombardeo que tienen de
publicidad, las revistas especializadas en negocios también son importantes.
Lo que se asemeja al Mapping 3D es la Realidad Aumentada. Algo que es
muy importante es apelar a los sentimientos y a las emociones, es importante
que el consumidor se sienta apegado, con tantas marcas debes asegurarte
que el usuario se sienta identificado, que le ayudes a tener una mejor
experiencia como usuario. Con el tiempo que la gente pasa conectada al
internet prefiero los medios digitales, es un medio que no tiene tan alto costo
y tiene bastante impacto, también el BTL es muy importante por la experiencia

del usuario”

C) Resumen de entrevista a Renzo Aguirre:

Tuvo una duracién de 10 minutos.

Se destaca: “en cuanto a publicidad existe mucho manejo de medios, existe
comunicacioén, pero el concepto de publicidad en la gran mayoria de marcas
no se establece considerando que hay una relaciébn directa con el
posicionamiento de la marca, hay mucho por desarrollar. En cuanto a generar
impacto y una experiencia positiva hacia la marca lo primero es que debe estar
enlazado es a la redaccion correcta del posicionamiento con respecto a la
marca o servicio, luego la promesa béasica debe ser real, no debe ser
exagerada, tercero la existencia del servicio o del producto tiene que estar
directamente relacionado con esta promesa basica. El Mapping 3D me
parece una herramienta novedosa, las empresas que tienen presupuesto las
deberian implementar y deberian aplicarla correctamente caso contrario se
pierde el impacto, deberian complementarlo con otros medios, se podria
vincular la grabacion del Mapping 3D a medios digitales por la
espectacularidad de la herramienta y la viralidad que se puede generar.”
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3.4.5.2 Grupo focal

Tuvo una duracién de 34:52 minutos. Para ver el desarrollo completo revisar el
anexo 32.

Se destaca: “la publicidad es una herramienta para llegar a las personas, siempre
tiene un objetivo, tiene un mensaje que es vender, en el pais hay una nueva
generacién de artistas que se preparan mucho mas en un nivel técnico y de
contenido, cada vez llegamos mas al espectador para vender. Ahora las
productoras audiovisuales ecuatorianas estan haciendo mas comerciales en TV
cosa que antes lo realizaban las productoras argentinas o colombianas. El
ambito publicitario es més favorable para Ecuador gracias a la nueva ley de
comunicacién, por ley es obligatorio que la publicidad sea nacional, antes
importdbamos la publicidad, esto es bueno para las productoras locales
independientes y empresas audiovisuales. El Mapping 3D es mas bien una
herramienta 4D porque se involucran més sentidos que la vista y el audio, se
pueden utilizar mas sentidos como el olfato o tacto, también es una mezcla de
performance, se realiza como un espectaculo, se puede mezclar con artes como
baile, danza o actuacion. El Mapping 3D genera muchas sensaciones, genera
un estimulo en las personas para percibir el mensaje y llegar mas
profundamente, podemos hacerlo mediante un espectaculo a gran escala.
Cuando hacen alguna campana publicitaria con los atributos del Mapping, en
realidad es un show en si, se plantea un espectaculo visual totalmente diferente
a cualquier campana publicitaria de las tradicionales. Me parece que todas las
herramientas de publicidad y comunicacion pueden generar un apoyo el
Mapping, si potencializamos este con otros medios seria una linda experiencia
para todas las personas que van a percibir estas sensaciones. Cabe recalcar
que he visto el Mapping en Ecuador més para eventos culturales, no hemos visto
de manera viral un Mapping para marcas, el Mapping para la publicidad podemos
generar un impacto en la gente, un impacto de marca, el Mapping es caro, el
proceso es costoso, pero si tienes en un edificio una proyeccion con tu marca,

ten por seguro que va a generar un impacto que buscan las personas, el Mapping
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es algo novedoso, los medios de comunicacién los transmiten, los medios
apoyan esto, las imagenes de cualquier video arte mas que una campana
publicitaria tradicional. El Mapping es una excelente herramienta para
publicidad. En primer lugar tenemos que enfocarnos al tema de a quién
queremos llegar, qué producto vamos a mostrar y qué presupuesto tenemos, yo
creo que todos los segmentos se sentirian impactados por Mapping 3D, incluso
ninos me parece, colegios, universidades.”

3.4.5.3 Cliente fantasma

Levantar la informacibn en cada empresa de la competencia toma
aproximadamente 15 minutos. Las siguientes 4 empresas ofrecen sus servicios
para el Distrito Metropolitano de Quito.

A)Filoh:

1. ¢ Qué servicios ofrecen?

e Animacién 2D y 3D;

e Direccién creativa de piezas audiovisuales;
o Diserio figura e ilustracién;

e VFX'y postproduccién de video;

e Animacién de personajes;

¢ Disefio de sonido;

e 3D Projection Mappigng;

o Paquetes de identidad y redisefio de canal;
e Video clips;

e Spots comerciales y publicidad audiovisual;
¢ Realidad Aumentada.
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2. ;Qué destaca a su empresa de las demas?

Tienen 3 afos de trayectoria, desde el 2011;

e Han trabajado con grandes marcas;

e Han expuesto su trabajo en Panama, Peru, Estados Unidos y Brasil;

o Parte de su trabajo ha tenido cobertura en otros medios como TV y

prensa escrita;
e Participaron en la producciéon de piezas audiovisuales en el primer
evento de Mapping y Vjing del Ecuador, conocido como Mappi con ayuda

del director Motomichi Nakamura;

Buena calidad en las animaciones.

3. ¢Cual es el costo y tiempo de elaboracion de Mapping 3D?

El costo varia dependiendo de cada proyecto, generalmente se toma como
referencia el espacio a mapear y el minuto audiovisual realizado. Una
cotizacion para mapear un area de 4x4 metros aproximadamente por
minuto tiene como costo $7.000 délares sin IVA. Por este trabajo toma
aproximadamente 32 dias laborables sin contar fines de semana ni
feriados.

En cuanto a la Realidad Aumentada ofrecen un trigger de 1 minuto en vivo
en una pantalla de 3x4 en $7.300 sin IVA, esto tiene un tiempo de
realizacién de 22 dias laborables.
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4. ; Cuentan con sus propios equipos o los alquilan?

Alquilan los proyectores y las computadoras para el evento, ellos cuentan
con el resto incluido el software para elaborar las piezas audiovisuales.

5. ¢Qué impacto han tenido estas proyecciones en sus clientes?

No se conoce con certeza pero han tenido cobertura en TV como noticias

y prensa escrita como una idea innovadora o un evento artistico.

B) Acid Rain
1. ¢ Qué servicios ofrecen?

e Animacién 2D y 3D;

e Post produccion de video;

e Visualizacion arquitecténica;

o Efectos visuales para TV y Cine;

e Supervisidn en set para efectos visuales;

o Estereoscopia para cine.

2. ¢Qué destaca a su empresa de las demas?

¢ Entre sus integrantes tienen 12 afos de experiencia en el mercado;
o Calidad en la produccién audiovisual.

3. ¢Qué impacto han tenido estas proyecciones en sus clientes?

No se conoce con certeza.
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C)Camaledn

1. ¢ Qué servicios ofrecen?

Video y animacion: post-produccion, efectos especiales, animacién 2D y
3D, sonido;

e Realidad Aumentada: para masas, dispositivos moviles y para
computadoras;

e Mapping arquitectonico; en superficies, Mapping 3D;

o Web/Apps: Sitios Web, juegos interactivos en Flash, desarrollo de

aplicaciones;

o Disefio Figura: Imagen corporativa, disefio de logotipos;

e Marketing y Branding: trade marketing, estrategias, marketing 360
grados.

2. ¢Qué destaca a su empresa de las demas?

Tienen mas de 17 afos de experiencia en el mercado;

Han trabajado con grandes marcas;

Han tenido cobertura en medios masivos;

Su trabajo es reconocido internacionalmente.
3. ¢Qué impacto han tenido estas proyecciones en sus clientes?
No se conoce con certeza pero han tenido cobertura en TV y prensa escrita

como una idea innovadora o un evento artistico, incluso en revistas

internacionales.
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D) AV Marketing

1. ¢ Qué servicios ofrecen?

Video Mapping 3D,

o Widescreen,

e Circuito Cerrado de TV CCTV,

e Blendingy Stacking Projection.

o Decoracion 360° de visuales en video continuo e independiente, en
formato HD Widescreeny 3D Estereoscépico.

Renta de proyectores para cubrir desde 8 hasta 40 mil lumenes.

2. ¢ Qué destaca a su empresa de las demas?

Sus proyecciones y servicios son bien conocidos en el pais por sus clientes
y empresas afines, la calidad de sus servicios es muy buena.

3. ¢ Cuentan con sus propios equipos o los alquilan?

AV Marketing cuenta con sus propios equipos y los alquilan a otras

empresas.

4. ;Qué impacto han tenido estas proyecciones en sus clientes?

Si han tenido recordaciéon de marca para sus espectadores los cuales a su

vez han compartido sus proyecciones en medios digitales.
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5. ¢ Cual es el costo de arrendamiento de los proyectores?

Los proyectores son alquilados por evento que generalmente toma de
18h00 a 24h00, estos pueden ser instalados el mismo dia, a continuacién
se detallan los costos de arrendamiento de los proyectores:

Tabla 25. Cotizacidon AV Marketing para alquiler de proyectores

Luminaje Cantidad de proyectores Costo
16.000 2 $ 2.000,00
24.000 3 $ 3.000,00
32.000 4 $ 3.500,00
40.000 5 $ 4.000,00

Nota:incluye las estructuras para montaje y cableado, los precios no incluyen IVA, se paga
el 40% para reservar y 60% a 20 dias del evento.

E) Talleres

En la actualidad se ofrecen talleres para Video Mapping con el especialista
Motomichi Nakamura, actualmente para el afio 2014 se llevaran a cabo
Unicamente en Cuenca y tienen un costo aproximado de $80 por taller, por el
momento se realizan 2 talleres y hay que aclarar que son para principiantes.

Revisar anexo 33.

En cuanto a los productos complementarios pueden ser cualquier otro tipo de
medio publicitario para complementar la campafna de comunicacion de cada
empresa, se detallan los datos y precios aproximados en el punto 2.1.9.4.

3.4.5.4 Encuestas a clientes potenciales

A continuacién se detallan las empresas por sectores a las cuales se realizaron

las encuestas:



Tabla 26. Empresas a las que se realizaron las encuestas por sectores
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PAGARIAN PAGARIAN
PARA PARA
SECTOR EMPRESA SECTOR EMPRESA
IMPLEMENTAR IMPLEMENTAR
EL SERVICIO EL SERVICIO
ALIMENTHUNT S| BITLOGIC S|
KFC Sl COMPSESA S|
LA FABRIL Sl COMPUFACIL S|
ALIMENTOS
LA FAVORITA NO COMPUHELP NO
PRONACA Sl COMPUTRON Sl
TONI Sl CONECTA Sl
BEBIDAS |TESALIA NO DATA PRO NO
CHAYDE &
COLCHONES sl ECUASYSTEM NO
CHAYDE
CC EL N ELECTRONICA N
CONDADO SIGLO21
EL BOSQUE NO GENSYSTEMS NO
ELJURI
] GRYA S
BEBIDAS
COMERCIO
HEWLETT
IMMEVI sl sl
PACKARD EG
SUPER PACO S]] TECNOLOGI HEWLETT Sl
N PACKARD PPS
THELAB Sl HIGHTELECOM NO
(MAYORIST
CONSTRUC- |ACABADOS
) NO ASY IDC sl
CION BRIKO
RETAIL)
CONSUMO | KIMBERLY
sl INACORP sl
MASIVO  |CLARK
EDUCACION |UDLA ] INFOLINK ]
ELJURI OTRAS
sl INTCOMEX S|
LINEAS
COMANDATO NO MEGAMICRO S|
ELECTRODO
. CONCRESA Sl MICROSOFT S|
MESTICOS
CREDITOS
. Sl NEOCOSIDECO NO
ECONOMICOS
ICESA S| PLANET SOUND NO
ENERGIA |NTECHENERGY Sl POINT S|
BANCO
Sl REPRESMUNDIAL NO
FINANCIERO | PICHINCHA
DINERS CLUB Sl SAZ S|
. |RADISSON NO SIFUTURO NO
HOTELERIA
SWISSHOTEL S| SONDA S|
IMPRENTA | SENEFELDER Sl SYNERGYHARD S|
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PAGARIAN PAGARIAN
PARA PARA
SECTOR EMPRESA SECTOR EMPRESA
IMPLEMENTAR IMPLEMENTAR
EL SERVICIO EL SERVICIO
BOEHRINGER
Sl SYSCOMP NO
LABORATO- |INGELHEIM
RIO GENNOMA LAB SI SYSTEMBOARD NO
FARMACEU- | GLAXOSMITHKL
SI TECHCOMPUTER SI
TICO INE
QUIFATEX NO TECNOMEGA SI
] LOTERIA
LOTERIA SI XPC NO
NACIONAL
TELECOMU-
MENSAJERIA | DHL NO NICACIO- BRIGHTCELL Sl
NES
MUEBLES |COLINEAL Sl DIRECTV SI
QUIMICOS |KOSPHI Sl . RTU SI
TELEVISION
SERVICIOS
RG SERVICIOS SI TV CABLE NO
ADUANEROS
SERVICIOS
DE CRISBA Sl
ALIMENTOS
ETATEX NO
SERVICIOS
LYON
DE SI
CATERING
ALIMENTOS
SERVICIOS
EMPRESARIA | ADISBAN NO TEXTILES
LES
ENCATEX SI
SERVICIOS
EMPRESA- |GBS NO
RIALES
SERVICIOS |AKROS SI
. SHOES AND
TECNOLO- | MAINT SI SI
SHOES
GICOS MARTEC NO

Ya que se tomé la segmentacién de empresas del INEC (2012), se han

estratificado los resultado porcentualmente al marco muestral por: total de

empresas, empresas Medianas tipo B (34% de la muestra) y empresas Grandes

(64% de la muestra).
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Pregunta 1. Teniendo en cuenta que un medio es la manera, el medio o canal
de comunicar la campafia publicitaria de una empresa, el medio de su empresa

es sugerido por:

a. Departamento Interno (especifique)
b. Agencias Publicitarias
c. Agencias de Medios

120%

0,
100% 97%

83%

80%

60%

Porcentaje

40%

20%

0%
DEPARTAMENTO AGENCIAS AGENCIAS DE MEDIOS
INTERNO PUBLICITARIAS

B TOTAL m GRANDES m MEDIANAS TIPO B

Figura 30. Resultados pregunta 1
Nota: para algunas empresas el medio es sugerido por mas de una opcién dependiendo del
tipo de campana a realizar.

De las 2.150 empresas que componen el mercado obijetivo, el medio es sugerido
por un departamento interno para el 83% de las empresas, para un 21% es
sugerido por agencias publicitarias y para el 23% es sugerido por agencias de

medios.

Se observa que en la mayoria de empresas sin importar si son Medianas tipo B
o Grandes; el medio es sugerido por un departamento interno, a pesar de ello se
nota que en promedio para el 22%, que equivale a 474 empresas, el medio es
sugerido por agencias publicitarias y de medios, por lo que se debe tener un
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buen relacionamiento con estas agencias para que ofrezcan los servicios de
Mapeo 4D y tengan a la empresa entre sus proveedores.

Pregunta 2. Se muestran los medios de comunicacién con los cuales las
empresas en Ecuador suelen publicitar en su mayoria, por favor marque con una
“X” los medios que ha utilizado su empresa en el ultimo afo. De las opciones
que escogio califique su grado de importancia en una escala del 1 al 10, siendo
1 poco importante y 10 muy importante.
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1
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TV RADIO  PRENSA  REVISTA ViA MEDIOS BTL
PUBLICA DIGITALES
MEDIO
ETOTAL m PUBLICITAN %

Figura 31. Resultados pregunta 2 de total de empresas
Nota: la calificacion fue dada unicamente por las empresas que implementan estos medios,

para el resto de empresas no amerita publicitar a través de estos medios.

Se observa que de las 2.150 empresas que componen el mercado objetivo, el
45% publicita en TV, el 58% en radio, el 71% en prensa escrita, el 85% en
revistas, el 55% en via publica, el 83% en medios digitales y el 79% realizan
campanas de tipo BTL como eventos especiales o lanzamientos de productos
entre otros, el promedio de calificacién en cuanto a la importancia que le dan a
estos medios es de 7 sobre 10.
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Figura 32. Resultados pregunta 2 de empresas Grandes
Nota: la calificacion fue dada unicamente por las empresas que implementan estos medios,

para el resto de empresas no amerita publicitar a través de estos medios.

Se observa que de las 1.386 empresas que componen el mercado objetivo de
empresas Grandes, el 59% publicita en TV, el 77% en radio, el 76% en prensa
escrita, el 87% en revistas, el 61% en via publica, el 78% en medios digitales y
el 80% realizan campanas de tipo BTL como eventos especiales o lanzamientos
de productos entre otros, el promedio de calificacién en cuanto a la importancia
que le dan a estos medios es de 7 sobre 10. Del total de empresas Grandes la
mayoria realiza sus campanas en revistas especializadas con un 87%, y la
minoria es para TV con un 59%.
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Figura 33. Resultados pregunta 2 de empresas Medianas tipo B
Nota: la calificacion fue dada unicamente por las empresas que implementan estos medios,

para el resto de empresas no amerita publicitar a través de estos medios.

Se observa que de las 764 empresas que componen el mercado objetivo de
empresas Medianas tipo B, el 20% publicita en TV, el 33% en radio, el 63% en
prensa escrita, el 80% en revistas, el 43% en via publica, el 93% en medios
digitales y el 77% realizan campafas de tipo BTL como eventos especiales o
lanzamientos de productos entre otros, el promedio de calificacién en cuanto a
la importancia que le dan a estos medios es de 7 sobre 10. Del total de empresas
Medianas tipo B, la mayoria realiza sus campafas en medios digitales como
redes sociales con un 93%, y la minoria es para TV con un 20%.

Se observa que un gran porcentaje de empresas, el 79% que equivale a 1.689
empresas, implementa campafnias BTL en las cuales se podrian utilizar los
servicios de Mapeo 4D.
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Pregunta 3. ;Cual es el promedio de la inversién anual en publicidad, mercadeo
y comunicacion de su empresa?

Se observa que el 58% de empresas que componen la muestra estuvieron
dispuestos a contestar la pregunta 3, de las cuales 44% son empresas Grandes
y el 14% son empresas Medianas tipo B. De todas las empresas que
respondieron; el monto aproximado de la inversiébn anual en publicidad,
mercadeo y comunicacion es de $1°342597, ver anexo 34.

Pregunta 4. Teniendo en cuenta las campanas publicitarias que realiza su
empresa, califique del 1 al 10 la importancia que tiene cada caracteristica al
momento de escoger un medio publicitario, siendo 1 el mas relevante y 10 la

menos relevante.
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Figura 34. Resultados pregunta 4

En general todas las empresas le dan una alta relevancia a cada caracteristica
propuesta con un promedio de 9. La caracteristica a la que le dieron més
relevancia al momento de escoger un medio publicitario es a la de impacto con
un promedio de 9,08, mientras que la caracteristica que menos les interesa es la
de alcance masivo con un promedio de 7,82.
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Las caracteristicas que buscan las empresas en los medios estan estrechamente
relacionadas a las necesidades de comunicacion de las empresas, hay que
considerar muchas variables entre las cuales siempre deben tomarse en cuenta
el tipo de producto o servicio ofertado, el tamafo de la empresa, el mensaje a
comunicar y los clientes a los que se desea comunicar el mensaje, pero en este

caso la caracteristica que prefieren es la de alto impacto.

Pregunta 5. Teniendo en cuenta las campafas publicitarias de su empresa,
escoja con una “X” el atributo que considera mas importante para su campana

publicitaria.
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B TOTAL mGRANDES m MEDIANAS TIPO B

Figura 35. Resultados pregunta 5

En general al 58% de las empresas que componen el marco muestral prefieren
implementar innovacién en sus campafas publicitarias, seguido con el 25% para
interactividad con los espectadores, después prefieren las actividades en vivo
con el 12% y en cuarto lugar prefieren las piezas audiovisuales con el 5%.

Hay que recalcar que los atributos que buscan las empresas al momento de
realizar sus campafas publicitarias van ligados a las necesidades de
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comunicacién de cada cliente, pero en general prefieren la innovacién ya que es

lo que llama la atencion a los espectadores.

Pregunta 6. Teniendo en cuenta que experiencia de marca es la conexion que
se crea entre el cliente y la marca desarrollando una relacién de confianza para
el cliente hacia la empresa ;Ha creado experiencias de marca mediante algun
medio publicitario?
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Figura 36. Resultados pregunta 6

En este caso los resultados son similares para el total de empresas, empresas
Grandes y Medianas tipo B; se observa que del marco muestral el 89% de las
empresas han creado experiencias de marca, mientras que el restante 11% no
lo ha hecho. De las empresas que han generado experiencias de marca lo han
realizado a través de diferentes acciones, en la mayoria implementan medios
para comunicar las bondades de sus productos o servicios y esto va de la mano
con un buen servicio, muestras del producto y relacionamiento con sus clientes.
Este es un punto importante ya que demuestra que las empresas estan
interesadas en generar experiencias de marca con sus clientes, estas
experiencias van atadas a la fidelizacion hacia la marca lo que deberia ser un

objetivo primordial para cada empresa.
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Pregunta 7. ;Conoce el Mapping 3D? Independientemente de la respuesta del
encuestado/a, por favor presentar un breve video de Mapping 3D
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Figura 37. Resultados pregunta 7

Del total de empresas que componen el mercado obijetivo, el 43% de estas
conoce la herramienta de Mapping 3D con fines publicitarios, de las cuales las
que conocen la herramienta de Mapping 3D son el 50% y 30% para empresas
Grandes y Medianas tipo B respectivamente.

En este caso es una ventaja para el Mapeo 4D en caso de que conozcan la
herramienta o no, si la conocen saben de la espectacularidad de la misma y si
no la conocen se impresionaran cuando lo hagan.
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Preguntas 8 y 9. ;Habia tenido la oportunidad de presenciar en vivo una
proyeccién de Mapping 3D? ;Conoce qué empresa ha implementado Mapping
3D y en qué lugar se realiz6 la proyeccion?
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Figura 38. Resultados pregunta8Y 9
Nota: el porcentaje de recordacién es tomado Unicamente de las empresas que si han

presenciado una proyeccion en vivo.

Para el total de encuestados; el 39% de estos ha tenido la oportunidad de
presenciar una proyeccion de Mapping 3D en vivo, de los cuales el 46% y 27%
corresponden a empresas Grandes y Medianas tipo B respectivamente.

De las empresas de las empresas que han presenciado las proyecciones en vivo
de Mapping 3D, el 91% recuerdan el lugar y la empresa que lo implement6
indicando que fue una herramienta de alto impacto, a excepcién de 3 empresas
(2 en el Distrito Metropolitano de Quito y 1 en Guayaquil), que indicaron que el
Mapping 3D no fue lo que esperaron ya que no les caus6 impacto por su mala
implementacion, esto es una ventaja para la empresa de Mapeo 4D ya que esta
tiene claro como otorgar esa experiencia que causa impresién y de dar una
sensacion de movimiento a las superficies proyectadas, ademas 2 empresas
indicaron que el Mapping 3D realizado en las iglesias de Quito no tuvieron un
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buen sonido, este es otro aspecto que se deberd a tomar en cuenta al momento
de realizar el evento para la empresa de Mapeo 4D, al momento de realizar el
montaje de equipo se deberan hacer pruebas acusticas y de video.

Entre las empresas que recordaron estdn HP, Samsung, Epson, Chevrolet,
Municipio de Quito, Municipio de Guayaquil, Disney, Unilever, Coret, Glow,
Banco Pichincha, Boehringer Ingelheim, Speaker Bureau, Multivision, DirectTV,
Metro Café, EER y Camaledn.

Pregunta 10. En cuanto a publicidad ¢Qué relevancia le daria al Mapping 3D?
¢ Estaria dispuesto a implementarlo? Califique del 1 al 10 siendo 1 el menos
relevante y 10 el mas relevante.

DISPOSICION
VAN NN NN

GRANDES MEDIANAS TIPO B TOTAL

® RELEVANCIA  m DISPOSICION

Figura 39. Resultados pregunta 10

En general la calificacién que otorgaron las empresa en cuanto a relevancia para
la herramienta de Mapping 3D es de 7, se debe tener en cuenta que 7 también
es el promedio de relevancia que le otorgaron a los medios publicitarios en los

cuales las empresas del marco muestral suelen publicitar.

En cuanto a la disposicién a implementar Mapping 3D 3D en general se tuvo una
calificacidon de 6 para todo el marco muestral, calificacidn promedio incluyendo a
las empresas que no estan dispuestas a pagar algo para implementar el servicio.
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Pregunta 11. Si tuvo una calificacion igual o mayor a 5 en disposicién a
implementar, pregunte ¢ qué porcentaje o que monto del presupuesto anual para
publicidad, mercadeo y comunicacion de su empresa estaria dispuesto a invertir
para Mapping 3D anualmente?
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Figura 40. Resultados pregunta 11 empresas dispuestas a pagar por el servicio de
Mapeo 4D
Nota: se destaca que en ningin momento se le indico al encuestado/a el promedio o costos

minimos de la inversién para implementar el servicio de Mapeo 4D.

El total de empresas que estan dispuestas a pagar por el servicio de Mapeo 4D
son el 70% del marco objetivo lo que nos da un total de 1.505 empresas de las
cuales 1026 son Grandes y 479 son Medianas tipo B. El total de empresas que
no estan dispuestas a pagar por el servicio son el 30% las cuales equivalen a
645 empresas.

El hecho de que paguen algo por el servicio no significa que sea lo suficiente
para cubrir los costos de elaboracién, por lo que el 30% de las 1.505 empresas
que equivalen a 452, son empresas que estan dispuestas a pagar algo por el

servicio pero no pagan lo suficiente como para implementarlo.
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Figura 41. Resultados pregunta 11 empresas que pagan lo suficiente para implementar

el servicio

Las empresas que estan dispuestas a implementar el servicio y desean pagar lo
suficiente como para implementarlo corresponden al 49% del mercado objetivo,
2.150 empresas, lo que nos da un equivalente de 1.054 empresas en total de las

cuales 748 son Grandes y 306 son Medianas tipo B.
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Figura 42. Resultados pregunta 11 promedio de montos dispuestos a pagar
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El promedio de monto del total de empresas que estan dispuestas a pagar lo
suficiente como para implementar los servicios de Mapeo 4D es de $42.182
dolares, el promedio de las empresas Grandes es de $49.884 ddlares, mientras
que el promedio para las empresas Medianas tipo B es de $23.567 dolares.
Estos promedios si cubren los costos minimos que pueden tomar para realizar
un minuto de produccién de Mapeo 4D.

00
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~
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B RELEVANCIA = DISPOSICION

Figura 43. Calificacion de empresas dispuestas a pagar lo suficiente para implementar

el servicio de Mapeo 4D

Como se observa en la muestra de las empresas que si estan dispuestas a pagar
los suficiente por el servicio de Mapping 3D; en promedio le dan una relevancia
de 8 lo cual es mas alto a la relevancia promedio de 7 que le dieron al resto de
medios de las empresas que los utilizaron para publicitar sus campafas

publicitarias.

3.4.5.4.1 Tamano del mercado

De acuerdo a los resultados obtenidos en las encuestas se puede concluir que
el tamafno del mercado dispuesto a pagar lo suficiente para implementar los
servicios de Mapeo 4D es de 1.054 empresas de las cuales 748 son Grandes y
306 son Medianas tipo B.
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El promedio de monto de empresas que estarian dispuestas a pagar lo suficiente
como para implementar los servicios de Mapeo 4D es de $42.182 délares, el
promedio de las empresas Grandes es de $49.884 délares, mientras que el
promedio para las empresas Medianas tipo B es de $23.567 délares. Estos
promedios si cubren los costos minimos que pueden tomar para realizar un
minuto de produccién de Mapeo 4D.

3.4.5.4.2 Participacion de mercados y ventas de la industria

Segun los datos obtenidos se conoce que entre las 4 empresas de la
competencia han brindado sus servicios de Mapping 3D a un maximo de 40
empresas anualmente, lo que deja una posible demanda insatisfecha de 1.014
empresas dispuestas a implementar Mapeo 4D y pagar lo suficiente para

hacerlo.

El servicio si es apetecido por un mercado amplio ya que puede cubrir las
necesidades de comunicacién de las empresas Grandes y Medianas tipo B,
necesidades como promover su imagen, causar impacto en sus clientes, generar
experiencias de marca, relevancia y posicionamiento en la mente de los
espectadores.

El nivel de ventas que se espera alcanzar una vez constituida la empresa,
aproximadamente el 3% del mercado disponible el cual son 32 empresas por
ano, segun expertos es recomendable ocupar el 3% del mercado total en caso

de productos o servicios nuevos en mercados no explotados.

3.4.6 Conclusiones de la investigacion (principales hallazgos)

Todos los datos obtenidos son destacados ya que son fuentes primarias que

aportan datos relevantes para este proyecto, en resumen se tiene lo siguiente.

e El Mapeo 4D se debe complementar con otros medios publicitarios para

obtener un mayor alcance, todos los medios pueden aportar algo para la
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campana, como medios digitales, prensa escrita y revistas especializadas
para anunciar el evento junto con su cobertura y TV como cobertura de un

evento llamativo.

Las empresas buscan a las agencias publicitarias para la ejecucidén de sus
campanas de comunicacién, mercadeo y publicidad, algunas veces las
empresas acuden a las agencias de medios en las cuales les indican cual
es el mensaje que quieren comunicar y a qué segmento desean llegar,
entonces las agencias de medios sugieren por qué medios se debe
publicitar teniendo en cuenta las tendencias, los datos ofrecidos por la

empresa y el presupuesto disponible.

El sustituto directo mas conocido en Ecuador es la Realidad Aumentada,

aunque no se tienen datos de sus implementaciones.

En este tipo de servicios no se puede poner un precio estdndar ya que hay
muchas variables a tomar en cuenta, variables como el tamafo, duracion y
tipo de las piezas audiovisuales, escenario a proyectar, empresa que lo
implementa, clientes y mensaje que se quiere comunicar entre otros, a
pesar de ello gracias a la investigacion en fuentes primarias se ha podido
llegar a precios promedios por empresas Grandes y Medianas que estas
estan dispuestas a pagar y que cubren los costos minimos para realizar un
proyecto de Mapeo 4D, revisar Tabla 27.

Lo que genera este gran impacto en el Mapeo 4D es la inmersion de varios
sentidos en una propuesta interactiva mediante la cual una marca comunica

Su mensaje.

Los cursos disponibles en Ecuador sobre el servicio de Mapping 3D son
incompletos y no dan una sensacién de 3D, profundidad o movimiento,

sirven mas para mapear una superficie o produccidén de animacion.



121

Todo el proyecto de Mapeo 4D o campana publicitaria debe ser especifica
para cada empresa o cliente dependiendo de las necesidades y siempre
hay que tener claro el mensaje a comunicar, el presupuesto disponible y el
mercado al que se quiere llegar.

De las empresas de la competencia consultadas 3 se mostraron reacias a
dar presupuestos sin antes tener un contrato o un proyecto, todas han
trabajado con grandes marcas, todas tienen especialistas en animacién y

produccién audiovisual, la calidad de las piezas audiovisuales son buenas.

Los talleres disponibles en Ecuador no hacen expertos para Mapeo 4D.

Entre las 4 empresas de la competencia consultadas cubren un maximo de

40 solicitudes de Mapeo 4D anualmente.

Se debe tener un buen relacionamiento con agencias de publicidad y de
medios para que ofrezcan los servicios de la empresa de Mapeo 4D ya que
en promedio un 22% de empresas del mercado objetivo escuchan las
sugerencias de estas agencias.

No todas las empresas realizan sus campafnas en todos los medios
publicitarios disponibles, previamente, de acuerdo a sus necesidades
buscan el medio més idoneo para alcanzar sus objetivos de comunicacién,

en general la mayoria pauta en revistas especializadas y medios digitales.

El 43% del mercado objetivo conoce la herramienta de Mapping 3D, lo que
es a su vez una oportunidad ya que se puede dar a conocer este servicio
con la empresa de Mapeo 4D y las que ya lo conocen saben de la
espectacularidad de la misma, revisar figura 37.

De las empresas que han presenciado el servicio de Mapeo 4D, en
promedio el 91% recuerda el lugar y qué empresa lo implemento, dandole
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una ventaja al Mapeo 4D por recordacion y posicionamiento en la mente de
los espectadores, revisar figura 38.

El 30% del mercado objetivo que equivale a 452 empresas, estan
dispuestas a pagar algo por el Mapeo 4D pero no es lo suficiente para cubrir
los costos de su implementacién, mientras que otro 30% del mercado
objetivo no pagaria nada por obtener el servicio. El restante 49% del
mercado objetivo, 2.150 empresas, que equivale a 1.054 empresas estan
dispuestas a pagar lo suficiente para implementar los servicios de Mapeo
4D de las cuales 748 son Grandes y 306 son Medianas tipo B, revisar figura
40.

La relevancia que se obtuvo para las empresas dispuestas a pagar lo
suficiente por la herramienta fue de 8 sobre 10, lo que le da un punto mas
en relacién a la relevancia promedio que le dieron a otros medios por parte
de las empresas que ya implementan estos medios en sus campanas

publicitarias, revisar figura 43.
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4 PLAN DE MERCADEO

OBJETIVOS

4.1.1 Objetivo general

Establecer estrategias a implementar para obtener el maximo beneficio en la

empresa de Mapeo 4D para lograr rentabilidad y sostenibilidad en el largo plazo.

4.1.2Objetivos especificos

Los objetivos especificos son:

4.2

Vender servicios de Mapeo 4D a las empresas que deseen generar

experiencias de marca que estén dentro del marco muestral.

Lograr recompra de parte de anteriores clientes en un 50% en un lapso de
2 anos.

Conseguir que los clientes recomienden la experiencia de Mapeo 4D en
sus circulos empresariales.

Adquirir convenios con agencias publicitarias y de medios que manejen una
cartera de clientes con altos presupuestos en publicidad, mercadeo y
comunicacion.

Dar a conocer el servicio de Mapeo 4D en el medio publicitario.

MERCADO OBJETIVO Y SEGMENTACION

Para poder direccionar las estrategias propuestas se debe tener claro cual es el

mercado que podria demandar el servicio de Mapeo 4D el cual esta compuesto



124

por 1.054 empresas, para ello se utilizé el marco muestral propuesto para la
realizacion de las encuestas senalado en los puntos 3.4.1. y 3.4.2., se tendra
especial atencién en la segmentaciéon conductual; los primeros acercamientos
seran a los posibles clientes los cuales empresas que ya hayan implementado
anteriormente servicios publicitarios BTL como el Mapping 3D, Realidad
Aumentada o mallas holograficas, también deben tener un alto gasto publicitario
para sus campanas de comunicacion, para ello se comprara la base de datos de
Ibopetime Infomedia en la cual nos indicaran qué empresas han tenido el mayor

gasto para campanas publicitarias en el ultimo afio.

4.3 ESTRATEGIA GENERAL DE MERCADEO

Las estrategias estan alineadas a los objetivos de mercadeo y a las estrategias
propuestas en la matriz FODA del punto 2.5, como se mencion6 anteriormente
en el punto 2.4., la estrategia general de mercadeo, que también sera la ventaja
competitiva, sera de diferenciacion amplia, esto debido a que el servicio que se
ofrecerd es de alta especializacibn y muy especifico para cada cliente, el
mensaje sera diferente para cada cliente, asi como los espectadores a los que
esperan llegar, ademas de la camparia publicitaria y el presupuesto disponible.
Se ajustaran las piezas audiovisuales y el servicio en general a las necesidades
especificas de cada empresa y cliente.

Para lograr esto, la empresa de Mapeo 4D investigara los productos y servicios
que ofrece el cliente, el mercado objetivo al que se quiere llegar, la imagen que
se tiene de la empresa en el mercado y sus ventajas competitivas entre otros,
asi se podra tener claro un mensaje que se espera comunicar para vincular
emocionalmente a sus clientes y con esto en mente se arma un storyboard a ser

aceptado y pulido con el cliente.

Para atraer clientes se grabara un demo de una proyeccién realizada por la
empresa tanto en interiores como exteriores, 0 un showreel de los eventos

realizados, asi podran ver la calidad del servicio, el acercamiento sera a
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empresas que estén dentro del marco muestral, adicionalmente se realizara una
campafa constante de comunicacién del servicio via redes sociales, la pagina
web de la empresa y el canal de la empresa en Youtube. En cada proyecto se
buscard medir el impacto que este ha tenido en las ventas y se hara un

seguimiento en medios digitales asi como otros medios.

Se busca tener un buen relacionamiento con agencias publicitarias y de medios
para que tengan a la empresa de Mapeo 4D como uno de sus proveedores en
caso de que alguno de sus clientes solicite el servicio, se escogera realizar el
acercamiento a agencias que manejen una cartera llamativa de clientes, las
agencias mas grandes del pais segun el ranking empresarial de Ekos y agencias
ganadoras de premios EFFIE entre otras.

Habra un especialista que maneje las relaciones publicas; asi cuando haya
proyecciones al aire libre de Mapeo 4D se tenga cobertura de prensa si es
posible; asi se tendra un mayor alcance con la camparia y se podra posicionar
positivamente la imagen de la empresa cliente y la de Mapeo 4D. Todas las
proyecciones seran grabadas y como son con fines publicitarios se acordara que
sea de libre acceso y comunicacién, con estas grabaciones se armara un
showreel de los proyectos realizados para presentar a clientes potenciales,
adicionalmente se realizara un boletin digital trimestral en el que se indicaran los
proyectos mas destacados de la empresa de Mapeo 4D. Para retener clientes
se debe hacer un seguimiento, se enviaran presentes en ocasiones especiales;
como por ejemplo cuando la empresa cumpla afios de su creacién, y se ofrecera
el catélogo servicios después de pasado un afo de su implementacién de Mapeo
4D, hay que destacar que también se enviaran los boletines trimestrales.

Para obtener recompra de los servicios de Mapeo 4D se ofrecera un descuento
a los anteriores clientes, se ofrecera un servicio de alta calidad desde el servicio
al cliente, la realizacién de las piezas audiovisuales y la post venta; con esto se
espera que ademas de satisfacer a los clientes, estén dispuestos a recomendar

los servicios de Mapeo 4D en sus circulos empresariales.
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Se buscara participar en eventos y ferias afines al mercadeo, publicidad y
comunicacién como el Campus Party, para dar a conocer los servicios de la
empresa de Mapeo 4D, una vez realizados los eventos se buscara participar en
los premios EFFIE Ecuador con las campanas realizadas, estos premios tienen

varias categorias entre ellas innovacion en las piezas publicitarias.

Para minimizar los costos en equipos se utilizaran equipos con garantias
extendidas y que sean amigables con el medio ambiente, si es posible que
tengan algun certificado de eficiencia energética. Para reducir los costos en la
compra de software, se adquiriran licencias de largo plazo ya que estas tienen el
mejor valor. En los eventos para mantener los equipos en temperaturas
adecuadas se emplearan calentadores o ventiladores dependiendo del clima, de

si el evento es en interiores o exteriores.

El sector publicitario, a pesar de tener una alta demanda en publicidad en medios
ATL, no demandan publicidad BTL interactiva actualmente con fines publicitarios
por lo que se tendra que realizar un trabajo de /lobbying para que empresas del

sector publico consideren a la empresa de Mapeo 4D dentro de sus proveedores.

4.4 POLITICA DE PRECIOS

Con el servicio de Mapeo 4D, los precios varian dependiendo del tiempo de la
produccién, los minutos a proyectar, los detalles de las piezas audiovisuales, la
temporada, el escenario, la superficie a proyectar e incluso el tipo de cliente entre
otros, sabiendo esto las cotizaciones seran diferentes para cada empresa.

Como se menciond, es dificil acordar un precio estandar a este tipo de servicios
por las variables involucradas, por la especializacion y diferenciacion de cada
pieza, pero gracias a las encuestas realizadas se puede obtener los promedios
de los montos que los posible clientes estan dispuestos a pagar por este servicio
de Mapeo 4D para sus campafas publicitarias. Siendo conservadores, los
precios para Mapeo 4D son el 30% menos que el promedio que las empresas
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estan dispuestas a pagar, adicionalmente estos precios si cubren los costos de
realizacion del Mapeo 4D, revisar la Tabla 41.

A continuacion se detallan los promedios de los montos que las empresas estan
dispuestas a pagar y para motivos de este proyecto se tendran 2 precios
estandar para empresas Medianas tipo B y empresas Grandes:

Tabla 27. Precios esperados para Mapeo 4D

MONTO PROMEDIO PRECIO MAPEO 4D
GRANDES $ 49.884,00 $ 34.918,80
MEDIANAS TIPO B $ 23.567,00 $ 16.496,80

Nota: ambos precios cubren los costos operativos minimos para producir y ejecutar por lo menos

un minuto de Mapeo 4D.

4.4.1 Lo que incluye cada servicio

Como se mencioné anteriormente es dificil poner un precio estandar al servicio
de Mapeo 4D por las variables involucradas, con ayuda de las encuestas se
tienen 2 precios promedios a los que se esperan obtener las ventas por tipo de
empresas; el precio promedio para las empresas Grandes sera de $34.918,80
mientras que para las empresas Medianas tipo B se espera que sea de
$16.496,80.

Hay que recalcar que en todos los proyectos para cada cliente se realizara como
minimo un minuto ya que es posible que no se alcance el impacto buscado por
menos tiempo y porque los costos podrian ser muy altos marginalmente si se
realiza por menor tiempo, se entregara la post produccién de las piezas de video
y la masterizacién del audio, la superficie a proyectar dependera de las
superficies de las estructuras para proyectar, en interiores se necesitara un
proyector de 6.000 limenes por cada 5 metros cuadrados, mientras que en
exteriores se necesita un proyector de 10.000 limenes por cada 5 metros
cuadrados debido a la contaminacion luminica que puede haber. También se

incluira:
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o Andlisis de idea para comunicar el mensaje,

e Honorarios de especialistas que incluyen animacion 3D, piezas de video y
audio,

e Uso de equipos,

o Post produccion y masterizacion de las piezas audiovisuales para Mapeo
4D, en total un minuto,

e Guion y Storyboard,

e llustraciones sobre maqueta a escala,

e Preparacién del lugar del evento para las proyecciones,

¢ Montaje y desmontaje de equipos para lluminacion, sonido, proyeccion en
el escenario escogido y pruebas finales,

e Transporte de equipos,

e Proyecciones de Mapeo 4D,

e Analisis de impacto,

e Grabacién del Mapeo 4D en el momento del evento.

Los precios sefialados en la tabla 27 si cubren todos los costos minimos de

realizacién de un minuto de Mapeo 4D, por lo que se espera que se implementen

mas de un minuto de animacién en varios proyectos.
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Hay que aclarar que los precios no incluyen el derecho de uso del escenario ya
que son costos que no dependen de la empresa de Mapeo 4D, el lugar y
escenario es escogido por cada cliente.

Los precios pueden variar por cambios en el costo de los equipos y salarios
fijados por el Estado, los precios no incluye IVA, la empresa de Mapeo 4D no
trabajara en dias festivos ni fines de semana, con excepcién de la ejecucién del
evento en si que podra ser realizado en dias festivos y fines de semana debido
a la acogida que se puede tener en estos dias, también dependiendo de los
cambios y ajustes solicitados por el cliente, es posible que estén sujetos a

cambios en el presupuesto.

Para el andlisis de impacto se tendra a una persona consultando los datos
necesarios de ventas de la empresa cliente antes y después de la proyeccion de
Mapeo 4D por periodos similares, con eso se realizara un informe del aumento
de ventas en el corto plazo y se hara un seguimiento en redes sociales y otros
medios en caso de que se tenga cobertura.

4.5 TACTICA DE VENTAS

A)ldentificacion de posibles clientes

Al ser un servicio de alta diferenciacion se debe tener un acercamiento Unico
con cada empresa que sea un posible cliente, ya que no es un servicio de
consumo masivo sino que los clientes son parte de un nicho de mercado, entre
ellos estén las 1.054 empresas que entran en el marco muestral de las cuales
748 son Grandes y 306 son Medianas tipo B, estas estan incluidas en el marco
muestral el cual filtra a las empresas que podrian adquirir este servicio, ver
punto 3.4.4.4.1. También se deben incluir a agencias publicitarias y de medios
ya que manejan a algunos clientes potenciales.
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B) Preparacion

Para vender este servicio inicialmente se capacitaran a todo el personal, en
especial al de produccién ya que todos en la empresa de Mapeo 4D deben
conocer lo que se ofrece y asi poder vender el servicio en sus circulos sociales

0 a donde quiera que vayan anteriores clientes, a posibles clientes.

El acercamiento debe ser Unico para cada empresa, un asesor se preparara
previo obtenga una cita con el encargado de compra o de toma de decisién
en la empresa cliente, para ello investigara el tipo de empresa que es, sus
productos y servicios ofertados, sus posibles clientes y sus anteriores
campanfas publicitarias entre otros, con esta informacién se tendra listo un
acercamiento en el que se vinculen las necesidades de comunicacion del
cliente al servicio de Mapeo 4D, se tendran listas las referencias del servicio
a ofertar, en caso de ser de los primeros clientes se tendra listo el demo como
presentacion empresarial tanto en interiores como exteriores para que se
pueda apreciar la calidad de Mapeo 4D, se preparara un catalogo del paquete
ofertado sin precios, también se tendran listas las ventajas competitivas de la
empresa de Mapeo 4D y se hara una comparacion frente a la competencia.
En caso de que no sean los primeros clientes se prepararan los demos o
presentaciones empresariales, un showreel, el Gltimo boletin digital trimestral
y los reportes de impacto en medios y estadisticas de aumento de ventas de

anteriores clientes.

Como asesores de ventas se tendran a los especialistas quienes tendran
como funciones investigar posibles clientes y preparar el acercamiento, esto
no sera necesario una vez se encuentren ocupados en la produccién de algun
proyecto, el acercamiento serd efectuado por el ejecutivo de ventas o el

director de proyectos

Se preparara un posible escenario en el que el posible cliente objete los
beneficios del servicio de Mapeo 4D, para ello se comunicara el impacto que

se ha tenido en implementaciones de este servicio.



131

C) Entrevista con el posible cliente

La entrevista se la realizar4 de la manera mas formal posible intentando
generar rapport y relacionamiento con el posible cliente, se aplicaran normas
de conducta de etiqueta empresarial.

Para la entrevista el asesor estara empapado con la informacién de la
empresa que sea un posible cliente, para ello se tendra una conversacion
abierta en la que se espera que el cliente de algo de informacién de acuerdo
a sus futuras campanas publicitarias y al mensaje que se espera comunicar,
una vez mas sabiendo este mensaje es posible vincular las necesidades de
la empresa al servicio de Mapeo 4D. Al mismo tiempo se responderan a las
consultas del cliente de la manera mas acertada para convencer de

implementar el servicio de Mapeo 4D.

D)Cierre

Para el cierre, dependiendo de si el cliente esta interesado se le dara la
informacién adicional que busca, si acepta el servicio se acordaran futuras
fechas para reuniones para los acuerdos del servicio, con eso se explicaran
los plazos de entrega y quedara pendiente enviar una proforma formal inicial.
En caso de que no acepte el servicio se le consulta si estaria interesado en
implementar este servicio en el futuro y si le interesaria recibir los boletines

trimestrales.

E) Post venta y seguimiento
Para reventas se hara un seguimiento al cliente, anualmente se le llamara
para indagar si necesitan de los servicios de Mapeo 4D nuevamente. Se

enviara un presente en ocasiones especiales, ademas del boletin trimestral.

Este boletin trimestral se enviara a toda la base de datos que incluiran a

anteriores clientes, a posibles clientes, a empresas que han implementado en
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sus campafnas publicitarias elementos BTL interactivos y a agencias
publicitarias y de medios.

También se espera tener un buen relacionamiento con agencias publicitarias
y de medios para que tengan a la empresa de Mapeo 4D dentro de sus
proveedores de servicios, de igual manera se les indicara el portafolio de
clientes, el demo, presentaciones empresariales o showreel y se les enviara
los boletines trimestrales. Se espera que después de varias proyecciones en
exteriores el servicio de Mapeo 4D sea conocido por la cobertura en medios
digitales realizados por la empresa de Mapeo 4D y otros medios tradicionales,
de ser posible por el relacionamiento publico, ademas de que se espera que
los clientes que han implementado el servicio Mapeo 4D lo recomiende en sus

circulos empresariales.

El vendedor tendra una comisién a parte del salario mensual, la comision sera
efectiva cuando el vendedor adquiera el cliente, se acordara un monto del 1%
del contrato firmado con el cliente, el monto del contrato puede variar

dependiendo de lo que se acuerde con cada cliente.

4.6 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Como se mencioné anteriormente en la tactica de ventas, antes de ofrecer el
servicio de Mapeo 4D a un cliente se debe conocer sus necesidades, con esto
en mente se sabra lo que espera el cliente del servicio y se conoceran los
atributos mas importantes para cada cliente, atributos en los que la empresa de
Mapeo 4D debe asegurar de cumplir.

En cuanto a la politica de servicio al cliente y garantia se tiene:

a. Le empresa de Mapeo 4D est4 en total acuerdo y cumplimiento con las leyes
y normas que rigen al sector y area geogréfica dénde realice sus actividades,
asi como esté en total acuerdo y cumplimiento con los derechos universales

de las personas.
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. La empresa de Mapeo 4D se asegurara de brindar un servicio de élite a cada
cliente, no se trata con empresas, se trata con personas que representan a

una compania.

. Siempre prevaleceran los valores de la empresa de Mapeo 4D ante toda

circunstancia.

. Las necesidades del cliente son primordiales, todo gira alrededor del cliente y
todo es posible si se quiere e intenta.

. La empresa de Mapeo 4D se compromete con cada cliente, esta velara por
los intereses de cada cliente sin comprometer los intereses de los mismos, se
mantendra confidencialidad con la informacion brindada de cada cliente.

Cada miembro de la empresa de Mapeo 4D promueve las buenas relaciones
con los clientes, se espera mantener relaciones de largo plazo.

. Se tendran tantas reuniones como sean necesarias con el cliente dentro de
los horarios de atencién de la empresa de Mapeo 4D; para llegar a un
consenso en cuanto al servicio que se requiere, se mantendra un buen
relacionamiento de calidez, atendiendo las expectativas del cliente vy
escuchando sus demandas en todo momento seguido de la gestion de sus

requerimientos.

. Se pueden realizar cambios en las ideas sobre las piezas que todavia no han
sido elaboradas, debido a que las piezas audiovisuales se realizan con el
acuerdo y aprobacion de cada cliente, los cambios sobre las piezas ya

realizadas tendran un costo adicional.

La empresa de Mapeo 4D no trabajara en dias festivos ni fines de semana,
con excepcion de la ejecucion del evento en si que podra ser realizado en
dias festivos y fines de semana debido a la acogida que se puede tener en

estos dias.
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El cliente puede pedir los derechos de propiedad intelectual de las piezas, con
el acuerdo de que la empresa de Mapeo 4D pueda utilizar las piezas
audiovisuales Unicamente para promocionar sus servicios.

. Es responsabilidad de cada miembro de la empresa atender, escuchar y dirigir

correctamente las sugerencias o0 quejas de cada cliente de la manera mas
acertada posible.

En todo momento se cumplirdn con los estandares propuestos de la empresa,

entre ellos los de mejoria continua.

.La empresa de Mapeo 4D se compromete a documentar todos los acuerdos

respectivamente para la elaboracién del servicio.

. La empresa de Mapeo 4D se compromete a entregar las piezas audiovisuales

en los plazos establecidos, asi como se compromete a realizar todos los

puntos acordados en las reuniones con los clientes.

. En cuanto a los cobros, una vez realizados los acuerdos sobre las piezas

audiovisuales, para comenzar a armarlas se debe cancelar el valor del 30%,
una vez estén armadas las piezas audiovisuales sin la post produccion o
masterizacién del audio, se debera cancelar el 40% del valor acordado, y al
finalizar el evento se debera cancelar el restante 30%, para este 30% se
tendra un crédito de hasta un mes como plazo maximo, en caso de
incumplimiento se aplicara una multa equivalente al 0,5% del valor del

proyecto por cada semana transcurrida.

. En caso de incumplimiento por parte de la empresa de Mapeo 4D en alguno

de los puntos acordados y documentados, se indemnizara al cliente con un
5% mas del equivalente en el costo del tiempo por minuto a la no realizacion
del punto acordado.
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p. Para asegurar un buen servicio en el evento, se realizaran pruebas finales en
vivo previo al evento a realizar, también se aseguraran respaldos de la

informacién en 3 lugares diferentes.

g. Todos trabajan en conjunto para mantener a cada cliente satisfecho.

r. Los puntos mencionados en los literales e, g, h, i, j, n, A, 0 y p; seran parte del

contrato con cada cliente.

4.7 PROMOCION Y PUBLICIDAD

En primera instancia en la inauguracion de la empresa se destacara el nombre
de Mapeo 4D lo que lo distingue de Mapping 3D, se elaborara un logo que
transmita la sensacién de frescura, innovacion y tecnologia, con figuras y colores
afines a lo que se busca provocar, el logo lo realizaran en conjunto los miembros
del equipo de produccién, hay que destacar que los especialistas deben tener
conocimiento de disefio grafico y modelado 3D, el slogan sera simple y llamativo:
“Experiencias que impactan”.

4.7.1 Promocion

Para promover las ventas en un inicio, el primer afo se ofrecerd el 5% de
descuento en el costo de realizacion por minuto de las piezas audiovisuales a
cada cliente, con esto se espera promover las ventas iniciales para que lo
primeros clientes se animen a adquirir los servicios y para penetracion de

mercado.

En el caso de publicidad muchas empresas prefieren lanzar sus camparias mas
grandes en los ultimos meses del afno, por lo que se tendra una promocién para
romper las estacionalidad la cual durara por 3 meses desde febrero hasta abril,
la promocion sera de un 2% de descuento en el costo de realizacion por minuto
de las piezas audiovisuales dentro de estos meses que se espera que sean de

menor demanda para este tipo de servicios, esta promocion no sera valida el
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primer afo. A su vez se cobrara un 2% mas en caso de que el servicio sea
implementado en los ultimos meses del afo.

Para ayudar con la fidelizacion hacia la empresa de Mapeo 4D se ofrecera un
2% de descuento en el costo de realizacion por minuto de las piezas
audiovisuales para los clientes que adquieran nuevamente los servicios, sin

importar el tiempo transcurrido.

Como promocién comercial para los vendedores se ofrecera una comisién del

1% del monto al contrato firmado con el cliente.

Adicionalmente para promover las relaciones con las agencias de publicidad y
de medios; se ofrecera un descuento del 2% en el costo de realizacién por minuto
de las piezas audiovisuales, siempre y cuando el cliente sea recomendado por
las agencias de publicidad o de medios, o que el servicio sea adquirido a través
de estas agencias.

Con estas 5 promociones se busca aumento en las ventas el primer ario, fidelizar
a los clientes, reducir la estacionalidad en las camparias publicitarias que utilicen
Mapeo 4D, estimular las ventas y promover las relaciones con las agencias de
publicidad y de medios.

4.7.2 Publicidad

En cada publicidad de la empresa de Mapeo 4D siempre se incluira el logo y el
slogan de la empresa, también se dara a conocer personalmente los servicios

con un acercamiento hacia cada cliente.

La manera en la que se promovera la empresa de Mapeo 4D con su imagen es
a través de su pagina web y redes sociales, seran administradas por el personal
interno de la empresa, en la pagina Web se indicara el equipo de trabajo, los
servicios ofertados, los demos y showreel, los proyectos realizados entre otros;
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adicionalmente se elaboraran los boletines digitales que se enviaran a la base
de datos de la empresa de Mapeo 4D de anteriores clientes, posibles clientes,
agencias de publicidad y de medios entre otros. En cada proyecto se acordara
presentar el logo y slogan de la empresa de Mapeo 4D al inicio o final como parte
de la proyeccién de Mapeo 4D, la duracién de la aparicién del logo de la empresa
no sera adicional al minuto realizado para el cliente.

En la empresa de Mapeo 4D se sabe la importancia de realizar mercadeo,
publicidad y comunicacién por lo que se destinard un 3% de los ingresos
esperados del afio anterior para reinversién en publicidad en medios, el primer
afno se realizara publicidad unicamente por medios digitales que la empresa lo
manejara con personal interno, y a partir del segundo afo se realizara publicidad
en otros medios aparte de los medios digitales, se espera comenzar por revistas
especializadas como la revista Markka, al ofrecer un servicio que se dirige a un
nicho de mercado, no es recomendable realizar publicidad en medios masivos
ya que es posible que no se alcance al publico deseado, sin embargo si se tiene
un presupuesto alto a partir del segundo afo se podria destinar parte de este
para medios masivos que pueden ser mas costosos, se preferiran los medios
con un mejor direccionamiento hacia el publico deseado como son las revistas
especializadas de mercadeo y publicidad, para conocimiento de la empresa de
Mapeo 4D se espera obtener un relacionamiento en cada empresa que sea un
posible cliente, se lo hara de manera gradual ya que a pesar de ser un nicho de
mercado, este representa aproximadamente 1.054 empresas como potenciales

clientes.

4.7.2.1 Relaciones publicas

En ocasiones anteriores se puede observar que varias de las proyecciones
anteriormente realizadas de Mapping 3D en Ecuador como el evento de Mappi
o proyecciones sobre 3 iglesias en el Centro del Distrito Metropolitano de Quito
y proyeccion sobre el estadio Monumental en Guayaquil han tenido cobertura en
medios independientes al evento o la empresa que las realiza como en TV en
noticias o el programa En Corto, revistas como Cosas 0 prensa escrita como El
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Comercio, esto debido a que son presentados como notas de arte, algo
innovador o tecnolégico, lo que le da mayor alcance a esta herramienta.

Un ejecutivo de la empresa de Mapeo 4D se encargara de las relaciones publicas
para promover la empresa y su imagen en medios, se buscara tener un buen
relacionamiento con medios, especialmente con prensa escrita, revistas,
suplementos y canales de TV para que se tenga la posibilidad de cobertura de
los eventos en estos medios, a los medios interesados se les indicaran los
detalles del evento, detalles como la empresa cliente que lo implementa, tipo de
invitados, la duracién de la proyeccién, lugar y hora, esto siempre con la

autorizacion y apoyo de la empresa cliente.

4.8 DISTRIBUCION

Como se menciond en el punto 2.1.8., la distribucion sera de manera directa e
indirecta, la distribucién directa del servicio serd cuando el contacto lo realice
directamente personal de la empresa de Mapeo 4D con la empresa cliente, en
cuyo caso el vendedor tendra una comisién del 1% del contrato con el cliente; la
distribucién indirecta sera cuando el cliente sea referido o contactado a través de
agencias de publicidad y de medios, o que agencias de publicidad y de medios
requieran de los servicios de Mapeo 4D para unir estos a una campana del
cliente final, en cuyo caso se ofrecera un descuento del 2% para estas agencias;
en cualquier escenario la empresa de Mapeo 4D tendra contacto y sesiones
directas con el cliente final para acordar las piezas audiovisuales y el mensaje a

comunicar entre otros acuerdos.
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5 DISENO Y PLANES DE DESARROLLO

5.1 ESTADO ACTUAL DE DESARROLLO Y TAREAS PENDIENTES

Se debera acordar el nombre de la empresa y el logo, con eso y el acuerdo de
socios se podra constituir la empresa. Como se mencioné anteriormente el
primer paso para promocionar y vender a los primeros clientes requiere de un
acercamiento especifico para cada cliente, en este acercamiento es necesario
tener listos los demos del servicio que se va ofertar a manera de presentaciones
empresariales, se realizaran 2 demos de un minuto aproximadamente cada uno,
con estas presentaciones se busca demostrar la calidad y versatilidad de las
piezas audiovisuales que tiene la empresa; para la realizacion de estas piezas
se destinaran 30 dias de produccion, el proceso sera similar que con el cliente
final, primero se decidira la historia a seguir junto con un guion, esto le
corresponde al director de proyecto, consiguientemente se realizard un
storyboard y un animatic, esto le corresponde a todo el equipo de produccion,
una vez se tiene la idea de las artes se comienza a componer las piezas
audiovisuales junto con el mapeo de superficies, al final se unen las piezas de
audio con las de video y animacion para la post produccién y masterizacién; con
eso se procede a realizar las proyecciones sobre las superficies, se filmaran

estas proyecciones durante su ejecucién para ser mostradas posteriormente.

A) Demo en exteriores

En esta presentacibn se busca demostrar la calidad de las piezas
audiovisuales en lugares abiertos, se realizara en la fachada de un edificio, si
es posible se realizara en la fachada del edificio en donde estén ubicadas las
oficinas de la empresa de Mapeo 4D, para ello se mapeara la superficie a
proyectar, serd de noche, su duracion sera de aproximadamente 1 minuto en
una superficie aproximada de 5x5 metros, esta proyeccién tendra piezas
audiovisuales, habra musica desarrollada por el especialista en sonido, el
video tendra filmaciones realizadas por la empresa junto con animaciones en
2Dy 3D.
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B) Demo en interiores

En esta presentacibn se busca demostrar la calidad de las piezas
audiovisuales en lugares cerrados, se realizara en un local si es posible las
oficinas de la empresa de Mapeo 4D, se ubicaran cajas para tener profundidad
a manera de edificios, se mapearan las superficies, se realizara a cualquier
hora del dia pero no habran fuentes de luz adicionales a las de la proyeccién
durante su ejecucion dentro del local, la superficie sera de maximo 5x5 metros,
su duracion serd de aproximadamente 1 minuto y las piezas audiovisuales
seran similares a las piezas de la presentacion en exteriores pero adaptadas
a la superficie disefiada en el interior.

5.2 MEJORAMIENTO DEL SERVICIO

Conforme avanzan los proyectos y se realizan nuevos contratos con mas
clientes, la empresa de Mapeo 4D estard en constante mejora, con mayor
experiencia trabajando en conjunto, se podran pulir ciertos aspectos del servicio,
hay que destacar que los especialistas si deben tener experiencia en la

realizacion de sus funciones respectivas.

Las personas inmersas en los proyectos deben consultar constantemente las
tendencias, los medios, los mensajes y nuevas tecnologias que estén con una
mejor acogida en el publico y el mundo para ver la manera de ligar estas
tendencias al servicio de Mapeo 4D.

Para posteriores afos se analizara la posibilidad de diversificacion de servicios,
uno de los posibles servicios a implementar sera el de Vjing en las piezas
audiovisuales, esto le dara mayor interaccion de la campafna con los
espectadores.

Adicionalmente se buscaran cursos y talleres para mejorar las habilidades del
equipo de especialistas, ya sea en software o artes visuales, en la empresa de
Mapeo 4D se promovera la educacion continua.
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5.3 PROPIEDAD INTELECTUAL

La empresa de Mapeo 4D siempre dispondra de la opcion de registrar las piezas
audiovisuales, acordadas por el cliente, en el Instituto Ecuatoriano de Propiedad
Intelectual IEPI, esto quedara a disposicion de la empresa cliente, esto sera una
posibilidad en caso de que el cliente no quiera que copien la idea creativa, de
esa manera otras empresas no podran utilizar esta idea a menos que paguen
regalias o se llegue a un acuerdo con la empresa a la que estan registradas las
patentes, las patentes seran posibles siempre que el IEPI considere que la idea
es unica y no se ha realizado antes. Cabe destacar que siempre se tendra
exclusividad de estas piezas Unicamente para el cliente, es decir que las piezas
realizadas en sus respectivos formatos que sean acordadas por un cliente, seran
entregadas unicamente para él, la filmacién de la ejecucion de la proyeccién de
Mapeo 4D sera de acceso para todo mundo ya que son con fines publicitarios, a

excepcion que un cliente decida lo contrario.

En caso de que la empresa de Mapeo 4D logre realizar una nueva manera
creativa de comunicar el mensaje a través del servicio de Mapeo 4D, se buscara
patentar este tipo de producto o servicio para la empresa de Mapeo 4D, para ello
cada persona que forme parte de la empresa debera firmar en su contrato de
trabajo una clausula de confidencialidad con la empresa, esta sera indispensable
en caso que se genere una idea a ser patentada, de esa manera la patente sera
de propiedad en conjunto con la empresa de Mapeo 4D y la persona que ayudo
a generar la idea.
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6 PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

6.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

El servicio gira alrededor del cliente por lo que la cadena de valor, entre ellas las
funciones internas y operativas deben estar enfocadas a promover la buena

experiencia del cliente.

El primer paso es investigar todo lo referente a la empresa a la que se desea
atraer como cliente, con esto el asesor de la empresa de Mapeo 4D podra tener
un mejor acercamiento, al mismo tiempo que estara alineado a los objetivos de
la empresa cliente y conocerda un poco mejor o que esta busca junto con el
posible mensaje a comunicar en sus campanas publicitarias, en todo momento
se buscara generar una relacion de confianza con los representantes de la

empresa cliente.

Una vez el cliente acepte trabajar con la empresa, se realizaran una serie de
sesiones, durante las reuniones entre el equipo de la empresa de Mapeo 4D con
los representantes de la empresa cliente, se tendra en cuenta la satisfaccion del
cliente, se acordaran todos los aspectos necesarios para poner en marcha la
produccién de las piezas audiovisuales y ubicacion del escenario junto con las

superficies a mapear, estos aspectos seran:

 |dea principal de la camparia,
e Mensaje a comunicar con tiempos,

e Tipo de espectadores a los que se quiere entregar el mensaje.

Una vez se tiene esta informacion se arma un contrato legal de trabajo y con la
cancelacion del 30% del contrato por parte del cliente; se procedera a armar una
historia para comunicar el mensaje que vincule emocionalmente a los
espectadores de segmento o los segmentos que se esperan alcanzar, para ello

se elaborara lo siguiente:
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e Historia a seguir,

e Guion,

e Storyboard,

e Animatic,

e Acuerdos en las artes para las piezas visuales, video y animaciones en 3D,

colores e iluminacién,

e Acuerdos en el tipo de musica y sonidos para las piezas audiovisuales,

e Escenario y superficies a mapear.

Una vez se acuerdan los requisitos anteriores, con la aprobacion del cliente se
procedera con la produccién de las piezas audiovisuales, cabe destacar que en
todo el momento los representantes de la empresa cliente pueden acercarse a
revisar las piezas audiovisuales, se podran realizar cambios en las piezas en
todo momento, estos cambios no tendran costos adicionales siempre y cuando
estos sean sobre la misma historia o tipo de piezas audiovisuales acordados con
el cliente o no se hayan realizado aun, en caso de que soliciten una nueva
historia o idea a realizar y ya se tengan avances en las piezas, los cambios
tendran costos adicionales respectivamente al tiempo que tomo la realizacién.
Es importante que en las reuniones para los acuerdos esté presente todo el
equipo de produccion que se encargara del proyecto, de esa manera las
promesas sobre las piezas seran de acuerdo a lo que es posible realizar.

Una vez se tengan listas las piezas de video, animacién, audio y sonido se le
indicara al cliente, en esta etapa el cliente debera aprobarlas y con el pago del
40% del contrato; se procedera a unir las piezas audiovisuales, realizando la post

produccién y masterizacion de las mismas para el evento, el dia del evento se
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armardn las estructuras para los equipos y las proyecciones en las superficies,
de ser necesario se debera contratar a personal técnico capaz de montar
desmontar los equipos, las pantallas de lona y las estructuras en el escenario,
una vez terminado el evento el cliente debera cancelar el restante 30% del

contrato.

Cada acuerdo que se realice con el cliente serd documentado, serd necesario
contar con asesoria legal en la realizacion de cada contrato, la manera en la que
se deben documentar los acuerdos y los tramites con el local o la entidad
encargada de la superficie sobre la que se realizaran las proyecciones.

Habra una opcion para el cliente que sera la de medicién de impacto, para ello
se le pedira informacion sobre sus ventas antes y después por similares periodos
para analizarlas y realizar un informe que sera confidencial, se intentard acordar
con el cliente la posibilidad de compartir dnicamente los porcentajes de aumento
de ventas en el corto plazo con otros posibles clientes, adicionalmente se
realizard un seguimiento en redes sociales y otros medios, habra una persona
encargada de realizar este seguimiento, para los medios digitales le dedicara

una hora diaria, con esto se entregara un reporte final al cliente.

En todo momento se dispondran suficientes equipos para la realizacién del
proyecto, se realizaran respaldos cada dia de todo lo avanzado, en caso de que
se tenga mas de un proyecto en produccién y la empresa no tenga los suficientes
equipos, estos seran alquilados, se podran tener como maximo 4 proyectos al
mismo tiempo para evitar el incumplimiento en los plazos.

6.2 CICLO DE OPERACIONES

En cuanto a tiempos todos los dias mencionados se refiere a dias laborables; la
compra de equipos y herramientas, estas se detallan en el punto 6.3., para tener
lista la empresa de Mapeo 4D tomara aproximadamente 3 meses, revisar

capitulo 8, en cuanto al servicio; las reuniones con los clientes seran ilimitadas,
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se tendran tantas sesiones como sean necesarias para tener todos los aspectos
claros para su elaboracién y consiguientemente la satisfaccion del cliente. Una
vez se tiene definido el mensaje, segmento y tiempos que el cliente desea para
este servicio, se dispondra de 2 dias para la elaboracién de la idea o historia a
sequir, guion, storyboard, animaticy posibles artes para las piezas audiovisuales,
a continuacién con la aprobacion de lo anterior por el cliente y con la confirmacién
del local y escenario del evento se espera tener aproximadamente 15 dias
laborables para la elaboracion de las piezas audiovisuales, este periodo depende
también de la complejidad de las piezas audiovisuales que el cliente solicite, una
vez se tienen estas piezas y el cliente esté conforme con ellas, se procedera a
unir, post producir y masterizar las piezas, para ello se necesitara
aproximadamente 5 dias, con la ayuda de un software se podra formar la pieza
final, las ilustraciones sobre la maqueta se realizaran después de 7 dias de
comenzada la produccién de las piezas audiovisuales y sera paralelo a la
realizacion de las mismas, para el montaje en el lugar del evento se necesitan 2
dias para mapear la superficie a proyectar del escenario y para el montaje el dia
del evento se necesitan 6 horas para armar las estructuras necesarias, a esto
hay que sumar el tiempo de acuerdos con cada empresa, y se tendra un espacio
de 4 dias adicionales entre produccion de piezas y aprobaciones. En resumen
la empresa de Mapeo 4D necesita aproximadamente como minimo un mes y
medio de trabajo entre la propuesta inicial y el dia del evento para tener todo
listo.

Para los tiempos de medicién de impacto, estos dependeran del tipo de negocio
que tenga el cliente, es decir, si oferta productos o servicios de consumo masivo
la medicion bastard con un par de semanas porque sus inventarios rotan
rapidamente, en caso de que su producto sea mas especializado y llegue a un
nicho de mercado como el sector corporativo, la medicién sera por meses ya que
la venta final tomard mas tiempo.
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6.2.1 Flujograma de procesos

A continuacion se presenta el proceso de ventas y produccion de un proyecto de
Mapeo 4D, se aclara que el equipo de produccidon incluye al director de
proyectos, los especialistas en audio y sonido, animacién 2D, 3D y video en
conjunto con sus asistentes.
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Figura 44. Flujograma de ventas y procesos

6.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS CON
PROVEEDORES

Al ser un servicio especializado, los equipos y herramientas deben ser de la
capacidad y calidad necesaria para poder entregar un servicio de alta calidad,
para ello se detallan los requerimientos por areas o especialidades, nétese que
en algunos equipos se deben disponer de uno o mas equipos adicionales para
estar alineados con el plan de contingencia en caso de que se dafe alguno, ver
anexos del 35 al 39, la informacion siempre estara respaldada en 3 medios y en

la nube, los requerimientos son:
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A) Oficina:

El equipo total de trabajo el primer afo sera de 11 personas, se destaca que

para los equipos como computadores e impresoras se compraran aquellos

que tengan certificados de uso de energia eficiente con garantias extendidas

que cubran posibles dafos y otorguen un equipo de reemplazo al siguiente

dia habil en caso de dano, ademas se necesita:

2 sillas y una mesa de trabajo para cada empleado, tiempo de entrega

inmediato,

2 impresoras multifuncionales a color marca Xerox, tiempo de entrega

inmediata,

2 pizarrones de tinta, tiempo de entrega inmediata,

1 computador de escritorio para cada empleado, tiempo de entrega

inmediato,

4 computadores portétiles para el equipo de produccién y vendedor,

1 proyector de oficina marca Epson, tiempo de entrega inmediato,

1 teléfonos con sus respectivas extensiones para cada empleado, tiempo
de entrega inmediato,

Acceso a internet de banda ancha, tiempo de entrega 2 dias,

2 memorias flash de 8GB cada una para cada empleado, tiempo de entrega

inmediato,

Hojas y sobres membretados con el logo de la empresa de Mapeo 4D en
marca de agua, tiempo de entrega de 2 a 5 dias,
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e Una mesa oval para la sala de reuniones con 12 sillas, tiempo de entrega
2 dias,

e Suministros necesarios de oficina, tiempo de entrega inmediato,

e Programas: Office 2013 y Norton 360 antivirus para cada computador,
tiempo de entrega inmediato,

o Dominio de correo electronico con el nombre de la empresa de Mapeo 4D,

1 camara de seguridad.

B) Cafeteria:

2 mesas redondas para cafeteria, tiempo de entrega inmediato,

10 sillas para cafeteria, tiempo de entrega inmediato,

1 refrigeradora, tiempo de entrega 2 dias,

1 cafetera, tiempo de entrega inmediato,

1 microondas, tiempo de entrega inmediato,

Suministros de cafeteria, tiempo de entrega inmediato.

C) Requerimientos para especialistas en video y animacion:

Para los especialistas en video y animacién se requiere:

e 1 computador de escritorio Hewlett Packard de la linea Workstation para
cada uno, tiempo de entrega inmediato,

e 1 computador portatil Hewlett Packard de la linea Mobile Workstation para
cada uno, tiempo de entrega inmediato,

e 2 pantallas LCD LED de 21” para cada uno, tiempo de entrega inmediato,
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e Programas: MadMapper para mapear superficies, Milumin, Blender, Adobe
Photoshop, After Effects, Maya o Cinema 4D o 3D Studio Max, VDMX y
Adobe para Renderizacién, creacion, composicion y post produccién de las
piezas de video, tiempo de entrega inmediato.

D) Requerimientos para especialista en audio y sonido:

Para el especialista en audio y sonido se requiere de:

1 computador de escritorio Hewlett Packard de la linea Workstation, tiempo
de entrega inmediato,

1 computador portatil de la linea Mobile Workstation, tiempo de entrega
inmediato,

e 2 pantallas LCD LED de 217, tiempo de entrega inmediato,

e Programas: Ableton Live 9 para componer, editar y masterizar las piezas
de musica y sonidos, el programa VDMX para unir las piezas sin importar
los formatos, tiempo de entrega inmediato.

E) Requerimientos para director de proyectos:

El director de proyectos necesitara:

¢ 1 computador de escritorio Hewlett Packard de la linea Workstation, tiempo
de entrega inmediato,

e 1 computador portétil de la linea Mobile Workstation, tiempo de entrega
inmediato,

e 2 pantallas LCD LED de 217", tiempo de entrega inmediato,
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e 2 discos externos de 4TB cada uno, tiempo de entrega inmediato,

e Programas: todos los programas que ocupen los especialistas de audio,
video y animacién, tiempo de entrega inmediato.

F) Requerimientos para ejecucion de Mapeo 4D:

Para el evento se necesitaran:

e Andamios armables de hasta 10 metros de alto por 5 de largo, tiempo de
entrega de 5 a 10 dias,

e 2 ventiladores industriales Bosch para enfriar los equipos, tiempo de
entrega 1 dia,

e 2 calentadores Sunbeam para calentarlos en caso de que las temperaturas
sean muy bajas, tiempo de entrega un dia,

e 2 carpas Multicover de 4x4 metros para asentamiento de equipos, tiempo
de entrega inmediato,

e 2 proyectores de 10.000 lumenes marca Epson para las proyecciones,
tiempo de entrega 15 dias,

e 2 escaleras extensibles de hasta 10 metros en Kiwi para armar las
estructuras y escenario, tiempo de entrega inmediato,

e 1 consola de sonido marca Mackie, tiempo de entrega 15 dias,

e 2 parlantes amplificadores marca JBL para sonido, tiempo de entrega 15
dias,
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1 juego de luces de 3 Laser para efectos especiales, tiempo de entrega 15
dias,

1 micréfono Berhinger, tiempo de entrega inmediato,

1 ecualizador Berhinger para sonido, tiempo de entrega 15 dias,

e 1 compresor de audio Alesis, tiempo de entrega 15 dias,

1 filmadora Sony para filmar el evento, tiempo de entrega inmediato,

1 camara fotografica Sony de 14 megapixeles para tomar fotos del evento,
tiempo de entrega inmediato.

20 metros cuadrados de pantallas de lonas.

G)Requerimientos en servicios prestados:

Se necesitaran servicios basicos para las instalaciones como agua potable,
electricidad, teléfono y arrendamiento, ademas de:

o Servicios contables otorgados por Alejandra Mejia,

e Servicios de seguridad por la empresa Viteseg,

o Servicios legales por el Grupo L&G,

e Servicios de almacenaje de archivos en la nube, internet y dominio de

correo electrénico por CNT,

e Servicios de limpieza por la empresa Mega Distribuciones,

e Servicios de imprenta Senefelder para facturas y otras artes,
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o Servicio de transporte por Trans Magic,

e Seguro médico por BMI,

e En caso de necesitar equipos adicionales se rentaran en Max Cattan, 3

Laser o AV Marketing.

6.4 LOCALIZACION GEOGRAFICA, INSTALACIONES Y REQUERIMIENTO
DE ESPACIO FiSICO

6.4.1 Macro localizacion

El lugar o plaza en el que estaran ubicadas las oficinas sera en el centro norte
del Distrito Metropolitano de Quito ya que generalmente en esta zona se
encuentran ubicadas un gran porcentaje de empresas y sectores comerciales,
motivo por el cual en este sector hay gran afluencia de empresarios y negocios.

Adicionalmente la localizacién debera cumplir con los siguientes requisitos:

e Las oficinas deberan estar en menos de 100 metros de distancia a los
servicios y rutas de transporte publicos,

» Lejos de focos contaminantes o insalubres,

e A mas de 200 metros de una gasolinera o lugar de expendio de gas y

combustibles,
o Situado en una ubicacion de facil drenaje de aguas lluvia,

e A menos de 200 metros de una zona segura para desastres que esté
sefnalada por la Cruz Roja y su plan de desastres y contingencias,

o Debe tener buena recepcién de internet y sefal para el teléfono maévil.
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Debido a que el lugar de las proyecciones lo escogen los clientes no se tendra
un lugar especifico para estas.

6.4.2 Micro localizacion

Se arrendara un departamento de 200 metros cuadrados que es propiedad de
uno de los accionistas y a su vez cumple con todos los requisitos de macro
localizacion, esta ubicado en la Ihaquito y Amazonas en el tercer piso de un
edificio, este departamento cuenta con todas las instalaciones necesarias para
las oficinas y empleados, el costo de arriendo sera de $1.000 délares mensuales,
tiene facil acceso a carreteras, hay estaciones de policia y bomberos asi como
hospitales y clinicas en el sector alrededor al parque La Carolina.

= SHOPPING

Figura 45. Ubicacion de oficinas
Tomado de Google Maps, 2014
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6.4.3 Requerimientos de espacio fisico

Se tendran las oficinas necesarias para cada empleado los cuales seran 11 el
primer ano, en recepcion se encontrara una persona donde también habra una
sala de espera, habran 3 puestos de trabajo que estaran separados del estudio
en el que trabajaran los especialistas de video, animacién y el asistente; este
debe estar separado para que puedan trabajar en colaboracién sin
interrupciones, en una seccién separada se tendra el estudio del especialista en
sonido; este estudio debe estar separado para poder escuchar las piezas
audiovisuales con la minima contaminaciéon sonora posible por lo que sera
acustizado. Es necesario tener un cuarto aparte para las ilustraciones sobre las
maquetas el cual debe estar completamente libre de luces naturales o externas,
otro cuarto en donde se almacenaran los equipos necesarios para el montaje de
los escenarios para los eventos, una sala de reuniones para las sesiones con los
clientes con capacidad para 12 personas, una bodega para almacenar cajas
membretadas con documentos de la empresa, se necesitan 2 bafnos, uno de
hombres y otro de mujeres, una cafeteria con espacio para 10 personas, debe
haber una salida de emergencia, se contara con un plan de contingencia en caso
de incendios o desastres naturales para una eficiente evacuacion, el lugar debe
cumplir con las normas regulatorias para locales y se obtendra el permiso de
bomberos. Se espera cubrir estas necesidades en espacio con un area
aproximada de 200 metros cuadrados. En caso de contratar a mas personas en
posteriores anos se procedera a rentar el piso 4to piso del edificio el cual tiene
200 metros cuadrados y podra abastecer a mas personal.

6.5 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE PROYECTOS

Al ser un servicio que es entregado de manera digital, necesita de un apropiado
almacenamiento digital como tenerlo en la nube de la empresa en la cual la
informacién esté segura en servidores y se podra acceder a ella en cualquier
dispositivo siempre que se tenga la clave de acceso, se tendran respaldos en los

discos duros externos y en los computadores del equipo de produccién, para
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movilizar esta informacién también se tendra la opcion de grabarlos en memorias
flash, para el manejo de cada proyecto se tendra un cédigo que diferenciara a la
empresa cliente, duracién del mismo, lugar a proyectar y fecha en la cual se
realizara el evento, en caso de necesitar mas espacio de almacenamiento en la

nube se comprara mas ya que este puede ser casi ilimitado.

Como se mencion6é anteriormente el maximo de proyectos a realizar
continuamente o paralelamente serdn de hasta 2 proyectos consecutivos por
cada especialista en animacién 2D y 3D, por cada 4 especialistas en animacion
se necesita un especialista en audio y sonido y otro especialista en video, ya que
es el maximo de capacidad que se podra manejar por especialistas.

6.6 ASPECTOS LEGALES Y REGULATORIOS

La persona que maneje los libros contables junto con el asesor legal, los cuales
seran servicios contratados, deberan mantener al dia los aspectos legales de la

empresa, el IVA a pagar sera de 12%, con una retencion del 1%.

Adicionalmente el asesor legal apoyara en la realizaciobn de contratos,

seguimiento de tramites y revision de locales para los eventos.

Después del ejercicio contable y el estado de pérdidas y ganancias se debera
pagar el impuesto a la renta de acuerdo al beneficio neto, después se deberan
pagar las utilidades a trabajadores que corresponde al 15% de los beneficios
después de pagar el impuesto a la renta, el restante porcentaje de ganancias
netas seran repartidas entre los accionistas de la empresa.
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7 EQUIPO GERENCIAL

El equipo gerencial o administrativo seran los representantes legales, quienes
en el primer ano seran el director de proyectos y un especialista del equipo de
produccidn, ellos se encargaran de planificar, dirigir, controlar y gestionar los
proyectos asi como los procesos internos y externos de la empresa.

7.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El principal recurso de la empresa son las personas ya que conforman el capital
humano de la compafiia y su bienestar, se emitir4 un informe trimestral en el que
se comunicaran los logros de la empresa en este periodo, se tendra una reunién
anual en la que se comunicara los resultados econémicos y empresariales,
adicionalmente se tendra una politica de puerta abierta la cual consiste en la
conversacion de los problemas abiertamente de manera objetiva con cada parte

involucrada para buscar soluciones.

Hay que destacar que se respetaran las diferencias culturales y se fomentara el
buen trato y relacionamiento entre los integrantes de la empresa, asi como que
el equipo estara abierto a sugerencias de mejora por parte de todos los
integrantes internos y externos a la empresa.

La estructuracion de puestos debe ser acorde a los objetivos de la empresa y
con un enfoque en brindar un buen servicio a cada cliente. Se resalta que es
funcién de todos los integrantes de la empresa asistir a las capacitaciones

programadas y mejorar continuamente.
7.1.1 Organigrama
Como cultura organizacional se espera tener mas una estructura horizontal que

vertical ya que se busca fomentar la equidad y tener un grupo con alta

comunicacion, ya que asi lo demanda el servicio, todos en el equipo de
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produccién se reportaran entre si, el director de proyectos sera el encargado de
las indicaciones en cada proyecto.

proyectos

l Director de

director de
proyectos

Asistente del
Recepcionista

Especialistas en
video

audio y sonido nimacion 2D y 3D cuentas

lEspeciaIistas en

lEspecialistas en Ejecutivos de

especialistas

I Asistentes de

Figura 46. Organigrama funcional

7.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

7.2.1 Descripcion de funciones y capacidades

Cabe destacar que cada integrante debe mantener nitido su puesto de trabajo e
instrumentos de trabajo, se escogera a un representante legal adicional entre los

especialistas.

Al ser contratado cada empleado debera recomendar a dos personas para que
sean su reemplazo en caso de que el empleado regular salga a vacaciones o
tenga que ausentarse por algin motivo, la persona recomendada debe tener las
capacidades similares a las de cada empleado y debera cumplir con las
funciones del empleado regular en caso de ser aprobado como un posible

reemplazo.
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Todos los integrantes de la empresa deberan tener un minimo de 3 afnos de
experiencia en las respectivas carreras afines para cada cargo, deben conocer
sobre la herramienta publicitaria de Mapeo 4D, deben manejar las herramientas
sefnaladas en el punto 6.3., correspondientes a cada especialista, deben tener
un nivel de inglés avanzado y deberian tener como habilidades: liderazgo, trabajo
bajo presion, comunicacién corporativa, pro actividad y ser bueno en buscar

soluciones.

El equipo de produccién esta conformado por el director de proyectos y todos los
especialistas, tanto de video, animaciéon 2D y 3D y el especialista en audio y

sonido.

El equipo de ventas estara integrado por los ejecutivos de cuenta y el equipo de
produccién, de los cuales; los especialistas se dedicaran Unicamente a la
elaboracién de las piezas audiovisuales una vez se tenga en proceso un proyecto
con un cliente, cuando no se tenga un proyecto en produccién el equipo de
especialistas deberan investigar y preparar los acercamientos a posibles

clientes, por lo que tendran un salario fijo y uno por proyectos realizados.

A continuacion se describen las funciones, capacidades y habilidades de trabajo
que cada empleado debe tener:

A) Funciones y capacidades para director de proyectos:

Nivel del cargo: alto.

Todos le reportan a él y a su vez él se comunica con todos.



Tabla 28. Funciones y capacidades para director de proyectos
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FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Planifica, supervisa, dirige, controla y
administra todas las actividades y sus

Encargado de remuneraciones al

personal.
avances en cada etapa.
Ser el representante legal de la|Encargado de la gestién de
empresa. capacitaciones.

Supervisa y gestiona las reuniones

con clientes.

Tratamiento a las no conformidades
con clientes con acciones correctivas

0 preventivas.

Se encarga del reclutamiento, del

bienestar y cohesion de los

integrantes de la empresa.

de de
rendimiento de cuentas anuales vy

Planificacién reuniones

trimestrales para anuncios de logros.

Encargado de acuerdos en compras,
pagos a proveedores y cobranzas a

clientes.

Acuerdo de procedimientos internos.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria
Comercial,
Administracién de
empresas o

Mercadeo.

Documentaciéon y almacenamiento
de proyectos en la nube y otros
medios, asi como sus piezas en bruto
en sus formatos respectivos con sus
cédigos respectivos.

Registro de proveedores y clientes.

Establece y ejecuta el cronograma de
actividades para todo el equipo.

Planificacion para mejora continua y
calidad.

Busqueda de clientes y preparacion
de acercamiento.

Elaboracion de presupuestos.

Elaboracion de catalogo de servicio,

como la planeacion de artes, piezas

audiovisuales 'y espacios en

superficies del escenario.

Elaboracién de proformas a clientes. |Boletines trimestrales, demos y
showreel.

Analisis financiero. Elaboracién de informes.

Generacion de idea, historia, arte y

guion a seguir en cada proyecto, asi | Elaboracién de planes de

contingencia para entidades del
Estado.

Relacionamiento con clientes.

Elaboraciéon de politicas de gobierno
corporativo.

Firma de documentos legales de la
empresa.

Relacionamiento  publico y de

medios.

Conocimientos en
finanzas, recursos
humanos, ventas
y normas, leyes
laborales, calidad
y manejo de
inventarios.
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B) Funciones y capacidades para asistente del director de proyectos:

Reporta directamente al director de proyectos, si es necesario le reportan

todos los integrantes de la empresa y a su vez se comunica con ellos.

Tabla 29. Funciones y capacidades para asistente de director de proyectos

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Ayuda al Director de Proyectos en
todas sus funciones y lo que este
le solicite.

Elaboracion de informes y reportes
de ventas con estadisticas.

Emisién y entrega de facturas.

Gestién de suministros de oficina e

insumos de cafeteria.

Seguimiento de acuerdos en
compras, pagos a proveedores y

cobranzas a clientes.

Seguimiento en pago a

proveedores.

Ayuda con la preparacion de

presupuestos y cotizaciones.

Seguimiento de encuestas a
empleados y clientes.

Ayuda con la documentacién de la
empresa, contratos con clientes,
contratos y pagos a proveedores.

Ayuda con las comunicaciones

internas y externas de la empresa.

Seguimiento de satisfaccion al
cliente y preparacion de informe.

Seguimiento de impacto en redes
sociales y otros medios.

Ser representante para el plan de

contingencias.

Seguimiento a actividades en caso
de haber no conformidades con

clientes.

Mensajeria interna y externa,
de

proveedores y clientes.

entrega documentos  a

Apoyo en relacionamiento publico
y de medios.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria
Comercial,
Administracién de
empresas o

Mercadeo.




Nivel de cargo: alto
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C)Funciones y capacidades para especialista en audio y sonido:

Reporta directamente al director de proyectos, se comunica con todos los

integrantes de la empresa.

Tabla 30. Funciones y capacidades para especialista en audio y sonido

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Asistir a las reuniones de

planificacién.

Apoyo en la idea, historia, arte y
guion a seguir en cada proyecto,
asi como la planeacién de artes,
piezas audiovisuales y espacios
en superficies del escenario.

Reporte de las necesidades en
herramientas y equipos para audio
y sonido cada proyecto.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria en
Sonido o Acustica.

Composicién, edicion y
masterizacién de piezas de audio

y sonido.

Elaboracion de informes.

Almacenamiento de las piezas de
audio y sonido en sus respectivos

formatos.

Presentacion el dia del evento.

Definicion de procesos del area.

Conocimientos en
los programas
necesarios para
elaborar Mapeo
4D sefalados en
el punto 6.3.

Alta creatividad.

Mantenimiento adecuado de los

equipos.

Apoyo en unién de piezas
audiovisuales.

Busqueda  de clientes y

preparacién de acercamiento.

Apoyo en la elaboracién de

demos, boletines y showreel.

Portafolio de
minimo 10
proyectos
originales.




Nivel de cargo: alto

D) Funciones y capacidades para especialista en video:
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Reporta directamente al director de proyectos, se comunica con todos los

integrantes de la empresa.

Tabla 31. Funciones y capacidades para especialistas en video

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Asistir a las reuniones de

planificacion.

Apoyo en la idea, historia, arte y
guion a seguir en cada proyecto,
asi como la planeacién de artes,
piezas audiovisuales y espacios en
superficies del escenario.

Reporte de las necesidades en
herramientas y equipos para video
para cada proyecto.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria en
Video o
Producciéon de
TV o Cine.

Conocimientos
en los programas
necesarios para
elaborar Mapeo
4D sefalados en

video en sus respectivos formatos.

Presentacion el dia del evento.

el punto 6.3., y
Composicién, edicibn 'y post . ) manejo de
i ) i Elaboracion de informes. )
produccién de piezas de video. camara Red
One.
Almacenamiento de las piezas de .
Alta creatividad.

Definicion de procesos del area.

Conocimiento de

Disefio Gréfico.

Mantenimiento adecuado de los
equipos.

Apoyo en unibn de piezas

audiovisuales.

Busqueda de clientes y preparacion
de acercamiento.

Apoyo en la elaboracion de demos,
boletines, logo y showreel.

Portafolio de
minimo 10
proyectos
originales.




Nivel de cargo: alto

E) Funciones y capacidades para especialista en animacion:
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Reporta directamente al director de proyectos, se comunica con todos los

integrantes de la empresa.

Tabla 32. Funciones y capacidades para especialistas en animacion 2D y 3D

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Asistir a las reuniones de

planificacion.

Apoyo en la idea, historia, arte y
guion a seguir en cada proyecto,
asi como la planeacién de artes,
piezas audiovisuales y espacios en
superficies del escenario.

Reporte de las necesidades en

herramientas y equipos para

animacion para cada proyecto.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria en

Animacion.

Composicién, ediciébn y post
produccién de piezas de animacién

2Dy 3D.

Elaboracion de informes.

Conocimientos
en los programas
necesarios para
elaborar Mapeo
4D senalados en
el punto 6.3.

Almacenamiento de las piezas de

video en sus respectivos formatos.

Presentacion el dia del evento.

Definicion de procesos del area.

Alta creatividad.

Conocimiento de

Disefo Gréafico.

Mantenimiento adecuado de los
equipos.

Apoyo en unibn de piezas

audiovisuales.

Busqueda de clientes y preparacion
de acercamiento.

Apoyo en la elaboracion de demos,
boletines, logo y showreel.

Portafolio de
minimo 10
proyectos
originales.




Nivel de cargo: medio.

F) Funciones y capacidades para asistente de especialistas:

Reporta directamente a cada especialista, se comunica

integrantes de la empresa.

Tabla 33. Funciones y capacidades para asistente de especialistas
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con todos los

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Apoyo en todas las funciones de los
especialistas y sus solicitudes.

Mantenimiento adecuado de

equipos.

Elaboracion de informes.

Estudios en
carreras afines a
Administracion
de Empresas,
Mercadeo,
Acustica,
Ingenieria en
Video, Ingenieria
en Animacién o

Diseno Gréafico.

Manejo de bodega, inventarios y
activos fijos de la empresa.

Seguimiento de las actividades de
los especialistas.

Ayuda en montaje de equipos para
los eventos.

Alta creatividad.

Conocimiento de

Disefo Gréafico.




Nivel de cargo: alto.

G)Funciones y capacidades para ejecutivos de cuenta:
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Reporta directamente al director de proyectos, se comunica con todos los

integrantes de la empresa.

Tabla 34. Funciones y capacidades para ejecutivos de cuenta

FUNCIONES PERIODICAS

FUNCIONES OCASIONALES

CAPACIDADES

Investigacién de clientes potenciales.

Planeacién de acercamiento al

cliente.

Programacién y asistencia a
reuniones con clientes y equipo de

produccién.

Relacionamiento con clientes.

Comunicacion interna y externa en

aspectos del cliente.

Presentacion el dia del evento.

Comunicacion de necesidades del

cliente.

Envio de boletines trimestrales a
base de datos.

Entrega de informe de medicién de
impacto a clientes.

Ayuda en la elaboracion de

proformas para clientes.

Seguimiento en temporadas,
ocasiones especiales y post venta a

clientes.

Elaboracion de informes.

Estudios en
carreras afines a
Ingenieria
Comercial,
Administracion
de Empresas o
Mercadeo.

Alta creatividad y
conocimiento en

ventas.
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H) Funciones y capacidades para recepcionista:

Nivel de cargo: medio.

Reporta y se comunica con todos los integrantes de la empresa.

Tabla 35. Funciones y capacidades para recepcionista

FUNCIONES PERIODICAS FUNCIONES OCASIONALES |CAPACIDADES
Atencion en recepcion. Estudios en
Contestar llamadas y dirigirlas a los | Elaboracién de informes. carreras afines
integrantes de la empresa. a Ingenieria
Entrega y recepcién de documentos Comercial,

del personal, proveedores y clientes. | Representante en los planes de| Administracién

Apoyo al personal en actividades. contingencia. de Empresas o

Envio de mails y comunicaciones. Mercadeo.

I) Capacitaciones:

Para todos los integrantes de la empresa se buscard programar estas
capacitaciones:

e Ventas,

¢ Recursos humanos,

e Servicio al cliente,

e Liderazgo y trabajo en equipo,
e Microsoft Office avanzado,

o Comunicacién corporativa,

e Manejo de proyectos,

e Administracién de tiempo,

e Motivacion,

¢ Neurolingtistica e Inteligencia Emocional,
o (Calidad y mejora continua,

e Ergonomia,

o Cursos técnicos.
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7.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTAS Y
ACCIONISTAS

El administrador sera el director de proyectos junto con otro representante legal
que sera parte también del equipo de produccién, ambos representantes legales
tendran derecho a participacién en acciones, al ser una Sociedad An6nima se
podran incrementar las acciones con el aumento de capital lo cual permitira el
ingreso de nuevos accionistas, para motivos administrativos y de gobierno
corporativo se buscara que personal interno de la empresa tenga una
participacion accionaria del 51% como minimo y se buscara que este porcentaje
sea de un numero impar de personas para evitar conflictos en decisiones
corporativas, el restante 49% de acciones se podra disponer a inversores
externos de ser una posibilidad. Cada accionista tendrd como beneficios,
obligaciones y derechos el respectivo al porcentaje de acciones que este tenga
en la empresa, en caso de haber ganancias netas después del pago del impuesto
a la renta y el pago de las utilidades a trabajadores se tendra el beneficio a
accionistas el cual podrd ser reinvertido en la empresa o repartido
respectivamente en los porcentajes correspondientes para cada accionista.

Las compensaciones a accionistas se detallan en el punto 11.5.

7.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

La empresa de Mapeo 4D acepta y practica las leyes y reglamentos laborales
que rigen al Ecuador, asi como estd de acuerdo con los derechos de los
trabajadores, el pleno empleo, la estabilidad laboral y la mejora continua en sus

capacidades.

Se busca crear un ambiente de trabajo saludable, amigable, de tolerancia,
solidaridad y de camaraderia lo que debe ir de la mano con el trabajo
responsable, ético e integro en equipo, se busca ofrecer los beneficios que cada

empleado se merece, compartir los logros de la empresa, asi como crear
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desafios en los que se mejore constantemente y el empleado se sienta motivado,
se reconoce el valor que cada empleado representa para la empresa, se alienta
para mejorar y desarrollar constantemente sus habilidades y competencias. Se
promueve la comunicacion y la libre informacién dentro de la empresa.

Los beneficios y salarios laborales de cada empleado se detallan en los anexos
del 40 al 45, todos tendran salarios fijos a excepcién de los especialistas que
también tendran un salario por proyecto elaborado, adicionalmente los
vendedores que obtengan un contrato con el cliente ganaran el 1% de ese

contrato.

En general en todos los contratos para los empleados se tendran los siguientes

lineamientos a seguir:

Los contratos se realizaran anualmente.

e Todas las personas, sin discriminacién alguna, podran ser parte de la

empresa siempre y cuando cumplan con los requisitos del cargo.

e Se tendra una clausula de confidencialidad en la cual se indique que a
pesar de que el empleado tenga acceso a informacién de la empresa,
proveedores y clientes, esta informacion no sera revelada a ninguna
persona por ningun medio y esta obligacion sobrevivira a la vigencia del
contrato de trabajo.

e En caso de terminacién de contrato; la empresa y el empleado se regiran a
las leyes vigentes para los pagos de beneficios dependiendo de las
circunstancias de la terminacion del contrato.

e Se acordara una pension mensual a los empleados regulares, y una
pensidn por proyecto con los empleados que trabajen por proyectos,
pension que debera cubrir todos los valores exigidos por la ley laboral.



170

Los integrantes de la empresa tendran derecho a los beneficios adicionales
los cuales son transporte para los eventos y seguro de salud.

Todos los integrantes de la empresa se comprometen a seguir las normas
de la empresa asi como cumplir los reglamentos y leyes que apliquen a
cada actividad.

Todos los integrantes de la empresa se comprometen a seguir los planes
de contingencia establecidos internamente asi como la planificaciéon de

capacitaciones y mejora continua.

Todos los integrantes de la empresa se comprometen a resolver sus
problemas mediante el didlogo y el uso de la politica de puerta abierta en
la que se discutira objetivamente cada asunto.

Todos los empleados se comprometen a dar un trato y servicio de élite a
cada cliente, asi como a escuchar sus demandas, gestionarlas o
direccionarlas con la persona adecuada y al mismo tiempo reportar al
equipo de trabajo con el fin de prevenir los inconvenientes en futuras

ocasiones.

Todos los empleados tienen el derecho de sugerir mejoras en procesos 0
actividades y se comprometen a buscar orientacién en caso de ser

necesario.

Los empleados se comprometen a implementar los valores empresariales

en sus actividades.

Las compensaciones a los reemplazos sera como servicios prestados y
sera similar al de la persona regular en el porcentaje respectivo a la
elaboracion de las piezas audiovisuales si es el caso o al tiempo de apoyo.



171

o Esta es una empresa de servicios que requieren mucha creatividad e
innovacion, para mantener la motivacion, concentracién y creatividad es
necesario tomar descansos constantes, por lo que cada empleado debera
tener un receso de al menos 10 minutos por cada 2 horas de trabajo como

minimo.

e Seimplementaran salidas recreativas y deportes fuera del trabajo a realizar
en conjunto ya que el ejercicio ayuda a mantener la mente sana y ademas
promueve la creatividad y el proceso de generacién de ideas.

e El aumento salarial serd anualmente en igual cantidad al porcentaje

aumentado por el Estado el cual fue del 6% del salario minimo vital.

7.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Como se mencioné en el punto 7.3., cada accionista tendra obligaciones,
derechos y beneficios Unicamente del porcentaje de acciones que le
corresponda, las decisiones que competen a accionistas seran puestas a

votacion, y la decisién con el porcentaje mayoritario sera aceptada.

Los derechos y beneficios incluyen beneficios laborales, beneficios en utilidades,
voz y voto en reuniones de accionistas, acceso a toda la informacién de la

empresa.

Las restricciones incluyen no poder vender o ceder las acciones en un periodo
de 3 afnos, en caso de pérdidas se compartira la pérdida en el porcentaje
accionario correspondiente.

7.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Se necesitaran servicios basicos para las instalaciones como agua potable,
electricidad, teléfono y arrendamiento, la facturacion de los siguientes servicios

sera por servicios prestados.
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Para las personas y empresas que otorguen los servicios demandados deberan
tener como minimo 3 afnos de experiencia en sus respectivos campos y cumplir
con lo siguiente:

A) Servicios contables

Nivel de servicio: alto.

Reporta al equipo gerencial y se comunica con todos los integrantes de la

empresa.

Funciones:

e Mantener al dia los libros contables asi como la depreciacion de equipos y

activos fijos,

e Reportar al SRI los formularios de declaraciéon de impuestos con su detalle,

¢ Apoyo en los analisis financieros,

¢ Ingreso de facturas y documentos contables al sistema,

e Reportes de pagos y cuentas por cobrar,

e Elaboracién de informes.

Capacidades:

La persona responsable de estas funciones debe:

e Tener estudios en carreras afines a Contabilidad o Auditoria

e Tener conocimientos de las leyes laborales y contables del Ecuador,
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e Tener conocimientos de las deducciones y exenciones a impuestos para

empresas segun la el Cédigo Tributario emitido por el SRI.

B) Servicios de seguridad por la empresa Viteseg

Nivel de servicio: alto.

Reporta a todos los integrantes de la empresa en especial al equipo gerencial.

Funciones:

o Vigilar y velar por la seguridad del personal y los equipos o activos fijos de

la empresa,

Capacidades:

e La persona encargada deberé tener capacitacién en seguridad, vigilancia y

defensa personal.

C)Servicios legales por el grupo L&G

Nivel de servicio: alto.

Reporta al equipo gerencial y se comunica con todos los integrantes de la

empresa.

Funciones:

o Gestion de tramites legales internos de la empresa y contratos con clientes

entre otros,

o Comunicacién de leyes y reglamentos aplicables al modelo de negocio y

los integrantes de la empresa,
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* Apoyo en la revision de locales y que estos cumplan con lo necesario para
eventos,

Capacidades:

e La persona encargada debera tener estudios en carreras afines a Leyes,
Jurisprudencia o Derecho Laboral,

e Tener conocimientos en las leyes y reglamentos laborales del Ecuador y

aquellos que aplican al modelo de negocio.
D)Servicios de almacenaje de archivos en la nube por CNT
Nivel de Servicio: alto.
Se almacenaran los datos e informacion de proyectos entre otras cosas en la
nube digital, de esta manera no se utilizara tanto espacio para guardar
documentos fisicos, el espacio dependera de las necesidades, como
requerimiento se necesita una clave para acceso a estos documentos.
E) Servicios de limpieza por la empresa mega distribuciones
Nivel de servicio: medio
La persona encargada deberd mantener limpias las instalaciones de las

oficinas sin topar los equipos ya que estos seran responsabilidad de cada
especialista.
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F) Servicios de imprenta Senefelder

Nivel de servicio: bajo

Esta empresa se encargara de imprimir las artes, tarjetas de presentacion,
hojas y sobres membretados entre otros.

G)Servicio de transporte por Trans Magic

Nivel de servicio: bajo.

Esta empresa seré la encargada de prestar sus servicios de transporte de ida

y vuelta de equipos al lugar del evento y las oficinas.

H) Renta de equipos adicionales a las empresas Max Cattan, 3 Laser o Av
Marketing

Nivel de servicio: alto.
En caso de no contar con los equipos suficientes para realizar la produccion
o proyeccién de un proyecto, los equipos necesarios seran rentados a estas
empresas que realizan eventos macro y cuentan con los equipos necesarios
que la empresa de Mapeo 4D podria utilizar.

1) Seguro médico por BMI

Nivel de servicio: alto.

Se contrataran los servicios para seguro médico con la empresa BMI.



8 CRONOGRAMA GENERAL
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8.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

A continuacion se detallan las actividades necesarias para poner en marcha a la

empresa en orden cronoldgico:

Tabla 36. Actividades para poner el hegocio en marcha y produccion

TIEMPO EN DIiAS

procesos de trabajo.

ACCION A TOMAR ENCARGADOS
LABORABLES
COMIENZO
Blusqueda y reclutamiento de o ]
o Personal administrativo 20
especialistas.
Busqueda y acuerdos de servicios o ]
Personal administrativo 2
legales y contables.
Obtencion de financiamiento. Personal administrativo 10
L Personal administrativo con asesor
Constitucion legal de la empresa. 15
legal.
Arrendamiento de local. Personal administrativo 1
Adquisicion de herramientas y|Personal administrativo con 15
equipos de trabajo. especialistas.
Adecuacion de instalaciones. Personal administrativo 2
Elaboracion de catdlogo de| .
o Director ~de  proyectos  con
servicios con logo y demos entre o 30
especialistas.
otros.
Inicio de busqueda de clientes y|
» ) Director de proyectos. 1
preparacién de acercamiento.
Contratacién de personal regular a L
) ) Personal administrativo con asesor
partir del primer contrato con un 5
. legal.
cliente.
Comienzo de relacionamiento| )
o ) Director de proyectos con asistente. constante
publico con medios.
Funcionamiento regular de la i
o Todos los integrantes de la
empresa y seguimiento de los constante
empresa.
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ACCION A TOMAR

ENCARGADOS

TIEMPO EN DIAS
LABORABLES

PRODUCCION

Acuerdo de mensaje a comunicar,
productos y servicios a publicitar y
publico deseado.

de
especialistas y cliente.

Director proyectos  con

Presentacion de propuesta para
elaborar el servicio de Mapeo 4D.

de

especialistas.

Director proyectos  con

Una vez aceptada la propuesta y
documentada, se acuerdan piezas

audiovisuales y escenario.

de
especialistas.

Director proyectos con

Una vez aceptada la propuesta y

documentada, se elabora el

contrato.

Director de proyectos, especialistas,
asesor legal y cliente.

Se revisa que el local donde se vaya
a realizar el evento cumpla con los

requisitos legales.

Director de proyectos, especialistas,
cliente y asesor legal.

El cliente paga 30% del contrato y se
comienza a elaborar las piezas
audiovisuales y a mapear las

superficies del escenario.

de
especialistas.

Director proyectos con

15

llustracibn de  piezas sobre

maqueta.

Director de proyectos con cliente,
especialistas y asistentes.

Se presentan las piezas finales sin
unir y el cliente acepta y paga el
40% del contrato.

Director de proyectos, especialistas,
asesor legal y cliente.

Se unen las piezas audiovisuales y
el cliente acepta.

Director de proyectos, especialistas,
asesor legal y cliente.

Se prepara el escenario, se montan
las estructuras y se realiza el evento
que sera filmado y se tomaran

fotografias.

Director de proyectos, especialistas,
asesor legal y cliente.

El cliente realiza el pago del restante
30%.

Cliente.

20

Elaboracion de reporte de impacto.

Director de proyectos con asistente.

Realizacion del boletin trimestral y
showreel una vez se haya realizado

el primer proyecto.

de
especialistas y asistentes.

Director proyectos  con
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Se observa en el diagrama de Gantt, que las actividades necesarias para poner el negocio en marcha tomaran
aproximadamente un tiempo de 3 meses con 20 dias.
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Se observa en el diagrama de Gantt, que las actividades de produccion de un proyecto de Mapeo 4D toman aproximadamente
como minimo un mes y medio desde que el cliente acepta el servicio hasta que se realiza la produccién del mismo.
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9 RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS
9.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

Se tiene como supuesto que la ley de comunicacion se mantenga vigente, el
hecho de tener una ley de comunicacién que exige a las empresas a utilizar
publicidad que sea realizada nacionalmente y que la empresa pertenezca en al
menos un 80% a ecuatorianos o extranjeros establecidos en Ecuador, ayuda
bastante al crecimiento interno en el sector publicitario entre otros.

Se espera que siga aumentando el PIB del Ecuador y con esto la inversion
publicitaria en el pais y el Distrito Metropolitano de Quito, tal como se muestra
en la tabla y figura 7, el promedio de crecimiento de la inversién publicitaria del
2006 al 2012 fue de 10%, incluso mayor al crecimiento del PIB, que fue de
aproximadamente 9% en los ultimos 5 afos, ver tabla y figura 13.

Se espera que el mercado objetivo de 1.054 empresas se mantenga e incluso
se incremente, ya que la mayoria de empresas ecuatorianas son productoras y
comercializadoras de productos y materias primarias sin mucha elaboracion, al
ser commodities no requieren de mucha publicidad ya que ofrecen un producto
estandar similar a muchos otros ofertantes, es por eso que siempre habra la
opcién de mejoras en los sectores productivos para fomentar la industria interna
por lo cual se estan aplicando politicas de proteccion a la produccién interna del
pais y se intenta fomentar la inversién para las industrias y empresas que dan el
salto de produccion de materias primas a la produccion de productos mas
elaborados, en caso de haber un crecimiento en la produccién interna de
productos mas elaborados es posible que requieran de servicios publicitarios
para dar a conocer sus productos.

Se espera que la competencia mantenga sus procesos de elaboracién y calidad
de Mapping 3D en al menos el primer afio en que la empresa de Mapeo 4D

arranca y se da a conocer.
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Se espera sustentar las necesidades de produccion y sostenibilidad de la
empresa con el capital humano, capital financiero, equipos y herramientas
detallados, asi como cubrir con los tiempos estimados y los tiempos a acordar
con cada cliente; la realizacién de las piezas audiovisuales.

Se espera cohesién con todos los integrantes de la empresa, asi como un buen

relacionamiento con clientes, proveedores y agencias publicitarias y de medios.

Se espera que la empresa GS| sea capaz de mantener la informacién que la

empresa guarda en la nube respaldada y segura.

9.2 RIESGOS, PROBLEMAS PRINCIPALES Y PLANES DE CONTINGENCIA

Los riesgos y problemas principales se detallan a continuacién junto con los

planes de contingencia para cada uno:

9.2.1 Riesgo de baja demanda

Segun los datos levantados en las encuestas hay una posibilidad de que el 49%
porcentaje del mercado objetivo demande servicios de Mapeo 4d, lo que equivale
a 1.054 empresas, los cuales son potenciales clientes que estén dispuestas a
implementar los servicios publicitarios y a su vez estén dispuestas a destinar una
cantidad suficiente para cubrir la inversion en la implementacion de Mapeo 4D.
Se emplearan varias estrategias sefaladas en los puntos 2.4., 4.3.y 6.1., para
penetracion de mercado, dar a conocer los servicios de la empresa de Mapeo

4D y crecimiento en ventas.

Adicionalmente se tendra en cuenta que es posible que no se obtenga clientes
en todos los meses debido a la demanda estacional de publicidad por parte de
los clientes, para evitar la estacionalidad se ofrecera una promocién del 2% en
un trimestre desde febrero hasta abril, y una aumento del precio del proyecto de
Mapeo 4D en 2% los ultimos 3 meses del afio, también se pagaran a los
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especialistas por las funciones de vendedores mensualmente y Unicamente se
le pagara un salario adicional por proyecto realizado.

9.2.2 Riesgo de aumento de competencia

En caso de que aumente la competencia, la cual es relativamente poca en la
actualidad, la empresa de Mapeo 4D empleara las estrategias para dar a conocer
las ventajas competitivas y las mejoras que la empresa tiene frente a sus
competidores, entre ellas una mejor experiencia en escenarios exteriores debido

a la implementacion de pantallas de lona.

En caso de la llegada de una multinacional con alto capital que decida
posicionarse en Ecuador como una empresa proveedora de servicios de
Mapping 3D debido a la alta demanda que pueda de este servicio contra la poca
oferta disponible, se analizard implementar estrategias diferenciadas de costos
bajos junto a las estrategias de amplia diferenciacion.

9.2.3 Bajo financiamiento y alta deuda

En caso de que no haya suficiente financiamiento no se podra comenzar con el
proyecto, para poder acceder a un financiamiento en bancos se indicaran los
resultados de las encuestas indicando la demanda de servicios de Mapeo 4D,
se espera tener un 50% de financiamiento en bancos, la parte restante del
financiamiento serd aportada por los integrantes de la empresa, en caso de
pérdidas estas seran asumidas por los accionistas e inversionistas de la

empresa.
9.2.4Riesgo de necesitar mas tiempo del acordado para la produccion
Para evitar la falta de tiempo en la realizacidén de piezas audiovisuales se tendra

como limite realizar de 2 proyectos consecutivos por especialista en animacion,

es la capacidad maxima que tendra el personal de produccion.
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Adicionalmente se tienen los contactos de reemplazos que podrian ayudar en la
produccién de ser necesario.

Otra medida de prevencién es acordar con cada cliente un 50% mas del tiempo
que se necesita para realizar las piezas audiovisuales, no significa que siempre
se utilice todo el tiempo acordado en todos los proyectos, por ultimo en caso de
no alcanzar a realizar el servicio en los plazos acordados la empresa de Mapeo
4D se compromete a devolver al cliente el dinero en el porcentaje respectivo a la
realizacion de la pieza faltante o el tiempo respectivo mas un 5% adicional.

9.2.5RRiesgo de pérdida de informacion

En todo momento se tendran 2 respaldos fisicos de los contratos con clientes y
las garantias con proveedores, y respaldos digitales de las piezas audiovisuales
en sus formatos originales y el formato de la pieza final de cada proyecto en 3
lugares diferentes, en la nube, en los discos duros externos y en las
computadoras de los especialistas. Adicionalmente al comprar los equipos se
adquirirdn equipos con garantias y se solicitara un centro de servicios autorizado.
Para los contratos y documentos fisicos; se tendran copias de los mismos que
seran documentados y archivados dentro de la empresa.

9.2.6 Riesgo de personal ausente o mucha demanda de proyectos

El personal indispensable, o las funciones més indispensables de la empresa
son de los especialistas y las piezas audiovisuales, para evitar la falta de
personal al momento de realizar el contrato laboral se pedira al empleado el
contacto de 2 posibles reemplazos en caso de ausencia, estos reemplazos
deberan cumplir con las funciones y tener las capacidades necesarias para cada
puesto de trabajo, adicionalmente no se elaboraran mas de 2 proyectos
consecutivos por especialista en animacién, en ese caso se acordara con el o

los clientes un tiempo de espera para poder trabajar el servicio de Mapeo 4D.
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9.2.7 Riesgo de insatisfaccion por parte de cliente

Para evitar insatisfaccion se capacitara al personal en servicio al cliente, ademas
el cliente podra tener tantas sesiones como desee para los acuerdos en la
realizacion del proyecto, se podran realizar cambios en las piezas en todo
momento, estos cambios no tendran costos adicionales siempre y cuando estos
sean sobre la misma historia o tipo de piezas audiovisuales acordados con el
cliente 0 no se hayan realizado aun, en caso de que soliciten una nueva historia
o idea a realizar y ya se tengan avances en las piezas, los cambios tendran
costos adicionales respectivamente al tiempo que tomoé la realizaciéon de las
piezas anteriores. Adicionalmente todo el personal estard disponible para
escuchar a cada cliente, gestionar sus demandas o direccionarlas con la persona

que pueda dar una solucién.

Adicionalmente se destinard un 10% del capital de trabajo, capacitaciones,
costos de empleados nuevos y costo variable por proyecto para riesgos e
imprevistos, el cual equivale el primer afio a $45.699,19, aumentando este en un
3,98% anual, el cual es el promedio de inflacion de los ultimos 5 afos.

9.2.8 Riesgo de falta de equipos para produccion

Para evitar la falta de equipos para produccién se tendra un equipo por
empleado, mas un computador portatil por area, es decir, uno para el director de
proyectos, uno para especialistas en audio y sonido, uno para especialistas en
animacioén y uno para especialistas en video. En caso de necesitar mas equipos
de los disponibles en la empresa se alquilaran a las empresas detalladas en el
punto 7.6.
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10PLAN FINANCIERO
10.1 INVERSION INICIAL
A continuacién se detalla la inversion necesaria para cubrir todos los costos y

gastos requeridos para que la empresa se pueda poner en marcha, se cubrira
un periodo de 6 meses en los cuales es posible no tener clientes.

Tabla 37. Inversidn inicial

INVERSION INICIAL

MUEBLES Y ENSERES $ 13.571,00
EQUIPOS $ 75.930,00
CONSTITUCION EMPRESA $ -
PROGRAMAS $28.012,50
CAPACITACIONES $ 4.700,00
PRESENTACIONES EMPRESARIALES $ 10.590,00
RIESGOS E INPREVISTOS $ 45.658,93
CAPITAL DE TRABAJO $117.709,29

TOTAL $296.171,71

Se ha tomado la inversion de los muebles, equipos, programas, capacitaciones
necesarios para el personal contratado el primer afno, junto con el costo de la
realizacion de las presentaciones empresariales para el acercamiento a clientes,
riesgos e imprevistos que constituird un 10% del capital de trabajo y costos
variables por proyecto, este aumentara cada afo en un 3,98% el cual es el
promedio de inflacién de los ultimos 5 afios, el capital de trabajo constituye de
las remuneraciones, servicios y amortizaciéon por 6 meses y el capital necesario
para cubrir el 30% de los ingresos esperados debido al mes de crédito que se
otorgard para el pago de este 30% del contrato con el cliente. Para ver el
desglose de cada monto revisar anexos del 35 al 39.



188

10.2 FUENTES DE INGRESOS

Para el ajuste del precio se utilizaron como fuente los datos de las encuestas
obteniendo asi un promedio tanto para las empresas Grandes como empresas
Medianas tipo B, promedio el cual las empresas estan dispuestas a pagar por el
servicio publicitario de Mapeo 4D, a este promedio se le redujo el 30% para ser
conservadores, los precios alcanzados cubren los costos minimos de produccion
de un proyecto de Mapeo 4D, el precio para las empresas Grandes sera un
promedio de $34.918,80 y para las empresas Medianas tipo B sera de un
promedio de $$16.496,90. Se obtuvo una demanda anual aproximada de 1.054
empresas, por lo que esta claro que hay un mercado existente dispuesto a
implementar el servicio. La produccién y elaboracién de proyectos de la empresa
se basara en la capacidad del equipo de produccién que tiene para realizar un
proyecto al mes, la cual es de 2 proyectos consecutivos por especialista en
animacion, esta capacidad no superara la demanda del servicio ya que se busca,
por recomendacion de expertos, cubrir inicialmente un 3% de la demanda del
mercado. Las ventas incrementaran en un 10% anualmente, el cual es el

porcentaje de crecimiento del sector publicitario del 2006 al 2012.

Adicional a los ingresos esperados por ventas se espera vender los equipos
depreciados los cuales podran venderse en un 20% al precio inicial. A
continuacién se detallan las ventas esperadas por afo.



Tabla 38. Fuentes de ingresos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos

Cantidad empresas Medianas tipo B 16 18 20 22 24
Precio empresas Medianas tipo B $ 15.672,06 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes 16 18 20 22 24
Precio empresas Grandes $ 33.172,86 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $ 781.518,64 $ 925.482,60 $ 1.028.314,00 $1.131.145,40 $ 1.233.976,80
Venta de equipos depreciados 0 0 0 $ 19.348,50 $ 1.238,21
Total ingresos $ 781.518,64 $ 925.482,60 $1.028.314,00 $ 1.150.493,90 $ 1.235.215,01

Nota: se ofrece un descuento del 5% para el primer afio para los primeros clientes.

68}
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10.3 COSTOS FIJOS Y VARIABLES

10.3.1 Costos fijos

A continuacién se detallan los costos que son parte de la empresa
independientemente del nivel de ventas que esta tenga, en este caso se incluyen
del anexo 55 todos los muebles y enseres sin los suministros de oficina, cafeteria
y tintas, del anexo 36 y 38 se incluyen todos los equipos y programas, del anexo
37 se incluyen todos los servicios a excepcion de los servicios legales vy
transporte ya que van atados a cada proyecto, también se incluyen los demos o
presentaciones empresariales y las remuneraciones, revisar el desglose de
remuneraciones en anexos del 40 al 45.

Tabla 39. Costos fijos

COSTOS FIJOS

MUEBLES Y ENSERES $12.811,00
EQUIPOS $ 75.930,00
SERVICIOS LEGALES $ 1.200,00
PROGRAMAS $ 28.012,50
DEMOS $ 10.590,00
REMUNERACIONES $ 116.922,86
SERVICIOS $ 41.880,00

TOTAL $ 287.346,36

10.3.2 Costos variables

Para los costos variables se incluyeron del anexo 35 de muebles y enseres los
suministros de oficina, cafeteria y tintas, del anexo 39 se incluyeron todas las

capacitaciones y se incluyeron los riesgos e imprevistos.
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Tabla 40. Costos variables

$ 93,33

$ 391,67
$ 3.804,91
$ 4.289,91

En cuanto a los costos variables por proyecto se tienen las remuneraciones por
servicios prestados a especialistas, la elaboraciéon de la maqueta, los servicios
legales y de transporte mas las comisiones del 1% para el vendedor del proyecto.

Tabla 41. Costos variables por proyecto

$ 3.600,00
$ 2.400,00
$ 3.000,00
$ 1.200,00

$ 150,00

$ 240,00
$10.590,00

En cuanto a los costos por empleados nuevos se detallan a continuacion, el

desglose se encuentra en el anexo 46.

Tabla 42. Costos por empleados nuevos

$ 7.260,10 $ 16.552,35 $ 7.260,10 $7.260,10

Nota: los costos aumentan en un 3,98% anualmente el cual es el promedio de inflacién de los

Gltimos 5 afos.

10.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

A continuacién se muestran los margenes de utilidad de la empresa:



Tabla 43. Margen bruto y margen operativo

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total ingresos $ 781.518,64 $925.482,60| $1.028.314,00| $ 1.150.493,90| $ 1.235.215,01
Costos
Costo fijo por proyecto $ 338.880,00 $ 381.240,00 $ 423.600,00 $ 465.960,00 $ 508.320,00
Costos variables mensuales $51.478,93 $ 53.527,79 $ 55.658,20 $ 57.873,39 $60.176,75
Publicidad $- $ 15.630,37 $ 18.509,65 $ 20.566,28 $ 22.622,91
Total costos $ 390.358,93 $ 450.398,16 $ 497.767,85 $ 544.399,67 $591.119,66
Utilidad bruta $ 391.159,71 $ 475.084,44 $ 530.546,15 $ 606.094,23 $ 644.095,35
Gastos administrativos $116.922,86 $161.475,22 $ 216.644,05 $ 253.803,14 $ 292.895,00
Comision ventas $7.815,19 $9.254,83 $10.283,14 $11.311,45 $12.339,77
Gastos herramientas por empleados nuevos $- $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $- $2.137,10 $ 6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo $ 17.660,52 $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $- $- $- $- $ (53.419,71)
Total gastos $ 175.840,16 $ 228.728,97 $ 296.851,24 $ 328.132,32 $ 311.595,48
Utilidad antes de participacion a trabajadores $ 215.319,55 $ 246.355,46 $ 233.694,91 $ 277.961,91 $ 332.499,87
Utilidad a trabajadores $ 32.297,93 $ 36.953,32 $ 35.054,24 $ 41.694,29 $ 49.874,98
Utilidad antes del impuesto a la renta $ 183.021,62 $ 209.402,15 $ 198.640,67 $ 236.267,62 $ 282.624,89
Impuesto a la renta $ 45.755,40 $ 52.350,54 $ 49.660,17 $ 59.066,91 $ 70.656,22
Utilidad neta $ 137.266,21 $ 157.051,61 $ 148.980,50 $ 177.200,72 $211.968,67
Reinversiones de equipos y programas $- $ (15.035,61) $ (25.680,67)| $(125.015,65) $ (16.903,26)
Ajuste depreciacion $ 33.441,60 $ 35.578,70 $ 40.276,07 $ 46.592,30 $ 46.931,17
Amortizacién préstamo $ (23.578,56) $ (26.367,91) $ (29.487,23) $ (32.975,57) $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $53.419,71
Reserva legal $14.712,92 $15.122,68 $ 13.408,87 $6.580,18 $ 25.853,97
|[FLUUGINETOBECAUANNI  $132416,32] $136.104,11] $120.679,81|  $59.221,61| $232.685,73

¢l
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La inversion en publicidad seré el 3% de los ingresos esperados del afio anterior,
en cuanto a la reserva legal, de acuerdo al codigo tributario en el Art. 97, se debe
tomar un porcentaje no minimo al 10% para compafias anénimas hasta alcanzar

un 50% del capital social de la compania.

Para las depreciaciones se tomo6 como referencia la tabla de depreciaciones de
activos emitida por el SR, la cual es de 10 anos para instalaciones, muebles y
maquinarias; y 3 afos para equipos de computo y programas. Para las
reinversiones se tomé en cuenta un aumento del 3,98% anualmente. Para ver

las tablas de depreciaciones y reinversiones revisar el anexo 47.

10.5 ESTADO DE RESULTADOS

A continuacién se muestra el estado de resultados proyectado a 5 anos.



Tabla 44. Estado de resultados

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos $781.518,64 $925.482,60| $1.028.314,00| $ 1.150.493,90| $ 1.235.215,01
Costo fijo por proyecto $338.880,00| $381.240,00f $423.600,00| $465.960,00| $508.320,00
Costos variables mensuales $51.478,93 $ 53.527,79 $ 55.658,20 $57.873,39 $60.176,75
Publicidad $- $ 15.630,37 $ 18.509,65 $ 20.566,28 $ 22.622,91
Costos $ 390.358,93 $ 450.398,16 $ 497.767,85 $ 544.399,67 $591.119,66
Utilidad bruta $ 391.159,71 $475.084,44| $530.546,15| $606.094,23| $ 644.095,35
Gastos administrativos $116.922,86 $161.475,22 $ 216.644,05 $ 253.803,14 $ 292.895,00
Comisién ventas $7.815,19 $9.254,83 $10.283,14 $11.311,45 $ 12.339,77
Gastos herramientas por empleados nuevos $ - $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacién por equipos nuevos $- $2.137,10 $ 6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo $17.660,52 $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $- $- $- $-| $(53.419,71)
Total gastos $ 175.840,16 $ 228.728,97 $ 296.851,24 $ 328.132,32 $ 311.595,48
Utilidad antes de participacion a trabajadores $ 215.319,55 $ 246.355,46 $ 233.694,91 $ 277.961,91 $ 332.499,87
Utilidad a trabajadores $ 32.297,93 $ 36.953,32 $ 35.054,24 $ 41.694,29 $ 49.874,98
Utilidad antes del impuesto a la renta $ 183.021,62 $ 209.402,15 $ 198.640,67 $ 236.267,62 $ 282.624,89
Impuesto a la renta $ 45.755,40 $ 52.350,54 $ 49.660,17 $ 59.066,91 $ 70.656,22
Utilidad neta $ 137.266,21 $ 157.051,61 $148.980,50| $177.200,72| $211.968,67

61
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10.6 INGRESO REAL DE EFECTIVO

En el anexo 49 se muestra el flujo de efectivo real para los ingresos ya que el
70% de la inversion del cliente en Mapeo 4D debera ser cancelado en la
produccién, mientras que para el restante 30% del contrato se podra cancelar a
partir de 30 dias de realizado el evento.

La diferencia maxima del ingreso esperado al ingreso real debera ser incluida en
la inversion para el capital de trabajo ya que son ingresos que se esperan pero

tomaran un mes en hacerse efectivos.

10.7 PUNTO DE EQUILIBRIO

Como férmula para el punto de equilibrio se tiene:

CF
PV-CV

P.eq.=

(Ecuacion 3)

Dénde:

P.eq. = es el punto de equilibrio buscado,
CF = costos fijos,

CV = costos variables,

PV = precio de venta unitario

A continuacion se demuestran los puntos de equilibrio para cubrir los costos fijos

y variables:
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Tabla 45. Punto de equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Promedio en precios $24.422,46| $25.707,85| $25.707,85| $25.707,85| $25.707,85
Costos fijos $ 287.546,36| $ 220.057,66| $ 287.604,70| $ 425.900,93 | $ 358.754,26
Costos variables $10.590,00| $10.590,00f $ 10.590,00| $ 10.590,00| $ 10.590,00
Punto de equilibrio 21 15 19 28 24
Cantidades esperadas 32 36 40 44 48

Como se puede observar en la tabla 45, el punto de equilibrio promedio en el
primer afo se alcanza cuando se venden los servicios de Mapeo 4D a 21
empresas con un promedio de precio de $24.422,46 entre Medianas tipo B y
Grandes, siendo el segundo afio una combinacion de precio de $25.707,85 para
15 empresas, los siguientes afos se deberan vender 19, 28 y 24 proyectos
respectivamente, esta variaciéon se debe a las reinversiones para empleados
nuevos y sus remuneraciones que forman parte de los costos fijos, ver anexo 48,
nétese que en cada afio se espera vender mas proyectos de los necesitados
para cubrir el punto de equilibrio de acuerdo a las cantidades esperadas de venta

en el escenario normal.

10.8 BALANCE GENERAL

A continuacién se muestra una foto de la empresa afo a afno, se debe tener en

cuenta que la suma de los pasivos con el patrimonio debe ser igual a los activos.



Tabla 46. Balance general

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS

Activos corrientes
Caja - Bancos $ 308.102,62 $ 347.307,05 $ 408.242,22 $ 448.421,86 $ 681.107,59
Inventarios $- $- $- $- $-
Total activos corrientes $ 308.102,62 $ 347.307,05 $ 408.242,22 $ 448.421,86 $ 681.107,59
Activos no corrientes
Muebles y enseres $10.746,90 $ 9.552,80 $ 8.358,70 $ 7.164,60 $ 5.970,50
Equipos $ 97.936,60 $ 65.689,10 $ 33.441,60 $ 123.191,45 $ 87.509,08
Equipos reinversiones $ - $ 15.035,61 $ 25.680,67 $ 109.953,49 $ 73.700,36
Depreciacion $ (33.441,60) $ (35.578,70) $ (40.276,07) $ (46.592,30) $ (46.931,17)
Total activos no corrientes $ 75.241,90 $ 54.698,81 $ 27.204,90 $193.717,24 $ 120.248,78

TOTAL ACTIVOS $ 383.344,52 $ 402.005,87 $ 435.447,12 $642.139,10 $ 801.356,36

PATRIMONIO Y PASIVO
PATRIMONIO
Capital $ 116.922,86 $161.475,22 $ 216.644,05 $ 475.576,11 $ 422.285,45
Reserva legal $14.712,92 $ 15.122,68 $ 13.408,87 $ 6.580,18 $ 25.853,97
Utilidad del ejercicio $ 132.416,32 $136.104,11 $ 120.679,81 $ 59.221,61 $ 232.685,73
Total patrimonio $ 264.052,11 $ 312.702,01 $ 350.732,72 $ 541.377,91 $ 680.825,16
PASIVO

Pasivo corriente
Participacion trabajadores $ 32.297,93 $ 36.953,32 $ 35.054,24 $ 41.694,29 $ 49.874,98
Impuesto a la renta $ 45.755,40 $ 52.350,54 $ 49.660,17 $ 59.066,91 $ 70.656,22
Total pasivo corriente $ 78.053,34 $ 89.303,86 $84.714,40 $ 100.761,19 $ 120.531,20
Pasivo a largo plazo
Obligaciones bancarias $41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08
Total pasivo no corriente $ 41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08 $ 41.239,08

TOTAL PASIVO $ 119.292,42 $ 89.303,86 $84.714,40 $ 100.761,19 $ 120.531,20

TOTAL PATRIMONIO Y PASIVO $ 383.344,53 $ 402.005,87 $ 435.447,12 $642.139,10 $ 801.356,36

L6}
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10.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

10.9.1 Analisis de sensibilidad

En este punto se calculan los resultados del flujo de caja de la empresa ajustados
para que la tasa de retorno TIR sea igual que la tasa de descuento u
oportunidad y el valor actual neto VAN sea $0, se indican los analisis de
sensibilidad con cambios Unicamente en precio, cantidades vendidas y aumento
de los costos fijos por proyecto manteniendo las demas variables fijas, para ver

los flujos completos revisar el anexo 50.

Tabla 47. Analisis de sensibilidad por cantidad

SENSIBILIDAD A PROYECTOS VENDIDOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD ESPERADA E. MEDIANA B 16 18 20 22 24
CANTIDAD ESPERADA E. GRANDE 16 18 20 22 24
PRECIO E. MEDIANA B $15.672,06|$ 16.496,90|$ 16.496,90|$ 16.496,90|$ 16.496,90
PRECIO E. GRANDE $ 33.172,86|$ 34.918,80|$ 34.918,80|$ 34.918,80|$ 34.918,80
CANTIDAD SENSIBLE E. MEDIANA B 16 17 17 18 19,7
CANTIDAD SENSIBLE E. GRANDE 16 17 17 18 19,7
VARIACION 0 6% 15% 18% 18%

Se observa que para alcanzar TIR 18% y VAN $0 se deben vender 6% menos
proyectos el segundo afo, 15%, 18% y 18% menos proyectos los arnos 3
resto de variables

consecutivos respectivamente, esto manteniendo el

constantes.

Tabla 48. Analisis de sensibilidad por precios

SENSIBILIDAD A PRECIO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PRECIO ESPERADO E. MEDIANA B |$ 15.672,06|$ 16.496,90| $ 16.496,90| $ 16.496,90| $ 16.496,90
PRECIO ESPERADO E. GRANDE $33.172,86| $ 34.918,80| $ 34.918,80| $ 34.918,80| $ 34.918,80
PRECIO SENSIBLE E. MEDIANA B | $ 14.694,12| $ 15.467,49| $ 15.467,49| $ 15.467,49| $ 15.467,49
PRECIO SENSIBLE E. GRANDE $31.102,87| $ 32.739,87| $ 32.739,87| $ 32.739,87| $ 32.739,87
VARIACION PRECIO E. MEDIANA B 6,24% 6,24% 6,24% 6,24% 6,24%
VARIACION PRECIO E. GRANDE 6,24% 6,24% 6,24% 6,24% 6,24%
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Se observa que para alcanzar TIR 18% y VAN $0 se deben disminuir los precios
en un 6,24% cada ano, esto manteniendo el resto de variables constantes.

Tabla 49. Analisis de sensibilidad por costos fijos por proyecto
SENSIBILIDAD A COSTOS FIJOS POR PROYECTO

COSTO FIJO NORMAL $ 10.590,00
COSTO FIJO SENSIBLE $12.178,50
VARIACION 15%

Se observa que para alcanzar TIR 18% y VAN $0 se debe aumentar en un 15%
los costos fijos por proyectos, esto manteniendo el resto de variables constantes,
para ver el desglose de los costos fijos por proyecto ver la tabla 41.

10.9.2 Escenarios

En el anexo 51 se adjuntan los escenarios normal, pesimista y optimista
adaptados al flujo de caja de la empresa, para el escenario pesimista se tomé en
cuenta el menor porcentaje de crecimiento del sector publicitario el cual fue de -
17% en el 2009, para el escenario optimista se tomé en cuenta el mayor
crecimiento del sector publicitario de 28% para el 2007, se modificé el volumen
de ventas de acuerdo a estos porcentajes senalados y se obtuvieron los
resultados de la tabla 50. Ver tabla y figura 7. Para la tasa de descuento se
utilizaron las férmulas de TREMA y WACC que se indican en el punto 10.10., en
las ecuaciones 6, 7 y 8.

Tabla 50. Escenarios normal, optimista y pesimista

ESCENARIO NORMAL PESIMO OPTIMO PROMEDIO
TASA DE DESCUENTO 18% 18% 18% 18%
TIR 34% 11% 71% 39%

VAN $121.161,66 | ($42.798,79) | $441.749,51 | $173.370,79

Como se puede apreciar en la tabla 47, el promedio de TIR es de 39% entre los

3 escenarios y el promedio de VAN es de $173.226,44, se debe tener en cuenta
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que las tasas -17% y 28% son el mas bajo y el mayor crecimiento de todo el
sector publicitario del 2006 al 2012; y no solo de actividades publicitarias BTL
con herramientas similares al Mapeo 4D, se estima que la inversion en estas
herramientas aumente afno a afo.

10.9.3 indices financieros

A continuacion se detallan los indicadores financieros importantes para le
empresa los cuales nos indican su estado econdémico de acuerdo a los datos del
flujo y balance general sefialados en el anexo 52.

Tabla 51. indices financieros

INDICADORES DE LIQUIDEZ

Liquidez = Activo corriente / Pasivo corriente
Liquidez = 2,58 3,89 4,82 4,45 5,65
Prueba acida = (Activo corriente - Inventarios) / Pasivo corriente
Prueba acida = 2,58 3,89 4,82 4,45 5,65
INDICADORES DE RENDIMIENTO
Relacion beneficio costo = Flujo Acumulado / Inversiones
Relacién beneficio costo = 2,30
ROA = Utilidad bruta / Activos totales
ROA = 360% 631% 1269% 465% 689%
ROE = Utilidad neta / Patrimonio
ROE = 52% 50% 42% 33% 31%
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO
Razén deuda = Pasivo total / Activo total
Razén deuda = 31% 22% 19% 16% 15%
Apalancamiento = Pasivo / Patrimonio
Apalancamiento = 45% 29% 24% 19% 18%
INDICADORES DE RENTABILIDAD
Margen bruto = Utilidad bruta / Ventas
Margen bruto = 50% 51% 52% 54% 52%
Margen operativo = Utilidad antes de impuestos / Ventas
Margen operativo = 28% 27% 23% 25% 27%
Margen de utilidad = Utilidad neta / Ventas
Margen de utilidad = 18% 17% 14% 16% 17%
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En cuanto al indice de liquidez nos indica que se tienen $2,58 délares por cada
délar que se debe y conforme pasa el tiempo esta liquidez aumenta hasta
alcanzar $5,65 por cada délar adeudado en el quinto afo.

En el caso para la empresa de Mapeo 4D al no ofertar productos no se necesita
tener inventarios en bodega por lo que la prueba &cida es la misma que la

liquidez corriente.

En cuanto a la relacion beneficio costo se tiene que por cada délar invertido se

recuperan netamente $2,30 délares.

En cuanto al retorno sobre los activos ROA es la relacidon entre los activos y la
utilidad obtenida antes de impuestos e intereses, para la empresa es del 360%
el primer ano, fluctuando cada afo dependiendo de los activos que se tienen en
la empresa, este porcentaje es alto ya que es una empresa de servicios
publicitarios en los que prevalece el conocimiento del capital humano sobre las
herramientas de trabajo, se puede decir que con este modelo se tiene eficiencia
de los equipos de trabajo a pesar de lo costosos que estos puedan ser.

En cuanto al retorno sobre el patrimonio ROE mide la relacién entre el patrimonio
y la utilidad neta después de intereses e impuestos, para la empresa el ROE
representa el 52% el primer afo, fluctuando afio a afo por el capital invertido

siendo este de 31% el 5to ano.

En cuanto a la razén de deuda nos indica el porcentaje del patrimonio que puede
estar comprometido por la deuda, en el caso de la empresa representa un 31%

el primer afo disminuyendo afio a afo hasta alcanzar el 15% el quinto afo.

En cuanto al apalancamiento nos indica el porcentaje del capital que esta
comprometido por terceros, en este caso por el Banco Pacifico, para la empresa
el apalancamiento el primer afo es de 45%, este disminuye afo a afo llegando
a 18% el 5to ano.
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El margen bruto nos indica la rentabilidad de la empresa teniendo en cuenta las
ventas con los costos de produccion del servicio, para la empresa es del 50% el
primer ano, fluctuando afno a afo llegando al 52% el 5to afo.

El margen operativo nos la rentabilidad de la empresa teniendo en cuenta las
ventas con las utilidades antes de impuestos e intereses, para la empresa es del
28% el primer ano, este margen fluctia afo a ano llegando al 27% el 5to ano.

El margen de utilidad nos indica la rentabilidad de la empresa teniendo en cuenta
las ventas con la utilidad neta después de intereses e impuestos, para la

empresa es del 18% el primer afno sin fluctuar mucho el resto de arios.

10.10 VALUACION DE LA EMPRESA

Para la valuacion de la empresa se utilizara el modelo de CAPM, la férmula es
la siguiente:

Re = Rf + B * (Rm — Rf=) (Ecuacioén 4)

Dénde:

Rf = tasa libre de riesgo, 4,58%,

Rm = rendimiento del mercado, 50%,
Rm-Rf = prima de riesgo, 55,42%,

B = Beta del mercado,

Re = rendimiento de la empresa, 18%.

La tasa libre de riesgo es la tasa anual emitida por el Banco Central del Ecuador,
el rendimiento de mercado se calcula en un 50%, el beta se obtiene: de la

siguiente manera:

B = (Rm — Rf) / (rendimiento de la empresa — Rm) = 0,29 (Ecuacion 5)
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El Re nos da como resultado un 18% que es el mismo obtenido con el TREMA,
WACC 6 tasa de descuento, ver punto 11.1.

Entonces se tienen los siguientes datos:

Tabla 52. Analisis de valuacion

ESCENARIO NORMAL PESIMO OPTIMO PROMEDIO
TASA DE DESCUENTO 18% 18% 18% 18%
TIR 34% 11% 71% 39%

VAN $121.017,31 | ($42.943,15) | $441.605,15 | $ 173.226,44

En este caso la valuacién de la empresa es en promedio de $173.226,44 con un
TIR promedio de 39% el cual es mayor al 18% obtenido anteriormente.
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11PROPUESTA DE NEGOCIO

11.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Para obtener la tasa de descuento se utiliza la formula del TREMA la cual

consiste en:
TREMA=1+F +IF (Ecuacién 6)
Dénde:
Rentabilidad promedio del sector = 50%,
Tasa libre de riesgo = 4,58%,
Tasa activa del banco = 11,83%,
Tasa pasiva del banco = 11,23%,

Inflacién promedio = 3,98%.

TREMA de costo de capital propio = ((50% + 3,98% + 50% * 3,98%) + (4,58%
+3,98% + 4,48% * 3,98%) + (11,23% + 3,98% + 11,23% * 3,98%)) / 3 = 26,79%.

Para obtener el costo del capital por endeudamiento se utiliza la férmula:
Ki=kd* (1-1) (Ecuacion 7)

Dénde:

Ki = costo de financiamiento,

Kd = tasa activa del banco, 11,83%,

T = impuesto a la renta, 25%.

Se obtiene que el costo de financiamiento es de 9%.
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Con estos datos se busca la tasa de descuento o de oportunidad la cual se
obtiene con la siguiente férmula:

Ka = %deuda * costo deuda + % de capital propio * costo de capital propio  (Ecuacion 8)

Obtenernos que ka = 50% * 9% + 50% * 26,79% = 17,83% lo que equivale a
18%.

Tabla 53. Financiamiento

FINANCIAMIENTO PORCENTAJE MONTO
BANCO PACIFICO 50% $ 148.085,86
PROPIO 50% $ 148.085,86

Por conveniencia se financiara el 50% con el Banco del Pacifico el cual tiene una
calificacién de AAA-, la mas alta posible en Ecuador y cuenta con un programa
de financiamiento de productividad para Pymes el cual ofrece una tasa de interés
al préstamo de 11,83% si este es menor a un millén de dolares y por mas de 24
meses. La inversion inicial ademas de cubrir los costos necesarios para la
inversion en equipos y herramientas necesarias para poner en funcionamiento la
empresa; cubre un lapso de 6 meses en los cuales se espera no tener clientes,
también los costos necesarios por un mes el cual consiste en un 30% de los

contratos con clientes que se otorgara como crédito.

11.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

En cuanto a la estructura del capital consistird en 50% de la inversion se realizara
por 2 miembros del equipo de produccidén, el director de proyectos y el
especialista en audio y sonido, de lo que corresponde $120.000,00 seran
invertidos por el director de proyectos y el restante $28.085,86 sera invertido por
el especialista en audio y sonido, por lo que se dividiran las acciones, asi como
sus responsabilidades en porcentajes respectivos a la inversion aportada la cual

consiste en:



Tabla 54. Inversion de capital por accionistas
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INVERSION ACCIONISTAS
ACCIONISTA MONTO PORCENTAJE
Director de proyectos $ 120.000,00 81%
Especialista en audio y sonido $ 28.085,86 19%
TOTAL $ 148.085,86

El restante 50% de la inversidon necesitada sera a través del Banco del Pacifico,

los pagos se detallan a continuacién:

Tabla 55. Tabla de amortizacion

AMORTIZACION
Period |Saldo Interés Amortizacion Tasa de
o adeudado Cuota anual deuda interés
0 $ 149.285,86
$
1 $ 149.285,86 |41.239,08 ($ 17.660,52 |$ 23.578,56 11,83%
$
2 $125.707,29 |41.239,08 |$ 14.871,17 |$ 26.367,91 11,83%
$
3 $ 99.339,38 41.239,08 |$ 11.751,85 |$ 29.487,23 11,83%
$
4 $ 69.852,15 41.239,08 |$ 8.263,51 |$ 32.975,57 11,83%
$
$ 36.876,58 41.239,08 |$ 4.362,50 |$ 36.876,58 11,83%
$- $ 0,00 $ - $ 0,00

11.3 CAPITALIZACION

Como se mencion6 en el punto 11.2., los accionistas son el director de proyectos

y el especialista en audio y sonido, cubrirdn un 50% de la inversion requerida

inicialmente la cual equivale a $148.085,86, el director de proyectos aportara

$120.000,00 lo que equivale al 81% de las acciones y el restante $28.085,86 lo

invertira el especialista en audio y sonido, monto que equivale al 19%, estos
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porcentajes son a su vez los porcentajes de derechos y obligaciones que tienen
con la empresa, los beneficios obtenidos en el ejercicio se dividirdn para cada

accionista en los porcentajes que les corresponde.

11.4 USO DE FONDOS

Los fondos seran utilizados para cubrir los montos detallados en la tabla 37,
montos requeridos para que la empresa se pueda poner en marcha, se cubrira

un periodo de 6 meses en los cuales es posible no tener clientes.

Se ha tomado la inversion de los muebles, equipos, programas, capacitaciones
necesarios para el personal contratado el primer afo, junto con el costo de la
realizacion de los demos o presentaciones empresariales para el acercamiento
a clientes, riesgos e imprevistos que constituira un 10% del capital de trabajo y
costos variables por proyecto, este aumentara cada afno en un 3,98% el cual es
el promedio de inflacion de los ultimos 5 anos, el capital de trabajo constituye de
las remuneraciones, servicios y amortizaciéon por 6 meses y el capital necesario
para cubrir el 30% de los ingresos esperados debido al mes de crédito que se
otorgara para el pago de este 30% del contrato con el cliente. Para ver el
desglose de cada monto revisar anexos del 35 al 39.

11.5 RETORNO PARA INVERSIONISTAS

El retorno esperado para los inversionistas equivale al flujo de efectivo obtenido
en el ejercicio, en este caso al afio 0 se debe poner el gasto de inversion inicial
y se aumenta el préstamo con signo positivo lo que da como resultado el flujo de
la tabla 57.

El periodo de recuperacion de la inversidon serd el tercer afno siendo el flujo
acumulado de $389.200,24 mientras que la inversién inicial es de $296.171,71,
se destaca que los flujos de caja estan sujetos a la tasa de inflacién ano a ano;
tasa que se tomo6 como promedio la inflacion de los ultimos 5 afos la cual es del
3,98%.



Tabla 56. Flujo acumulado

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO NORMAL $ (296.171,71) $132.416,32 $136.104,11 $ 120.679,81 $ 59.221,61 $ 232.685,73
FLUJO ACUMULADO $(296.171,71) $ (163.755,39) $ (27.651,28) $ 93.028,53 $ 152.250,14 $ 384.935,87
Tabla 57. Retorno para inversionistas
RETORNO PARA INVERSIONISTAS
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO NETO $ (148.085,86) $ 132.416,32 $ 136.104,11 $ 120.679,81 $ 59.221,61 $ 232.685,73
TASA DE DESCUENTO 18%
TIR 84%
VAN $ 269.247,52

80¢
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12CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

12.1 CONCLUSIONES

e Lainversién para el sector publicitario ha crecido en promedio de 10% del
2006 al 2012.

e Los indicadores macroecondémicos indican que la economia del pais es
estable y con el ambito econdmico estable las empresas pueden hacer
planificacién a largo plazo para el crecimiento productivo, este crecimiento
beneficia a todos los sectores del pais.

o El Mapping 3D es poco conocido en el mercado, incluso por gerentes de
mercadeo y comunicacién de las empresas Grandes y Medianas tipo B,
aproximadamente 43% conocen la herramienta de Mapping 3D.

e Hay una posible demanda de 1.054 empresas que podrian implementar
Mapeo 4D.

e Hay una oportunidad de negocio y posicionamiento de Mapeo 4D ya que
las empresas que estén presentes en el Distrito Metropolitano de Quito
tienen poca participacion de mercado y no estan posicionadas en la mente
de los consumidores.

e La competencia cubre un maximo de 40 empresas que demandan servicios
de Mapping 3D anualmente, lo que deja un mercado insatisfecho de
aproximadamente 1.014 empresas entre Grandes y Medianas tipo B.

e A pesar de que la competencia tiene una alta calidad en sus piezas
visuales, estds no son las esperadas al momento de proyectarlas sobre
superficies al aire libre.
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e El audio y sonido es tan importante como lo visual ya que apelar a los
sentidos es envolver a los espectadores, por lo que entre mas sentidos se

implementes mejor sera la experiencia y recordacion de marca.

o Los sustitutos directos como Realidad Aumentada o mallas holograficas no
estan posicionadas en Ecuador y son poco conocidas por las empresas.

o El servicio de Mapeo 4D genera recordacion de marca e impacto en los
espectadores.

e La empresas que han implementado anteriormente Mapping 3D estan

dispuestas a volverlo a implementar en sus campanas publicitarias.

e Teniendo en cuenta que se aumentan los salarios en 6% anualmente, la
inversion publicitaria es de 3% del ingreso esperado en el afio anterior, se
aumentan los costos en un 3,98% anualmente, el promedio establecido de
los precios de las empresas es un 30% menos al promedio al que estan
dispuestas a pagar por servicios de Mapeo 4D y los precios para el primer
ano tienen un 5% de descuento para penetracién de mercados, la
conclusion es que si es viable realizar el proyecto.

12.2 RECOMENDACIONES

e El servicio de Mapeo 4D se puede complementar con otros medios
publicitarios, como medios digitales, prensa escrita, revistas especializadas
y TV.

o Es preferible pagar a los especialistas por proyectos realizados.
¢ Sedeben tener tantas sesiones con los clientes como sean necesarias para

garantizar un buen servicio y que las piezas audiovisuales queden a la
medida de lo que esperan los clientes.
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Se debe tener u buen relacionamiento con las agencias de publicidad y de
medios.

Se debe hacer un seguimiento del impacto del servicio en medios digitales
y otros medios tradicionales para poder mostrarlo a posibles clientes.

Se debe tener un buen relacionamiento publico para que otros medios vean
la posibilidad de cubrir los eventos que apliquen Mapeo 4D.

Se debe realizar un trabajo de lobbying con entidades del sector publico
para que demanden servicios de Mapeo 4D ya que hay entidades que
tienen altos presupuestos de inversién en publicidad.

En este tipo de modelo de negocios prevalecen siempre las capacidades
del capital humano sobre los equipos y herramientas por lo que el equipo
de produccién sera escogido teniendo en cuenta su creatividad vy
habilidades.

Se debe vincular el mensaje y guion emocionalmente con el cliente para
que se genere una experiencia de marca y posicionamiento positivo en la
mente de los espectadores.
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ANEXOS



Anexo 1. Analisis del 2007 al 2009

Segun Infomedia (2009), la inversién estimada por anuncios en medios de
comunicacion en el 2009 fue aproximadamente de $261 millones de délares,
constando la TV con un porcentaje del 61% de la inversion. En el 2008 debido
a la recesién mundial el Gobierno decidié reducir el presupuesto del Estado
dedicado a publicidad lo que redujo el PIB interno de publicidad. Ver tabla y
figura 13 de PIB Ecuador.

Aunque el Ecuador si es un pais globalizado, no tiene una gran participacién de
empresas que coticen en bolsa de valores, por lo que la recesién mundial que
estallé en el 2008 llegé al Ecuador unos meses después de la primera caida en
las bolsas de valores de Nueva York y Londres, es asi que las bajas de
presupuestos planificadas en el 2008 por el Estado, fueron ejecutadas en el 2009
y como se observa en la tabla y figura 13 del PIB; el Ecuador volvi6 a su ritmo
de crecimiento en el 2010, se recuper6 en apenas un afo, mientras que a otros
paises les tomb mas tiempo en recuperar su produccién y crecimiento normal al
que tenian antes de la recesién, incluso hay paises como Grecia o ltalia que
siguen viviendo las repercusiones de la recesion del 2008.

Tabla de ingreso de publicidad por ciudades 2009

ZONA INGRESO (USD) PARTICIPACION (%)
Quito $118.077.901,00 45%
Guayaquil $ 141.281.148,00 54%
Cuenca $ 1.526.540,00 1%
Resto del pais $ 245.803,00 0%
Nacional $261.131.392,00 100%

Tomado de Superintendencia de Compafiias, 2010.



Figura de ingreso de publicidad por ciudades 2009
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Anexo 2. Analisis 2010
Segun Infomedia Ibopetime (2011) la inversidén estimada por anuncios en medios
de comunicacion en el 2010 fue de 322 millones de ddlares. Ver tabla y figura

7.

Tabla de porcentaje de inversién en medios top 15 anunciantes 2010

Entidad Tv Prensa | Radio | Revista  Suplemento
Presidencia del Ecuador 88% 6% 4% 1% 1%
Claro 82% 1% 4% 2% 1%
Chevrolet 34% 51% 5% 5% 5%
Comandato 68% 30% 2% 0% 0%
Loteria Nacional 80% 17% 2% 0,5% 0,5%
Banco de Guayaquil 72% 16% 5% 5% 2%
Head & Shoulders 99% 0% 0% 1% 0%
DirecTV 76% 15% 5% 2% 2%
Diners Club 39% 35% 6% 1% 9%
TIA 90% 8% 1% 0,5% 0,5%
Coca Cola 91% 4% 2% 1,5% 1,5%
De Prati 0% 61% 0% 5% 34%
Compania de Cervezas
Nacionales 58% 37% 5% 0% 0%
Rexona 91% 2% 1% 4% 2%
Colgate 98% 1% 1% 0% 0%
Promedio 71% 20% 3% 3% 4%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2012.
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En los anexos 5 y 6 se observan las 15 primeras entidades que tuvieron mayor
inversién publicitaria en Ecuador en el 2010; se nota que los anunciantes
prefirieron publicitar en su mayoria en medios televisivos con un 71% de
inversién, el segundo medio preferido es la prensa escrita con el 20% de
inversion, seguido de suplementos con el 4%, radios y revistas con el 3% cada

medio.

Esto es una clara indicacién que las empresas prefieren los medios tradicionales
y sobre estos prefieren la publicidad en TV ya que consideran que tiene un mayor

alcance geogréfico y poblacional y los espectadores puede apreciar la publicidad

desde la comodidad de sus casas.




Tabla de total inversién en publicidad en TV sector publico 2010

ENTIDAD INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)
Instituciones del Estado $ 36.925.186,06 61%
Spots compartidos $ 14.602.575,18 24%
Organismos seccionales $ 9.088.800,67 15%
Total inversién $ 60.616.561,91 100%

Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.

Figura de total inversion en publicidad en TV sector publico 2010
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Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.

Tabla de instituciones publicas con mayor publicidad en el 2010

L Gasto publicitario Participacion
Institucion

(usd) (%)
Presidencia de la Republica $9.276.725,20 25%
CNT Corp. Nac. De Telco $2.513.138,90 7%
Vicepresidencia de la Republica $ 2.423.858,04 7%
INEC Inst. Nac. de Estadisticas y Censos $2.169.818,94 6%
Secr. Nac. de Comunicacion $ 2.079.767,00 6%
Resto de Instituciones $ 18.461.877,98 50%
Total $ 36.925.186,06 100%

Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.



Figura de instituciones publicas con mayor publicidad en el 2010
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2010.

Tabla de organismos seccionales con mayor publicidad en el 2010

INVERSION .
ORGANISMO PARTICIPACION (%)
PUBLICITARIA (USD)

Municipio de Guayaquil $3.210.167,07 35%
Municipio de Quito $ 2.757.902,06 30%
Gobierno Provincial del Guayas $ 802.640,80 9%
Gobierno Provincial de Orellana $ 387.027,12 4%
Gobierno Provincial de Pichincha $ 372.020,00 4%
Resto de Organismos

. $ 1.559.043,62 17%
Seccionales

Total $ 9.088.800,67 100%

Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.



Figura de organismos seccionales con mayor publicidad en el 2010
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Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.

Tabla de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2010

Spot Inversion Porcentaj’e de
(usd) participacion (%)

Reacciona Ecuador el machismo es violencia  $ 2.696.512,00 18%
Reacciona Ecuador si consumes, te consumes $ 2.273.673,00 16%
SOAT $1.287.714,00 9%
El poder de mama $ 1.026.748,00 7%
Proyecto Coca Codo Sinclair $ 657.013,00 4%
Resto de spots compartidos $ 6.660.915,18 46%

Total inversion $ 14.602.575,18 100%

Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.



Figura de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2010
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Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.

Tabla de inversion publicitaria por medio televisivo sector publico 2010

ORGANISMO INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)
Canales Privados $ 20.609.631,05 34%
Canales Estatales $ 40.006.930,86 66%

TOTAL $ 60.616.561,91 100%

Tomado de presentacién de resultados del centro de monitoreo de medios de la publicidad oficial,
2010.



Figura de inversion publicitaria por medio televisivo sector publico 2010
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Anexo 3. Analisis 2011

Segun la firma de Infomedia Ibopetime (2012), la inversion en publicidad en
medios en el 2011 fue de 346 millones de dblares en total. Ver tablay figura 7.

Tabla de inversion publicitaria acumulada por medios 2011

MEDIOS INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)

Tv $ 118.360.141,00 60%
Prensa $ 42.327.688,00 22%
Radio $ 10.659.642,00 5%
Revista $ 9.655.664,00 5%
Suplemento $ 7.349.183,00 4%
Via publica $ 7.376.609,00 4%

Todos $ 195.728.927,00 100%

Tomado de Infomedia, 2013.

Figura de inversion publicitaria acumulada por medios 2011

4% 4%

mTvV
m PRENSA

® RADIO

m REVISTA

H SUPLEMENTO
m ViA PUBLICA

Tomado de Infomedia, 2013.



Tabla de inversion sector publico e TV 2011

. INVERSION TIEMPO PARTICIPACION
CATEGORIA
(USD) (MINUTOS) (%)

Instituciones del gobierno

$ 47.261.278,67 22.186 57%
central
Spots compartidos $ 15.704.198,74 8.346 19%
Organismos seccionales $ 12.537.155,07 6.836 15%
Otras entidades del Estado $ 7.504.738,10 2.122 9%
Total Inversion $ 83.007.370,58 39.490 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2012.

Figura de inversion sector publico en TV 2011
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Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.



Tabla de inversion publicitaria en TV de instituciones de gobierno central
2011

CNT Corporacion Nacional de
- $ 7.074.624,52 3.158 15%
Telecomunicaciones

Vicepresidencia de la Republica $ 4.342.477,74 1.684 9%
Ministerio de Salud Publica $ 3.509.968,89 1.606 7%
IESS Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social $ 1.987.820,74 1.053 4%
Ministerio de Inclusion Econémica y Social $ 1.508.220,89 687 3%
Otros $ 13.221.228,40 6.469 28%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.

Figura de inversion publicitaria instituciones de gobierno central 2011
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Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2012.



Tabla de inversion publicitaria organismos seccionales en TV 2011

Organismo

Municipio de Quito
Municipio de Guayaquil
Prefectura del Guayas
Prefectura del Azuay
Gobierno Provincial de Pichincha
Municipio de Snt. Domingo
Prefectura de Orellana
Gobernacion del Guayas
Municipio de Guano
Gobierno Provincial de Sucumbios
Resto de Organismos

TOTAL

Inversion
(USD)

$4.819.272,09
$3.142.594,12
$ 2.363.166,55
$ 429.567,00
$ 267.566,41
$ 196.706,00
$ 196.101,00
$ 124.379,35
$ 84.784,00
$ 84.194,00
$ 828.824,55
$ 12.537.155,07

Tiempo
(Minutos)
1.907
1.304
1.041
640
110
122
151
49
165
152
1.195
6.836

Participacion

(%)
38%
25%
19%
3%
2%
2%
2%
1%
1%
1%
7%

100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.

Figura de inversion publicitaria organismos seccionales en TV 2011
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Tabla de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2010

Inversion Tiempo Participacion
Spot (usd) (minutos) (%)
Proyecto Yasuni ITT $2.275.879,47 767 14%
Tren Ecuador $1.122.060,28 368 7%
Los mas buscados $1.072.106,04 520 7%
Reacciona Ecuador el machismo es
i $1.018.324,58 487 6%
Cuida la energia $ 753.590,65 321 5%
Resto de spots $9.462.237,72 5.883 60%
Total Inversién $15.704.198,74 8.346 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.

Figura de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2010
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Tabla de gasto de inversion publicitaria por medio televisivo sector publico
2011

Organismo Gasto publicitario (USD) Participacion (%)
Canales Privados $ 41.563.415,32 50%
Canales Estatales $ 41.543.955,26 50%

TOTAL $ 83.107.370,58 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2012.



Figura de gasto de inversion publicitaria por medio televisivo sector
publico 2011
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El sector publico en el ano 2011 publicité en igual porcentaje tanto para los

Anexo 4. Analisis 2012

canales publicos como para los canales privados. Ver anexos 27 y 28.

Tabla de inversion publicitaria acumulada por medios 2012

MEDIOS INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)

Tv $ 128.703.094,00 60%
Prensa $ 48.347.616,00 23%
Radio $ 11.292.709,00 5%
Revista $9.911.259,00 5%
Suplemento $ 8.174.657,00 4%
Via publica $ 6.972.778,00 3%

Todos $213.402.113,00 100%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.

Figura de inversion publicitaria acumulada por medios 2012
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Tabla de total inversiéon en publicidad en TV sector publico 2012

. .. Tiempo L
Entidad Inversion (USD) . Participacion (%)
(minutos)
Instituciones del Estado $ 42.089.826,12 19.368 47%
Spots compartidos $ 13.214.282,76 7.015 15%
Organismos seccionales $ 23.016.778,51 10.697 25%
Otros organismos $ 12.171.559,83 5.263 13%
Total Inversion $90.492.447,22 42.343 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2013.

Figura de total inversion en publicidad en TV sector publico 2012
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Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2013.

Tabla de inversion publicitaria en TV instituciones de gobierno central 2012

» Tiempo Participacio
L Inversion .
Institucion (Minutos n

Usd
€2 ) (%)

CNT Corporacién Nacional de
o $ 10.709.868,92 4.144 25%
Telecomunicaciones

Vicepresidencia de la Republica $ 4.246.315,57 1.303 10%
Ministerio de Salud Publica $ 3.472.154,64 1.547 8%
Ministerio de Transporte y Obras Publicas $2.729.353,19 1.029 6%
Ministerio de Inclusion Econémica y Social $2.089.046,54 872 5%
Resto de instituciones $ 18.843.087,26 10.473 45%
TOTAL $ 42.089.826,12 19.368 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.



Figura de inversion publicitaria en TV de instituciones de gobierno central
2012
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Tomado de centro de monitoreo corporaciéon de Participaciéon Ciudadana, 2012.

Tabla de inversion publicitaria organismos seccionales en TV 2012

Inversion Tiempo Participacion
Organismo
(USD) (Minutos) (%)
Municipio de Quito $ 5.836.951,59 2.409 25%
Municipio de Guayaquil $ 3.244.937,86 1.221 14%
Prefectura del Guayas $ 2.254.301,63 1.010 10%
Gobierno Provincial de Pichincha $ 450.671,30 206 2%
Prefectura del Azuay $ 222.375,50 359 1%
Resto de organismos $ 11.007.540,63 5.492 48%
TOTAL $ 23.016.778,51 10.697 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2012.



Figura de inversion publicitaria organismos seccionales en TV 2012
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Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2012.

Tabla de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2012

Inversion Tiempo Participacion
Spot (USD) (Minutos) (%)
Hacia la desnutricion cero $ 2.369.356,81 1.019 18%
Los mas buscados $ 1.854.843,10 699 14%
Dato seguro $1.231.764,87 350 9%
1800 Delito $ 1.140.198,81 317 9%
Proyecto Yasuni ITT $ 790.243,87 382 6%
Resto de spots $ 5.827.875,30 4.248 44%
Total Inversion $ 13.214.282,76 7.015 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2012.




Figura de inversion en publicidad en TV de spots compartidos sector
publico 2012
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Anexo 5. Analisis 2013

Tabla de tiempo aire TV de publicidad sector publico 2013 (enero -

noviembre)

CATEGORIA TIEMPO (MINUTOS) PARTICIPACION (%)
Instituciones Gobierno central 13.566 50%
Organismos seccionales 5.585 21%

Spots compartidos 6.014 22%
Otros organismos 1.942 7%
Total 27.107 100%

Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacion Ciudadana, 2014.

Figura de tiempo aire TV de publicidad sector publico 2013 (enero -
noviembre)
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Tomado de centro de monitoreo corporacion de Participacién Ciudadana, 2014.

En cuanto a la inversion publicitaria en TV en el sector publico en el 2013; las
instituciones publicas son las que mas invirtieron con un total de 13.566 minutos
que equivale al 50% de la inversidn, le siguen los spots compartidos con un total
de 6.014 minutos que equivale al 22%, en tercer lugar estan los organismos
seccionales con un total de 5.585 minutos que equivale al 21% de inversion y
por ultimo esta la inversidén de otros organismos con un total de 1.942 minutos al
aire en publicidad en TV. En esta ocasion la Corporacion de Participacion
Ciudadana no public6 datos de la inversion en diciembre del 2013. Ver anexos
39y 40.



Tabla de inversion publicitaria a canales del sector publico

CANALES INVERSION 2010  INVERSION 2011 CRECIMIENTO (%)
Estatales $ 40.006.930,86 $ 41.543.955,26 4%
Privados $ 20.609.631,05 $ 41.563.415,32 102%

Total $ 60.616.561,91 $ 83.107.370,58 37%

Tomado de centro de monitoreo de medios de la Participacion Ciudadana, 2012.

Figura de inversién publicitaria a canales del sector publico
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Tomado de centro de monitoreo de medios de la Participacion Ciudadana, 2012.

Se observa que en el afio 2010 hubo una gran diferencia de inversion publicitaria
de parte del Estado a canales privados con el 34% de inversién y canales
estatales con el 66% de la inversion, mientras que en el afio 2011 la inversién
fue equitativa para ambos tipos de canales con el 50% para cada categoria, pero
hay que destacar que hay 3 canales estatales y 6 canales privados en los que
anuncian las entidades del Estado.

Tabla de tiempo aire publicidad estatal en TV

ANO TIEMPO (MINUTOS) CRECIMIENTO (%)
2011 39490

2012 42343 7%

2013 21107 -50%

Tomado de centro de monitoreo de medios de la Participacion Ciudadana, 2014.
Nota: En el 2013 solo se incluyen los datos de enero a noviembre debido a que el centro de
monitoreo de medios de la Participacién Ciudadana reporté hasta esa fecha.



Figura de tiempo aire publicidad estatal en TV
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Tomado de centro de monitoreo de medios de la Participacion Ciudadana, 2014.
Nota: en el 2013 solo se incluyen los datos de enero a noviembre debido a que el centro de
monitoreo de medios de la Participacién Ciudadana reporté hasta esa fecha.

Se observa en los anexos 43 y 44, el tiempo aire en TV para publicidad del sector
publico en el 2011 fue de 39.490 minutos con un costo promedio por minuto de
$2101,98, mientras que en el 2012 los minutos aire fueron de 42.343 con un
promedio por minuto de $2137,13. Del 2011 al 2012 hay un crecimiento del 7%
en tiempo aire, mientras que hubo un crecimiento del 37% en valor, es decir que
los precios de TV al aire aumentaron, del 2012 al 2013 los minutos aire de
publicidad se redujeron en un 50% pero hay que destacar que los datos no
incluyen el mes de diciembre del 2013 ya que no se han reportado datos por
parte del monitoreo de medios de la Corporacién de Participacién Ciudadana,
organismo encargado de contabilizar la inversién publicitaria de entidades
publicas. Hay que tener en cuenta que los costos promedio por minuto son
Unicamente los costos para que la pauta salga al aire, eso no incluye el costo de
elaboracién de la misma. Dependiendo de la hora de sintonia en los medios,
estos pueden varias sus costos, por ejemplo; un partido de futbol, las horas pico
o estelares se consideran como horarios de AAA, en los cuales se alcanza un
mayor grado de sintonia y por lo tanto tiene un mayor costo el pautaje.



Tabla de inversidon publicitaria de sectores de la economia en medios

digitales 2013
SECTOR INVERSION (USD) PARTICIPACION (%)

Servicios $ 1.418.530,00 19%
Alimentos, golosinas $1.197.268,00 16%
Financiero, seguros $ 856.600,00 12%
Comercio $ 546.400,00 7%
Automotriz $ 539.600,00 7%
Telecomunicaciones $ 426.000,00 6%
Medios de comunicacion $ 414.000,00 6%
Bebidas y tabacos $ 400.000,00 5%
Vestuario, textil $ 312.554,00 4%
Campanas civicas y de gobierno $ 238.454,00 3%
Otros sectores $1.061.619,00 14%

Total $ 7.411.025,00 100%

Tomado de Interactive Advertising Bureau |IAB Ecuador, 2014.

Figura de inversion publicitaria de sectores de la economia en medios
digitales 2013
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Tomado de Interactive Advertising Bureau IAB Ecuador, 2014.



Medios digitales por procedencia 2012

MEDIO CANTIDAD PARTICIPACION (%)
Radio 133 52%
Tv 30 12%
Impresos 57 22%
Nativos 34 13%
Todos 254 100%

Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.

Figura de medios por procedencia 2012
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Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.

Segun el Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para
América Latina CIESPAL (2012), en Ecuador un 70% de los medios digitales
actualizan diariamente sus contenidos informativos; los periédicos digitales son
los que mas actualizan su informacion y la de sus redes sociales, 43 de los 254

no integran redes sociales y no existe un canal televisivo nativo digital.



Tabla de total de medios digitales Ecuador 2012

TIPO DE MEDIO CANTIDAD PARTICIPACION (%)

Medios impresos nacionales 8 3%
Medios televisivos nacionales 11 4%
Medios radiales nacionales 51 20%
Revistas nacionales 23 9%
Medios locales impresos 24 9%
Medios locales televisivos 19 7%
Medios locales radiales 82 32%
Revistas locales 2 1%
Periédicos nativos 16 6%
Radios nativas 14 6%
Revistas nativas 4 2%

Todos 254 100%

Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.

Figura de total de medios digitales Ecuador 2012
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Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.



Se observa en los anexos 49 y 50 la distribucion de medios digitales por
categorias y sus porcentajes con respecto al total de medios en el 2012.

Tabla de medios digitales por provincia 2012

PROVINCIA CANTIDAD DE MEDIOS | PARTICIPACION (%)
Pichincha 77 30%
Guayas 49 19%
Azuay 25 10%
Loja 10 4%
Canar 10 4%
Chimborazo 12 5%
Tungurahua 9 4%
Cotopaxi 3 1%
Morona Santiago 2 1%
Pastaza 5 2%
Sucumbios 2 1%
Bolivar 3 1%
Imbabura 9 4%
El oro 10 4%
Los rios 4 2%
Esmeraldas 2 1%
Manabi 11 4%
Santa Elena 4 2%
Santo domingo de los Tsachilas |6 2%
Galapagos 1 0%
Total 254 100%

Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.



Figura de medios digitales por provincia 2012
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Tomado de Centro Internacional de Estudios Superiores de Comunicacién para América Latina
CIESPAL, 2012.

Las 5 provincias con mayor numero de medios digitales son: Pichincha con 77
medios, Guayas con 49 medios, Azuay con 25 medios, Cafiar y Chimborazo con
10 medios. Ya que se realizara el proyecto de Mapeo 4D con empresas ubicadas
en el Distrito Metropolitano de Quito, la empresa estara ubicada en la provincia
que tiene una mayor afluencia de medios, es una buena noticia ya que en el
Mapeo 4D, parte de la post produccion es hacer seguimiento en medios digitales

y ver su impacto.



Anexo 6. Los 10 sectores con mayor inversion en publicidad en
porcentajes

Tabla de los 10 sectores con mayor inversion en publicidad en porcentajes

SECTOR Aino 2010 Ao 2011 Aino 2012

Higiene y belleza 12,7% 13,5% 15%
Servicios publicos 12,2% 13,3% 13,2%
Comercio 9,2% 8,1% 8,4%
Alimentacion 7,5% 7,7% 6,7%
Telecomunicaciones 6,3% 5,6% 6,6%
Medicina y farmacia 7,3% 6,2% 6,4%
Bebidas 5,8% 7,1% 6,2%
Finanzas y seguros 5,0% 6,1% 5,8%
Vehiculos 7,0% 4,4% 4,2%

Otros 27,0% 28,0% 27,5%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.

Figura de los 10 sectores con mayor inversion en porcentajes
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Anexo 7. Participacion de inversion publicitaria por categorias

Participacion de inversion por categorias

CATEGORIA 2011 2012 Crecimiento (%)
Instituciones publicas 9,7% 11,0% 13,4%
Servicios celulares 6,8% 5,8% -14,7%
Vehiculos 3,9% 3,4% -12,8%
Bancos 2,0% 3,0% 50,0%
Electrodomeésticos 2,3% 2,6% 13,0%
Shampoo 1,8% 2,5% 38,9%
Rifas y sorteos 2,5% 2,3% -8,0%
Televisores 1,8% 2,3% 27,8%
Tarjetas de crédito 1,9% 1,8% -5,3%
Supermercado 1,6% 1,7% 6,3%
Gaseosa 1,7% 1,6% -5,9%
Desodorante 1,6% 1,6% 0,0%
Dentifrico 1,5% 1,6% 6,7%
Universidad 1,4% 1,3% -7,1%
Urbanizacién 1,0% 1,2% 20,0%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.
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Anexo 8. Participacién de inversion de los principales anunciantes en
porcentajes

Tabla de participacion de inversion de los principales anunciantes en porcentajes

ANUNCIANTES 2011 2012 Crecimiento (%)
Gobierno Nacional 6,5% 7,2% 10,8%
Unilever Andina 3,8% 4,2% 10,5%
Conecel 4,2% 3,5% -16,7%
Loteria Nacional 2,8% 2,3% -17,9%
Johnson & Johnson 2,5% 2,3% -8,0%
Colgate Palmolive 2,1% 2,3% 9,5%
Otecel 2,3% 2,2% -4,3%
Coca Cola 1,8% 2,0% 11,1%
Genomma Lab 1,5% 1,5% 0,0%
Procter & Gamble 1,3% 1,5% 15,4%
Corp. El Rosado 1,5% 1,5% 0,0%
GlaxosmithKline 1,5% 1,3% -13,3%
Banco. Guayaquil 1,0% 1,3% 30,0%
Nestle 1,5% 1,2% -20,0%
Direct TV 0,7% 1,1% 57,1%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.
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Anexo 9. Porcentajes de inversion por marcas en medios 2012

Porcentajes de inversion por marcas en medios 2012

Marca Tv Prensa Radio Revista Suplemento Via Publica
Distr. Metr. de Quito 50% 29% 9% 1% 1% 10%
Claro 77%  10% 3% 2% 2% 6%
Chevrolet 34%  44% 2% 7% 7% 6%
Banco. Guayaquil 73%  10% 6% 6% 3% 2%
La Ganga 65% 20% 5% 2% 1% 7%
Head & Shoulders 88% 5% 3% 1% 1% 2%
Loteria Nacional 80% 18% 2% 0% 0% 0%
DirecTV 1%  21% 6% 0% 1% 1%
Diners Club 31% 32% 9% 9% 9% 10%
TIA 85% 14% 1% 0% 0% 0%
Coca Cola 85% 7% 1% 2% 2% 3%
Rexona 91% 2% 3% 3% 1% 0%
Colgate 100% 0% 0% 0% 0% 0%
U. San Francisco de Quito 1% 93% 0% 4% 2% 0%
Conj. Hab. Los Angeles 88% 12% 0% 0% 0% 0%
PROMEDIO EN INVERSION  68%  21% 3% 2% 2% 3%

Tomado de Infomedia Ibopetime, 2013.

Figura de porcentajes de inversion por marcas en medios 2012
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Anexo 10. PIB per capita Ecuador

Tabla de PIB per capita Ecuador

ANO
2004
2005
2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017

PIB pc (USD)
$2.704,67
$3.012,75
$ 3.337,40
$ 3.574,88
$ 4.255,85
$ 4.236,78
$ 4.500,59
$ 5.035,24
$5.424,63
$ 5.955,70
$ 6.330,30
$ 6.527,61
$6.812,12
$ 7.089,29

VARIACION (%)

Tomado de Banco Mundial y Fondo Monetario Internacional FMI, 2014,

Figura de PIB per capita Ecuador
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Anexo 11. Exportaciones no petroleras de principales grupos de
productos en Ecuador 2013

Tabla de exportaciones no petroleras de principales grupos de productos en Ecuador
2013

PRODUCTO PARTICIPACION (%)
Banano y platano 30,6%
Enlatados de pescado 15,7%
Camarén 13,5%
Flores naturales 8,8%
Productos mineros 6,8%
Cacao y elaborados 5,9%
Vehiculos 3,8%
Atln y pescado 3,6%
Otras manufacturas metal 3,0%
Café y elaborados 2,6%
Manufactura de Cuero, plastico y caucho 2,1%
Extraccién de aceites vegetales 1,8%
Madera 1,7%
Demas productos 0,1%

Tomado de Banco Central del Ecuador y Pro Ecuador, 2014.

Figura de exportaciones no petroleras de principales grupos de productos
en Ecuador 2013
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Anexo 12. Principales destinos de las exportaciones petroleras 2012

Tabla de principales destinos de las exportaciones petroleras 2012

DESTINO EXPORTADO (USD) PARTICIPACION (%)
Estados Unidos $ 727.528.000,00 66,98%
Chile $ 165.434.000,00 15,23%
Pera $ 82.970.000,00 7,64%
Japoén $ 73.289.000,00 6,75%
Panama $ 18.571.000,00 1,71%
Guatemala $ 18.137.000,00 1,67%
Colombia $ 229.000,00 0,02%
Demas paises $ 63.000,00 0,01%

Tomado de Banco Central del Ecuador y Pro Ecuador, 2014.

Figura de principales destinos de las exportaciones petroleras 2012
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Anexo 13. Presidentes del Ecuador

1988-1992: Rodrigo Borja; adopto una politica Neoliberal aunque era de
Izquierda, al ganar la presidencia se top6 con una alta inflacién y una alta deuda

externa.

1922-1996: Sixto Duran Ballén; en su mandato se dio la guerra del Cenepa,
comenzo con la modernizacion del Estado, logrd disminuir la inflacién a la mitad,
incremento la reserva monetaria, tuvo un acercamiento a los pueblos indigenas,

también creo la Asesoria Ambiental.

1996-1997: Abdala Bucaram; fue primero alcalde de Guayaquil en dénde injurié
a las Fuerzas Armadas y tuvo que renunciar a la alcaldia, viaj6 a Panama vy
obtuvo la amnistia por sus anteriores delitos de corrupcién, regresé a Ecuador
donde se postul6 para presidente y gand, su gobierno durd solo 6 meses por sus
actos de corrupcion, adopté el modelo econémico neoliberal con un amplio
programa de privatizacion de las empresas estatales, actualmente esta con asilo
politico en Panama y es esperado por los tribunales de Ecuador.

1997-1998: Fabian Alarcon, asumio la presidencia después de la Dra. Arteaga
quien durd 2 dias como presidenta sucediendo a Abdalad. Fabian tuvo un
gobierno muy cadtico, la crisis constitucional que desaté dio paso a la Asamblea
constituyente quienes redactaron una nueva Carta Magna. Enfrento con poco
éxito las consecuencias del fenémeno climatico de “El Nifio” que causé
inundaciones en muchos sectores de la costa ecuatoriana. Fue acusado de

corrupcion, fue sentenciado y tomado preso.

1998-2000: Jamil Mahuad, Firmé el acuerdo de paz con Peru y Ecuador perdié
la soberania de grandes territorios en la Amazonia, con su complicidad
quebraron una docena de bancos ecuatorianos y otras instituciones financieras,
el precio del dolar frente al Sucre se dispar6 a 25.000 sucres, como

consecuencia el pais desmonetizé el sucre y adopté como moneda nacional al



délar. Actualmente se encuentra como asilado politico en USA y es requerido
por los tribunales de Ecuador para rendir cuentas, fue obligado a dejar la
presidencia por un golpe de Estado liderado por grupos indigenas y militares.

2000-2004: Gustavo Noboa, asumié la presidencia después de Jamil Mahuad.
El mantuvo el sistema de dolarizacién y acentud las politicas de derecha.
Contrato la construccion de un oleoducto para crudos pesados, renegocio parte
de la deuda externa.

2003-2005: Lucio Gutiérrez, es un politico militar de origen amazénico. Particip6
en el golpe de Estado en el gobierno de Mahuad, comenz6 su mandato
estableciendo una alianza con los partidos de izquierda, en el 2005 con la
rebelidn de los forajidos el presidente dejo la presidencia y se puso un Orden de
prision para Lucio. Actualmente lidera el partido de Sociedad Patridtica.

2005-2007: Alfredo Palacio, asumio la presidencia ya que era el Vicepresidente
del Ecuador y con la salida de Lucio era su deber tomar el cargo, armo una
politica que incluia armar una Corte Suprema independientemente de partidos e

intereses.

2007-Actualidad: Rafael Correa, tiene comunién con el modelo chavista de
Venezuela, se opuso férreamente al TLC con Estados Unidos, quité la base de
Estados Unidos en Manta, continda aplicando politicas proteccionistas al

comercio de Ecuador para fomentar el desarrollo interno de las industrias.



Anexo 14. Ley Organica de Comunicacion
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Oficio Ne. T.6369-SNI-13-543
Quito, 21 de junic de 2013

Ingenicrn

HUGO DEL POZO BARREZAUETA
Director del Regisiro Oficial

Presenic

D mui comsideracion:

Mediante oficio No. PAN-CGR-2013-0175 de 17 de junio de
2013, recbido el IR del mismo mes ¥y afio, [a scfiom
Cabricla Rivadencira Burbano, Pressdents de la Asamblea
Nacionnl, remitd ol provects de “LEY ORGANICA DE
COMUNICACIONT, para que In sancione u objete.

En este contexto, una ver que el referido proyecto ha sido
sancionudo, conforme a lo dispucsio en el tercer inciso ded
Articulo 137 de la Constitucion de la Repablica v el primer
imciso del Articulo 63 de la Ley Organica de I Funcion
Legisiativa, le remito a usted ls Ley supradicha, en original
¥ copia certificadn. junto con el correspondiente cemificado
de discusidn, para su publicacidn en el Registro Oficial.

Adicionaimente, agradecere a wsted que, locgo de realizada
In respectiva publicacidn, s= sirve enviar el cjemplar
onginal & la Asamblea Nacions] para los fines pertiencnies.

Atentnmenie,
MO5. FATRIA Y LIBERTAD

£) Itafnc| Comen Prrlgado. PRESIDENTE
COXSTITUCIHONAL DE LA REPUBLICA

Anexo lo imdicsdn

Ce. Sru. Gabricla Rivadencirn Burbano, PRESIDENTA DE
LA ASAMBLEA MNACIONAL

REPUBLICA DEL ECUADOR
ASAMBLEA NACIINAL
CERTIFICACION

En mi calided de Scorctaria Cemeral de la Asambilea
Nacional me CERTIFICAR guc cl Proveco de
LEY ORGANICA DE COMUNICACION, fue discutide
¥ aprobado en la signnentes lechas:

PRIMER DEBATE: 22 de diciembre de 2009 v § de
enero de 20140
SEGUNDO DEBATE: 16, 22 vy 24 de noviembre do

2011, 11 de sbnl de 2012 ¥ 14
de jumio de 2013,

Quito, 17 de junio de 2013,

L) DRA. LIBIA RIVAS D, Sccrctona General

REPUBLICA DEL ECUADOR
ASAMBLEA NACHINAL

EL PLEND
CONSIDERANDO:

Quc, la disposicidn transitona primera de la Constitucion de
la Repaiblica en el registro oficis]l No. 449 del 20
de octubre del 2008 dispone que o drguno legislative
apriche la Ley de Comunicacion;

Que, en el Estado constitucional de derechos v justicia, en
concordancia con principios y pormas de In Convenclon
Interamericana sobre Derechos Humanos, se reconocen los
dercchos & 12 comunicacion, gque comprenden: libertad de
expresion, minrmacitn ¥ acotso on igunlded de condicioncs
ﬂmpﬁm?dbclkﬂimyhmh:hldclﬂmﬁuy
COMUMICACION:

Que, el articulo 384 de la Comititecion de la Repablica,
establece  gue & sisterna de comumcacian  social debe
sscgurar el cjercicio de los derechos a o comumicacyon, la
mformacion v la liberisd de expresion ¥ fortalecer la
participacidn cludadana;

Qe o5 necesing orear los mecanismos legistativos doncos
parn cl pleno v cficar cjercicio del derecho 8 la
comumicacion de todes las personas, en forma ndividual o
colectivia:

Que, s indisperable adocutr un régimen de legislacion
especializado que procure <l ejorvicio de los derechos de
una comumcacion [thre, mierculiural, mcioyenie, diversa,
participativa, en todos los ambites de la imeraccidon soctal.
por coalguier medio ¥ forma, en su propis lengus v con sus
propios simbolos;

Due, a traves de lo promocidn ¥y creacidn de miedios de
comunicackin social sc garantiza ¢l acceso de igualdad de
condiciones al uso de Ink frecuencias  del | espectro
radioelécinee pam Il gestion de csmacwomes de madio v
telovisian pablicss, privadas v comunitarias;

e, cs neocsano utilizar los mecanismos constitucsona bes,
legales v técnicos pars afisnear el scoeso ¥ wio de todas las
formas de comunicacyon visual, suditive, sensonal y olras
que permitan la mclusion de personas con dise

Que, e formalecimicnto de mstnunentos Icgales destinados a
Is comumicacion, psrantizarin la asignacion, o travis de
métndos ransparcntcs v en igualdsd de condiciones, de las
frecuencias del espectro mdiociectrion, pam la gestidn de
estaciones  de  radio ¥ u:in'l.im piblicas, privadas y
trias, prec » ademids que en su utilirse o
mhﬁdlmmm

Que, o prociso nstituir las - berrumientss juridicss gue
faciliten ls creacion y o formaleckmiento de medios de
comunicacion publicos, privados y comunitanos;

Que, o justo impedir el oligopolio ¥ monopolio, direcio ¢

mdlm.d:hnnprdldd:!mm:dmd:mmny
del uso de las frecuencias del espectno

Que, por meciativa del sefior Presidente de la Repablica,
Eco. Rafsel Cormes Delgado, ias ecustoriomas v los
ecustnanos fueron convocados 8 expresarse en la consulia

Nota: Para ver la Ley Organica de Comunicacién completa revisar el link: http://www.sarime.com/

archivos/LeyOrganicadeComunicacion.pdf



Anexo 15. Reglamento sustitutivo para la regulaciéon y control de la

publicidad, promocién y etiquetado de alimentos procesados

Que,

Que,

Que,

Que,

Que,

Que,

Ministerio de Salud Publica

N*
LA MINISTRA DE SALUD PUBLICA
CONSIDERANDO:

la Constitucidn de la Repdblica del Ecuador en el Art. 32 manda que la 5alud es
un derecho que garantiza el Estado, cuya realizacion se vincula al ejercicio de
otros derechos, entre ellos el derecho al agua, la alimentacidn, la educacion, la
cultura fisica, el trabajo, la seguridad social, los ambientes sanos y otros que
sustentan el buen vivir;

la Constitucion de la Repdblica del Ecuador en el Art. 52, garantiza el derecho de
las personas a disponer de bienes y servicios de optima calidad y a elegir con
libertad, asl como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su contenido y
caracteristicas. La ley establecerd los mecanismos de control de calidad y los
procedimientos de defensa de las consumidoras y consumidores; y las sanciones
por vulneracion de estos derechos, la reparacion e indemnizacion por
deficiencias, dafios o mala calidad de bienes y servicios, y por la interrupcion de
los servicios pablicos que no fuera ocasionado por caso fortuito o fuerza mayor;

en el inciso primero del Art. 54 de la Constitucién de la Republica del Ecuador,
dispane que, las personas o entidades gue presten servicios piblicos o que
produzcan o comercialicen bienes de consumo, serdn responsables civil y
penalmente por la deficiente prestacion del servicio, por la calidad defectuosa
del producto, o cuando sus condiciones no estén de acuerdo con la publicidad
efectuada o con la descripcion que incorpore;

la Constitucion de la Repdblica del Ecuador, en su Art. 361 ordena que el Estado
ejercerda la rectoria del sistema de salud a través de la autoridad sanitaria
nacional, sera responsable de formular la politica nacional de salud y normara,
regulard y controlara todas las actividades relacionadas con la salud, asi como el
funcionamiento de las entidades del sector;

la Ley Organica de Salud en su Art. 6 numeral 21 establece que es
responsabilidad del Ministerio de Salud Publica "Regular y controlar toda forma
de publicidad y promocion gue atente contra la salud e induzcan
comportamientos gue la afecten negativamente”;

la Ley Organica de Salud en su Art. 9, literal c) dispone “Priorizar la salud puablica
sobre los intereses comerciales y economicos”;

Nota: Para ver completo el reglamento sustitutivo para la regulacién y control de la publicidad,

promocién y etiquetado de alimentos procesados emitido por el Ministerio de Salud Publica del

Ecuador

revisar

el

link: http://www.industrias.ec/archivos/file/MSP%20REGLAMENTO%20

PUBLICIDAD%206%20FEBRERO%202013%20tarde.pdf



Anexo 16: Reglamento de promocion electoral por el Consejo Nacional
Electoral CNE

REGLAMENTO DE PROMOCION ELECTORAL
Resoluciéon No. PLE-CNE-1-13-8-2012

"EL PLENO DEL CONSEJO NACIONAL ELECTORAL
CONSIDERANDO:

Que, el articulo 115 de la Constitucion de la Republica del Ecuador dispone que “El
Estado, a través de los medios de comunicacién, garantizard de forma equitativa e
igualitaria la promocion electoral que propicie el debate vy la difusion de las propuestas
programaticas de todas las candidaturas. Los sujetos politicos no podran contratar
publicidad en los medios de comunicacion y vallas publicitarias™;

Que, el articulo 19 de la Constitucién de la Repiiblica del Ecuador en el inciso segundo,
establece gue “se prohibe la emision de publicidad que induzca a la violencia, la
discriminacidon, el racismo, la toxicomania, el sexismo, la intolerancia religicsa o
politica y toda aquella gue atente contra los derechos”;

Que, de conformidad con lo establecido en el articulo 219, numerales 1, 6 y 10 de la
Constitucion de la Replblica del Ecuador, en relacion con el articulo 25 numeral 1 de la
Ley Orgénica Electoral y de Organizaciones Politicas de la Repiblica del Ecuador,
Codigo de la Democracia, al Consejo Nacional Electoral le corresponde “organizar,
dirigir, vigilar y garantizar de manera transparente los procesos electorales; expedir la
normativa legal sobre asuntos de su competencia”; asi como, “ejecutar, administrar y
controlar el financiamiento estatal de las campafias electoraies...”;

Que, el Tribunal Contencioso Electoral, mediante sentencia N? 063-2011, dispuso que
el Consejo MNacional Electoral tome las medidas necesarias para realizar un efectivo

control previo y posterior, sobre el contenido de la propaganda electoral;

Que, el articulo 202, de la Ley Organica Electoral y de Organizaciones Politicas de la
Republica del Ecuador, Codigo de la Democracia, dispone gue “El Consejo MNacional
Electoral en la convocatoria para elecciones directas determinara la fecha de inicio y de
culminacién de la campafia electoral, que no podrd exceder de cuarenta y cinco dias.
Durante este periodo, el Estado, a través del presupuesto del Consejo MNaclonal

Nota: Para ver completo el reglamento de promocion electoral emitido por el CNE revisar el link
http://www.lacamaradequito.com/uploads/tx_documents/resolucion8cne2012.pdf



Anexo 17. Reglamento de regulaciéon de espectaculos publicos emitido
por el Concejo Nacional de la Nifiez y Adolescencia

REGLAMENTO DE REGULACION DE ESPECTACULOS PUBLICOS POR EL CNMNA
Resolucion No. 02-CNNA-2012

EL CONSEJO NACIOMNAL DE LA NINEZ ¥ ADOLESCENCIA

Considerando:

Que, el articulo 24 de la Constitucion de la Repidblica reconece como derecho de las
personas la recreacion y el esparcimientio, la practica del deporte y el tiempo libre;

Que, el articulo 35 de la Constitucion de la Republica establece gue "las personas
adultas mayores, nifias, nifos y adolescentes, mujeres embarazadas, personas con
discapacidad, personas privadas de la libertad y gquienes adolezcan de
enfermedades catastrioficas o de alta complejidad, recibirdn atencién prioritaria y

especializada en los ambitos plablico y privado®;

Que, la Constituciéon manda en su articulo 44 que "El Estado, la sociedad y la
familia promoveran de forma prioritaria el desarrollo integral de las nifas, nifios vy
adolescentes, y aseguraran el ejercicic pleno de sus derechos; se atendera al
principio de su interés superior y sus derechos prevaleceran sobre los de las demas
personas. Las nifias, nifios y adolescentes tendran derecho a su desarrollo integral,
entendido como proceso de crecimiento, maduracion y despliegue de su intelecto y
de sus capacidades, potencialidades y aspiraciones, en un entorno familiar, escolar,
social ¥y comunitario de afectividad y seguridad. Este entomo permitira la
satisfaccion de sus necesidades sociales, afectivo-emocionales y culturales, con el

apoyo de politicas intersectoriales nacionales y locales”;

Que, el articulo 45 de la Constitucion de la Repiblica del Ecuador dispone gque las
nifias, nifios y adolescentes, gozaran de los derechos comunes del ser humano,
ademas de los especificos de su edad. Asi mismo, prevé gque las nifias, nifios y

adolescentes tienen derecho a la integridad fisica y psiquica;

Que, el articulo 46 numeral 4 de la Constitucion de la Republica dispone gque "el
Estado adoptara, medidas gue aseguren a las nifas, nifios y adolescentes, la
proteccion y atencion contra todo tipo de violencia, maltrato, explotacion sexual o
de cualguier otra indole, o contra la negligencia que provoque tales situaciones";
Nota: Para ver completo el reglamento de regulacién de espectaculos publicos emitido por el
Concejo Nacional de la Nifiez y Adolescencia revisar el link http://www.lacamaradequito.com/
uploads/tx_documents/resolucion02cnna.pdf



Anexo 18. Regulaciones para espectaculos publicos por el Concejo

Metropolitano de Quito

ORDENANZA METROPOLITANA No, 02396

EL CONCENO METROPOLITANO DE OQLTTO

Vistos los Informes MNos, PO-0-2004-023, cde 5 de febeero de 2004; e, 1C-0-2014-125, de
23 «le abril de 2014, expedidos por la Comisidn de Cultura, Educacidn, Deporte y
Fecreacion,

Chae,

e,

Oue,

v,

Que,

-
-

Ao

COMSIDERANTHO:

segin bo preve la Constitucian de la Repiablica en su Titulo Primero, Capituboe 1L
Seceidn Cuarta, las personas tienen derecho a desarrollar su capoacidad creativa,
al ejercicie diggno v sostenido de las actividades culturales v artisticas;

de conformidad con lo previsto en el artfculo 54, literales p) v m) clel Codigo
Orrpanico  de Organizacion  Territorial, Autonomia y Descentralizacion, (en
adelante, “OOOTAD™), e corresponcde & blos goblermos autdnomeos
descentralizados municipales, regular, fomentar, autorizar v controlar el
ejercicio de adividades econdmicas, empresariales o profesionales que se
chissarrollen en locales ubichdos en la circunscripoidn territorial cantonal con el
objete de precautelar los deroches de la oolectividad: asi como regular v
controlar el uso del espacio pablico cantonal v, de manera particular, el ejercicio
de todo hipo de actividod gue se desarrolle en &

segun lo sefala el liksral q) de la norma ibidemn, corresponde tambien a los
gobiernos avldnomos municipales promover y patrocinar las culturas v las
artes, en benveficio de Lo colectividad del cantdn:

@l articulo 397 del COOTAL, en cuanto al princpio de tpicldad, establoce ques
Yeee cowmEiifngen  infranciorcs  adntindstrations e ondeoneoiomes  del ordemamciesto
juridicn bipificades v tales en foe ey w oen e sormativae del  gobierno  mulonoems
dewceniralizado respectioo™ )

el articalo B (4) de la Ley Orgitnica de Régimen para el Distrito Metropolitano
de Cuito, dispone que o corresponde especialmente. al Concejo hMetropolitamor
Yoo Ihctar las owelrmanzay omecesarios. pave  edablecer el rdglmen  de  sanciones
adrintstratioes aplicables al peesonal de by propéa sdwindstracion ) de meltas @ los
ctemladamos, em csso de Infracciones o las moesshas diisf rabales"™;

actualments con respecto al desarrollo de espectdculos pablicos en el Distrito
Maetropolitano de Culto s encuenira vigente la Ordenansa Metropolitares Mo
(204 y sus posteriores reformas contemidas en las ordenanzas metropolitanas

Pagina 1 de 27

Nota: Para ver completo el reglamento para espectaculos publicos emitido por el Concejo
Metropolitano de Quito ver el link http://www?7.quito.gob.ec/mdmq_ordenanzas/Ordenanzas/
ORDENANZAS%20MUNICIPALES%202014/ORDM%200556%20-%20ESPECTACULOS%20
PUBLICOS%20-%20REGULACION.pdf



Anexo 19. Formulario de solicitud de servicios para el Cuerpo de

Bomberos
: CUERPO DE BOMBEROS
, DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO
I I RUC 1788097350001
SOLICITUD DE SERVICIO
JEFATURA ZONAL N° 8 VALLE DE LOS CHILLOS
- it DM,
Sarhaat \ .
JEFE ZONAL -
CUERPO DE BOMBEROS DEL DISTHITO METROBOLITANG DE QUITD
Presairiie -
[ i o aciin
Yo . = o RUC #
RAZOM SOCIAL:
ACTIVIDAD: TELEFONOS:
i " DRECCION
BABRIO-URBANIZACION, PARROCUA.
|CALLE o INTERSECCION:
EDFICMPROYECTD: PiSO: DERARTAMENTO,
CONTACTARSE COM TELEFORD:

Por madia di ls presents selicite a osted. 20 digne aulorizar & quien comesponda, akics o siguanis tabuo;

IEPECCION FACTRILIDAD DE GAS
WSPECCEON ESFECTAGULD PUBLICT DEFMTIVO OE AAS
RSPECCION EDF 0 PUBLICOFUNDACIONES VISTO BUENG DE PLANDS:
IWSPECLION VERICULD OLP-HEDRGCARERDS-DTROE PRODLICTOS QUIMCOS] RESELLCS DE PLANDS: i
COMSTATACKIN D PLAN DE AUTDPROTECCION, DCUPACION
OTRCA
Adenlprenis,
CROQUIS
Propintana)
Admiresrasr N
Defegads dal representanle egal
Firma:
Neoeritre: 0 E
Mo ol G
ROTA
EI-CB-0M0 se desinda de responsabiidad = los §

i preperoonade par o Lauano Gon erdieo,

Camral Tetahoraca 3 953 700 | waw pomberosaullo gob.es regarime Sarmidanio



Anexo 20. Formulario de solicitud de licencia metropolitana unica para el
ejercicio de actividades econémicas LUAE

SOLICITUD PARA OBTENER LA Lmuum
UNICA PARA EL EJERCICIO DE ACTIVIDADES
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METROPOLITANA PARA EL EJERCICIO DE ACTIVIDADES
ECONOMICAS (LUAE) EN EL D.M.Q.

W el
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Anexo 21. Cotizaciones Medios

Cotizaciones radios

RADIO CUNA 30 SEGUNDOS (USD)
Metro $ 14,30
Genial Extra $ 12,00
Disney $ 20,00
Onda cero $ 14,00
Antena 3 $ 15,00
Canela $ 14,00
América $ 15,00

Tomado de radios La Metro, Genial Extra, Disney, Onda Cero, Antena 3, Canela y América, 2014

Cotizaciones cines

CINE SPOT 30 SEGUNDOS (USD)
Cinemark $17,85
Supercines $ 11,00

Tomado de Cinemark y Supercines, 2014.

Cotizaciones publicidad via publica

MEDIO COSTO POR MES (USD)
Gran Comercio (5 paradas Metrovia) $ 11.423,60
Aktivar (5 paradas en Trole y Eco via) $ 12.700,00
PubliPro (3 vallas Plaza de las Américas) $ 5.964,00
Imaginarios (3 vallas Plaza de las Américas) $ 5.000,00
Imaginarios (1 valla en Yugoslavia y Tomas Moro) $ 5.500,00
Imaginarios (9 buses) $ 3.835,00

Tomado de Gran Comercio, Aktivar, Publipro e Imaginarios, 2014.



Cotizaciones medios digitales
MEDIO
El Comercio
El Universo

Tomado de ElI Comercio y El Universo, 2014.

COSTO POR CLICK (USD)

$ 13,00
$1,00

Cotizacion de suplementos en Grupo el Comercio

SUPLEMENTO 1 Pagina |Roba Grande |1/2 Pagina |1/4 de pagina [Exclusividad
Familia $6.000,00 $4.600,00 $ 3.200,00 $ 1.800,00 No

Regreso a Clases $3.600,00 NA $2.000,00 $1.200,00 No

Navidad $6.000,00 $ 4.600,00 $3.200,00 $ 1.800,00 Si

Tomado de Grupo El Comercio, 2014.

*Nota: Los valores no incluyen IVA y deberan ser cancelados previo a la circulacién del

suplemento



Cotizacion de revista Criterios

«s=Formatos

2= Tarifas

Pagina completa 1/2 Pagina vertical

2L 05 anch ATEA W, R IE [

19,8 am de ancho AREA SEGURA a8 Ir gl
s Shd B g
i = o) S
5] B o i
] & ] 2l
= ri= 5 b
< =4 2 <
# & & B
= % = g
o 8 S
= BiE # =
= ol B oa: 3
S o % gl

| 8,9 cm de ancho |
2 em e @
Paginas dobles
i .'.I'_ =1 '-I.'- 30 f _;_,..-.' "';I'.'
40,8 cm de ancho AREA SEGURA

-
L4

Tomado de Grupo El Comercio, 2014.

Anexo 81. Cotizaciones publicidad impresa

Tamano Costo

Doble portada plegable 3 000,00
Portada interna 2 000,00
Contraportada interna 2 000,00
Contraportada exterior 2 400,00
Primera derecha 1 800,00
Determinada 1 700,00
Indeterminada 1 500,00
Doble enfrentada 2 400,00
Publireportaje 1 pag. 2 000,00
1/2 Pagina Indeterminada 950,00
1/2 Pagina horizontal
21 om de alto AREA DE CORTE
(198 cmdeancho

AREA SEGURA

| 12.9.cm de ancho E
AREA SEGURA
)

21,5 om de ancho AREA CON EXCES0S

2= Comercializacion

y ventas:

A\

GRUPO EL COMERCIO

MEDIO COSTO POR PAGINA (USD)

ALCANCE LECTORES POR TIRAJE

El Comercio|$ 6.000,00

120.000

Tomado de El Comercio, 2014.



Anexo 22. Matriz de evaluacién de factores externos (EFE)

La ponderacién indica la importancia que se considera que tiene cada factor,

puede ir desde 0,01 hasta 1, la clasificacién indica la efectividad de las

estrategias a emplear con respecto a ese factor, las ponderaciones ponderadas

son la multiplicacion entre la ponderacion y la clasificacién, el total de las

puntuaciones ponderadas indica el promedio de efectividad de las estrategias

con respecto al &mbito externo, lo menos es 1 y lo mayor es 4 que significa una

gran efectividad.

Puntuaciones

Factores externos clave Ponderacion | Clasificacion
ponderadas
OPORTUNIDADES
1. El mercado no ha sido explotado. 0,09 4 0,36
2. Las empresas buscan nuevas maneras de publicitar
. . 0,04 3 0,12
de manera mas interactiva.
3. La empresa sera una de las pioneras en Ecuador. 0,06 2 0,12
4. No hay una empresa que ofrezca este servicio que
L . 0,06 3 0,18
esté posicionada en la mente de los consumidores.
5. Los medios tradicionales ATL estan saturados. 0,09 8 0,27
6. Mal uso de los medios BTL. 0,05 2 0,1
7. Relacionamiento con agencias publicitarias. 0,06 3 0,18
8. El crecimiento en inversidn publicitaria ha aumentado
en desde el 2006 al 2012 con un promedio de 10% 0,11 2 0,22
anual.
9. Hay una gran inversién de parte del Estado para el
L 0,08 2 0,16
sector publicitario.
10.La regulacion publicitaria promueve la produccion
. 0,09 4 0,36
nacional.
AMENAZAS
11. Los sustitutos podrian bajar sus precios. 0,05 1 0,05
12. Las productoras podrian ofrecer estos servicios. 0,07 2 0,14
13. Podrian aumentar los aranceles para publicidad de
. 0,05 3 0,15
este tipo.
14. El clima lluvioso afecta la proyeccion de Mapeo 4D en
) 0,03 4 0,12
exteriores.
15. Poca experiencia en el sector. 0,07 3 0,21
TOTAL 1 2,74




Anexo 23. Matriz de evaluacion de factores internos (EFI)

Factores internos clave

Ponderacion

Calcificacion

Puntuaciones

ponderadas
FORTALEZAS
. Servicio altamente diferenciado y
; 0,11 4 0,44
personalizado.
. Se cuenta con personal con alto conocimiento
o 0,11 4 0,44
técnico.
3. Experiencias anteriores en Mapeo 4D. 0,09 2 0,18
4. Alto impacto en espectadores. 0,1 0,3
. Calidad de los equipos de los proveedores. 0,09 3 0,27
. Capacitacion constante del personal. 0,09 2 0,18
DEBILIDADES 0
. La mayoria del mercado es para publicidad en
0,07 3 0,21
TV.
. Localizacion Unicamente en la ciudad de
. 0,07 1 0,07
Quito.
. Alta demanda de electricidad. 0,05 2 0,1
. Poco conocimiento del servicio en Ecuador. 0,07 2 0,14
. Alto costo de los equipos y personal. 0,06 3 0,18

TOTAL

2,87




Anexo 24. Necesidades de informacion proveedores

PROVEEDORES

NECESIDADES DE INFORMACION (MAPEO 4D)

FUENTES
SECUNDARIAS

FUENTES
PRIMARIAS

paginas Web.

£ Qué instrumentos se necesita para elaborar una Paginas Web, Entrevista con
experiencia de Mapeo 4D y cual es su costo promedio de videos y =
compra y de arriendo? redacciones. ' i
£ Qué personal especializado se necesita para elaborar una Eitreiitacon
experiencia de Mapeo 4D y cual es el costo de hora promedio|Paginas Web. el
de los especialistas y el salario promedio? g
£ Qué tipo de transporte se necesita para movilizar los O i Entrevista con
¢ Es mejor alquilar los instrumentos o comprarlos? Erﬂlews:.con
£ Es mejor contratar permanentemente al personal o Entrevista con
contratarlos por proyectos? expertos.
£4Es mejor alquilar o comprar el vehiculo de transporte? Observacion. E;:mE ;sti con
Ministerio de
£Que tipo de asesoria legal se necesita para implementar la |Trabajo, 8
; e : ; Entrevista con
empresa para la creacion de experiencias de marca Superintendencia expertos.
mediante Mapeo 4D7 de Companias y
paginas Web
Ministerio de
£ Qué tipo de servicios adicionales se necesita para elaborar Trabap, ia Entrevista con
ienci ? Superintendenc
una experiencia de Mapeo 4D y sus costos? de Co = expertos.
paginas Web
Ministerio de
£ Qué tipo de permisos se necesita para implementar una Trm jo, Superintend |Entrevista con
empresa que elabore Mapeo 4D7 ; Cual es su costo? encia de expertos.
Comp?rias.
¢Qu§ﬁpodeesﬂﬂegiadecmrﬁcachnsem&ﬁtamestew ari Entrevista con
tipo de servicio? ‘"E. ?E y expertos.




Anexo 25. Necesidades de informacidon competencia

NECESIDADES DE INFORMACION (MAPEO 4D}

COMPETENCIA

2 Qué empresa elabora Mapeo 4D en Ecuador? /Cudles

FUENTES
SECUNDARIAS
Competencia,

FUENTES
PRIMARIAS

ofrecen sus servicios en Quito? ¢ Cuales son sus costos, gdqwmgWeb,dm expertos, encuesta
sus clientes, |a estrategia de comunicacion gue usan y su . leﬂesy telefonica y cliente
ventaja competitiva? agcenca ias: de fantasma.
investigacion de
mercados.
Competencia,
productoras de :
£Qué empresa ha elaborado Mapeo 4D en el Ecuador,  [Maping 3D, sus [T cn
cusles son sus costos, clientes, su estrategia de paginas Web, &eia‘omaycﬁaﬁ;e
comunicacion y su ventaja competitiva? cuﬁzacioms.datos' '
comerciales y '
paginas Web.
Competencia y sus |Entrevista a
£ Qué productoras tienen una cartera de clientes paginas Web, empleados de
Entrevista con
¢ Cudl es la calidad de servicio de las productoras de Mapeo |Competencia y sus |expertos, encuesta
4D en Ecuador? paginas Web. telefonica y cliente




Anexo 26. Necesidades de informacion sustitutos

| NECESIDADES DE INFLOHFPMALCION [PAFEL 403

Il T LFEC W O o =
| SUSTITUTOS SECUNDARLA FUENTES
I s

FPRIMARIAS




Anexo 27. Necesidades de informacion clientes

CLIENTES

NECESIDADES DE INFORMACIDN [MAPED 4D]
FUENTES

SECUNDARIAS

FUENTES
PRIMARIAS

¢ DU tarto conoce |a gente sobre MMapeso 407 Observacion ekl
Libros
especializados,
agencias .
¢Cdmo =& afrae y retiens clientes con este tipo de servicio?  |publicitanas v de Em:::;:h A
investigacionde [T
rmercados y
paginas 'Web.
{Oué tipo de productos v servicios ofrecen los potenciales . ;
clientes? JCudl s su estrategia de comunicacidn v mercado Fag] P w:d:' de EI:ﬂFE"e’!Stﬂ #
abiativ? posibles clientes.  |clientes.
< Oué tanto conocen |as emmpresas en el mercado objetivo el ot it El:atrwi!sta a
apeo 4007 chentes,
Paginas Web,
tinisterio de
Trd:'ﬁ-o;-
Supenntendencia
JCuA es el gasto promedio en mercaden v publicidad de los | de Companias, Entrevista a
clientes potericiales? INEC, posibles clisrtes.
clisntes, agencias
de investigacidn de
rmercados Y revistas
especializadas.
JOué empresas en el Ecuadaor han implementado antes Observacidn, Enirevista
Mapeo 40, cual ba sido el presupuesto u iempo &n la paginas Web i m s
implementacion? posibles dlientes.  |©'""
L0ué Multinacionales localizadas en Ecuador han mﬂ; y  [Entrevistaa
irnplernentado Mapeo 40 en otros palses? posibles clientes. clientes.
Agencias
publicitarias,
Ministerio de
i Cusles =on las empresas de publicidad mas grandes del grd:q_n,g e Enlrevista a
Ecuador v cuales ofrecen sus servicios en Quite? COué dql;u:ann ENdENcia | liertes y
servicios ofrecen? (Cudles son sus costos, clisntes. Ir;c mﬁ' A0BNG A
estrategia de comunicacion ¥ ventaja competitiva? simarlalizackisy publicitarias.
agencias de
investigacidn de
mercados.
Observacion. Entrevista a
Qe empresas de publicidad podrian contratar estos paginas wWeb de  |clisntes v
servicios? Agencias agencias
publicitarias. publicitariss.
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Anexo 28. Muestra de base de datos de la Superintendencia de
Compaiiias del ranking empresarial para mercado objetivo

1 OECUADOR CETIEEERTTS
P COBFORSCIMEFAVORITACA. 1,647,802, 501 GRAHDE R 51
3 COMSORCIOECUATORIGHODE TRLECOMUNICADIONTS 5.4 CONE 1,509,103 54T GRANDE el E
4 CORPORAGIGHEL ROSADGSA, 453,551,551 GRANDE =i e
E BANCOPICHIRCHAC A, 47843 484 GRANDE 5l 5l
i GEMERALMOTORS DELECUADORS.A. #18,301, 552 GRAMDE EE E
7 CHMIBUSEE TRAHSFORTES 5,4 208,435 574 GRANDE £l e
§  FROGESADURA MACSOHAL DE ALIMENTOS O A FROMADA 403,441,753 GRAMDE £l £
5 DIMADECEA BFE4, 56 GRAMDE el =
W MDVETAR 4l w082 gRAnDE 3l B
1 HOLEIMECUATOR 5.4 49 BOE, 434 GRANDE =R e
1 AMOLSFLTACLEUMEQLADORLTD. 492,71 208 ARANOT B o
11 THENDASIMDUSTRIALES ASOCIADAS THSS.A. 474,454,657 GRANDE = =l
W COMETRUMERCADO EA, A73,I71,120 ARANDE Ll L
5 LAFAERELS.& 454,140, 51 GRARDE = 5
1 PRIMAKCOMEACIAL DEL TCUADDR .4 443,547,357 GRAMDE 51 f
11 FCHLUMBERGEIR SURENGOSSA 433,543,638 GRANMDE =] e
11 HESTLEDCUADOR £.4. 431,573,435 GRAND 5l ]
1 GLRVECERIAHAGIOHAL GHS. A 4E#, 419,328 GR = o

B ARCAECUSDORS. & 427,599,922 GRANDE 5l 5
B DISTRIBUIDORA FARHAGEUTIOADOUATORIAHS (DIFARE) 5.4, 340,524,438 ARANDE 1l E
i PETROLEDS Y SERMICIOZFTSC.A 396,205,115 GRANDE El WO
3 BANOODE QUATAGLL 5.4, e84, 19 GRANDE 5 El
B4 AEROLANE LINEAS AEREASHACIOHALES DELECUADDR 5.4 357,59, 422 GRANDE El El
F  HDGOCIOS INDUSTRIALLS ALAL HLR, 54, 5.4, JFXLNE, 20 GRANDE 5 =
B FROVEEDORAECUATORIARS 2.4 PROESS 33E560, 255 GRANDE El WO
E7  ACERIADEL ECUADORQ.A.ADELCA. 31,847,604 GRANDE El 51
B 330,542,054 GRANDE El E
P 3E6,HE, 060 GRANDE El [
N iz 4 324,460,508 GRANDE El ED
B MEGA FAMTAMARIAE.A, 299,734,751 GRANDE El Bl
3 ATHEZASA, 147,343,560 GRANDE ] 1o
3} EEPALSAEXFORTADORA DEALIMENTOS 5.4, 296,749,668 GRANDE El [
¥ ECOMOFARME. A, 93 420,B4% ARANDE Ll 5
3F  OFERSEAS FETROLEUM AHDINYESTHENT CORFORATION 290,443,612 GRANDE El WO
¥ DISTRIPUDORA IMPORTADOR A DIFOR 5.8, 09,281,268 GRANDL ] 5
3T OLEODUCTO DECRUDDE FESADOS (00F) ECUADORS.A. 226 507175 GRAHDE El O
3 FARMACIAE ¥ COMISARIATOS DEHEDICIHAS 5. &, FARCOHED 241,400, 42% GRANDE El 51
B4 BANGODEL FACIFIGDS.A. 274,742,451 GRANDE El £
40 DMERSCLUR DEL ECUADOR 5, & SOCIEDAD FIAHCHRA 268,503,679 GRANDE El 51
41 IHDUSTRIAL DAMEG 5.8, EEEIT0,035 GRANDE El E
4 HIDALGOEHIDALGOS. &, FHE10,133 GRANDE El w
4 UHILEVERANDEA ECUADOR S, & 261,142,612 GRANDE ] ED
44 UHIOHDEEBAHAHERDS ECUATORISHOS 5.4, UBESA TE0,E73 6T GRANDE HO o
4F  MAHUFACTURAS ARHADURIAS T REFULETOS EOLATORIANGS 5. 257544, 520 ARANDE £ £
46 IMPORTADORAIMDUSTRIAL AGRICOLAS. & A5 253.5%1,111 GRANDE El El
4T HOVACERD 3.4 B, MA, 208 GRANDE 5 5
4 FROMARISCOE.A. 244,604,565 GRANDE H O
d4%  RETRANPAC RIY RAHAND DIL PFACIFICO 5.4, TATAIE L1 GRANDE MO L
5 FLOTAFETROLERA ECUATORIAHAFLOFEC 21,144,145 GRANDE El [
Bl FIHOHYDRO CORFORATION 240,043, 39 GRANDE El no
Bk IPACEA 235,418,508 GRANHDE El £
£} LETERA&G0DELECUADOR 5.8, 23,412 GRANDE El g
54 LAGANGAR.CA. A BEEMT,4T5 GRANDE ] ED
EF  BAMGODELAFRODLCCION S.A FRODUBSHED 2E1,225,97% GRANDE El El
Bi FAHAMERIGANAVIALS, A PAHATIAL B, 500 85 GRANDE 50 "
5T INDUSTRISS SES C& 216,534,665 GRANDE El 51
L Hll-l.-ll'lﬂ'l'ﬂlll.ﬂlﬂl!‘llmi SA,LLC 184125 GRANDE = L
5% REFSOL-TRFECUADIR = 204,703,363 GRAMDE = "
o mmumanmmm*mmos &, 09510, 2TT GRAMDE =l &
1 COMTINEMTAL TIRE AHDIH& S A. 206,111,755 GRANHDE e =
£ ACERIASMACIOMALLS DELECUADOR 5.4, (A.1.0.6.00 206,004,080 GRANDE El 51
£ COMPANA DEELAEORADOS DE CAFE ELGAFEC.A. 204,040,508 GRANHDE El E
B ATHIASA. E0E9%3,19% GRANDE Il n
6§ TALIGADEL ECUADORS. & 201,373,161 GRANDE Hi [
86 MARCIMENS.A& 198,843,979 GRANDE ] E
i1 YAHBALIGUADOR 5.4, 148,707,615 GRANDE ] el
£ AUTOMOTORES CONTIMENTAL $& 145,345,357 GRANDE El =1
i AGRIPAGS.A, 142,830,804 ARANDE £ 0
T COMERCIAL KTWI S8 191,559,071 GRANDE El El
T AUTOMOTORLS ¥ ANCIOS SAAVASA 191,474,544 GRANDE 5l 5
TE  IHDUGLOES.& 157,411,403 GRANHDE El El
71 AGIFOILECUADORB.Y, 14,41, 718 GRANDE Hl "o
T4 TECHIGATCOMERCIODE LAPESCA C.A TECOPESCA 145,554,525 GRANDE H [
TF  HIRDOIZA CRESFO COMFTRUCCIONES 5.8, 152,509 18% GRANDE ] no
T EEGOHMOEIL ECUADOR GIA LTOA. 151,952,068 GRANDE ER "
7T ALHACENES DEFRATISA. 178,784,153 GRANDE 51 E
T BANGOMTERRAGIOHAL £.A 176,04, 724 GRAMDE el e
T AHOVECUADORS.A. TT.513,658 GRAMNDE =R "
e IMFORTADCRATOMIBAMEAS.A 176455, 600 dRANDE £l a5
#1  GERARDOORTEE HIASE CIA LTS 175,244,951 GRANDE Hi o
B2 MAGLIRARIAS TUEHICULOT 5.4, HAVESA TN AE0,A ARANDC Ll n
i ACESEGURDES.A. 173,803,134 GRANDE = e
# CCUAMARRMACIAS & ASOLIADOE 5.A, 170,340,467 ARANDE 3 Ll
5 FRODUGTOS APOH [ECUADOR) 5.4, 164,351,648 GRANDE =R £
B RRHOOROLIVARIANG DA, 168417, 601 GRANDE 1] £

AT CASABACASA AE T, PR GRAMDE CiB E8

Nota: Para ver el archivo completo con la muestra de los filtros realizados a la base de datos de
Revista Ekos visitar el link: https://www.dropbox.com/s/ziljehrp7gppryo/MUESTREQ%20
SUPERCIAS%20FINAL.xIsx?dl=0



Anexo 29. Cuestionario para encuestas a clientes potenciales

Muy buenos dias/buenas tardes, mi nombre es Andrés Macias y soy estudiante de la Universidad de las
Américas. Me podria brindar unos minutos de su tiempo para hacerle unas preguntas sobre algunos
servicios publicitarios. Toda la informacién que usted me proporcione sera utilizada Gnicamente con fines
estadisticos y educativos y no sera revelada a persona alguna, su identidad ser4d mantenida en el
anonimato.

(SI LA PERSONA ACEPTA SER ENCUESTADA CONTINUE, SI RECHAZA LA ENTREVISTA,
AGRADEZCA AMABLEMENTE, REGISTRE Y TERMINE)

[Encuesta Nro. Fecha: |
Datos de identificacion

Nombre del Encuestado: e-mail:

Cargo del Encuestado: Empresa:

Area de Trabajo del encuestado:
a) Publicidad b) Mercadeo c¢) Comunicacion d) Administrativa e) Trade Marketing  h) Otra
Hora de inicio: Hora de término:

CUESTIONARIO PRINCIPAL:

1. Teniendo en cuenta que un medio es la manera, el medio o canal de comunicar la campana publicitaria
de una empresa, el medio de su empresa es sugerido por:
a. Departamento Interno (especifigue) b. Agencias Publicitarias c. Agencias de Medios

2. En la siguiente pregunta se muestran los medios de comunicacién con los cuales las empresas en
Ecuador suelen publicitar en su mayoria, por favor marque con una “X” los medios que ha utilizado su
empresa en el Ultimo afio. De las opciones que escogio califique su grado de importancia en una escala
del 1 al 10, siendo 1 poco importante y 10 muy importante:

MEDIO USO DE MEDIO

(MARQUE CON UNA X)

—h

2|3|4/5/6(7/8|9|10

a) Televisién

) Radio

) Prensa escrita
)

)

Revistas

Via Publica

f) Medios Digitales (en internet como redes sociales)
g) Otros

3. ¢Cudl es el promedio de la inversion anual en publicidad, mercadeo y comunicacion de su empresa?

b
c
d
e

4. Teniendo en cuenta las campafnas publicitarias que realiza su empresa, califique del 1 al 10 la
importancia que tiene cada caracteristica al momento de escoger un medio publicitario, siendo 1 el mas
relevante y 10 la menos relevante.

CARACTERISTICA 1/2|3|4|5/6|7|8(9(10

a) Presupuesto

b) Impacto positivo en clientes, gran impresion

¢) Aumento de ventas

d) Posicionamiento en la mente del consumidor, huella en espectadores

e) Alcance masivo, viralidad

f) Creacién de experiencias de marca, fidelizacién

5. Teniendo en cuenta las campanas publicitarias de su empresa, escoja con una “X” el atributo que

considera mas importante para su campafa publicitaria:

ATRIBUTOS MARQUE CON UNA X

a) Innovacion

b) Interactividad con los espectadores

c) Piezas Audiovisuales

e) Actividades en vivo

6. Teniendo en cuenta que experiencia de marca es la conexion que se crea entre el cliente y la marca
desarrollando una relacion de confianza para el cliente hacia la empresa ;Ha creado experiencias de
marca mediante algin medio publicitario?

a. Si__ (Especifique el Medio) b. No_

7. ¢Conoce el Mapping 3D?

a. Si_ b. No




Independientemente de la respuesta del encuestado, por favor presentar el breve video de Mapping 3D.
A continuacion le voy a mostrar un video de una campafra publicitaria en la que implementaron Mapping
3D, el cual es una herramienta para publicitar. https://www.youtube.com/watch?v=c3n8j2uWA8o.

8. Una vez terminado el video preguntamos ¢Habia tenido la oportunidad de presenciar en vivo una
proyeccién de Mapping 3D?
a. Si b. No_
Si responde que NO pasar a la pregunta 10, si responde que Sl continuar con la pregunta 9.

9. ¢Conoce qué empresa ha implementado Mapping 3D y en qué lugar se realizo la proyeccion?

10. En cuanto a publicidad ¢Qué relevancia le daria al Mapping 3D? ¢ Estaria dispuesto a implementarlo?

Califique del 1 al 10 siendo 1 el menos relevante y 10 el mas relevante:
MAPPING 3D 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

a) Relevancia
b) Disposicién a implementar

11. Si tuvo una calificacion igual o mayor a 5 en disposicion a implementar, pregunte ;qué porcentaje o que
monto del presupuesto anual para publicidad, mercadeo y comunicacion de su empresa estaria
dispuesto a invertir para Mapping 3D anualmente?

MUCHAS GRACIAS POR SU COLABORACION Y QUE TENGA UN EXCELENTE DIA.



Anexo 30. Entrevistas a expertos en Mapping 3D

A) Entrevista a Ricardo Macias (experto en audio y sonido)

1. Coméntenos sobre la direccion y masterizacion de proyectos para Mapeo 4D:
“En la parte de direccion creativa, se tiene un cliente y nos comenta que desea
hacer un Mapping en algun edificio, primero se realiza un guion y se presenta
al cliente con una oferta audiovisual dependiendo de lo que quiere mostrarse,
el guionista debe plasmar la idea con imagenes junto con la idea del cliente,
se mezcla con videos y se presenta la parte creativa como algo que entienda
el cliente, es mejor si se muestra alguna idea con imagenes, una vez
terminado el proceso de creacion visual entramos a la parte de audio que es
importante para piezas audiovisuales, en la post produccién del video en audio
se tiene que utilizar un equipo técnico para mezclar los sonidos, con sistemas
de cine de alta, se deben mezclar los bajos, graves y altos para lograr
sensaciones en conjunto con el video, a veces el audio predomina mas en las

piezas audiovisuales ya que es algo que solo sentimos.”

2. ¢ Cada pieza audiovisual es personalizada?
“Asi es, cada produccién es especifica para cada cliente de acuerdo a sus
necesidades.”

3. ¢ Qué equipos y cuantos se necesita para elaborar una proyeccion de Mapeo
4D7?
“Se necesita un estudio profesional para mezclar el audio, si hay musica se
necesitan los instrumentos, sintetizadores, equipos para mezcla, monitores,
computadores, consola digital o analégica, compresores de frecuencias
analogos o digitales, monitores, secuenciadores, sistema envolvente, THX o
line array para enviarlos al escenario, excitadores de frecuencia. Bastaria con

una unidad de cada equipo.”



4. ;Cual es el costo general de estos equipos para audio?
“Hay estudios caseros que pueden costar 5.000 délares o profesionales que
pueden costar 2 millones de ddlares, depende de los requerimientos del
cliente y el presupuesto que se puede usar, hay dos fases, la pre produccion
y la produccion que es el evento en si, en la proyeccién se necesitan equipos
como line array y mas profesionales para que el evento tenga un mayor

impacto.”

5. ¢ Qué especialistas y capacidades se necesitan para elaborar Mapeo 4D?
“Se necesita una productora audiovisual que maneje el video y animacion,
esta el director creativo que dirige la idea y le da forma al proyecto, escribe el
guion y narra la historia, estd el departamento de animacién y video que
plasman la idea del director creativo, la post produccién que va de la mano
con el departamento de animacion y video, después va el sonido para trabajar
el audio, en el evento en si se necesitan todos los anteriores mas el equipo
técnico que manejen los equipos, las pantallas los proyectores, los operadores

de luces y depende del evento.”

6. Es posible encontrar personal especializado en sonido que trabaje por
proyectos?
“Si, en este campo se trabaja basicamente por proyectos.”

7. ¢Cual es el costo promedio por hora y el salario de una persona especialista
en estas capacidades?
“Depende porgque se cobra por proyecto, en animacion hay un estandar por
minuto que puede valer entre 1.000 a 7.000 délares, depende de la magnitud

y el lugar si es en interiores o exteriores.”

8. ¢ Es posible arrendar los equipos en Ecuador? Y ;Conoce alguna empresa
que lo haga?
“Si es posible arrendarlos, esta AV Marketing y Camaledn diserio audiovisual.”



9. ¢, Cual es el costo promedio de elaborar un minuto en Mapeo 4D o en general?
“Depende del proyecto global, no se puede cotizar sin antes ver las
necesidades del cliente, puede ir entre 2.000 a 100.000 el minuto.”

10.¢ Necesito registrar las creaciones como propiedad intelectual?
“Puedes hacerlo en el IEPI, cuesta entre 70 a 150 délares, depende si es una
creacion tuya artistica y quieres utilizarla en el futuro, pero si es una obra
comercial depende del cliente si desea proteger la idea y no quiere que le

copien.”

11.4Qué servicios adicionales se necesita para elaborar Mapping 3D?
“Depende de las necesidades del cliente, se pueden implementar artes
escénicas, la pantalla se puede poner de fondo para danza o actuacion, tal

vez el cliente requiere de modelos.”

12.4Qué permisos necesito para elaborar Mapeo 4D? y ;Quién otorga esos
permisos?
“Puedes ir al Municipio si es en alguna iglesia o lugar patrimonial, o si lo haces
en algun edificio privado depende del edificio, obtener estos permisos puede
tomar de 15 dias a 1 mes.”

13.¢4,Qué empresa conoces que elabore Mapeo 4D en Ecuador, dénde se ubica
y cudl es la calidad de su servicio?
“Barbaro Producciones en Quito, ellos tienen tecnologia Argentina, sus
especialistas estudiaron alla, los estandares de Argentina son de los mejores
en audiovisuales de Sudamérica.”

14.4 Conoce alguna empresa que como clientes han implementado Mapeo 4D
en Quito?
“HP, Movistar, los Municipios de algunas ciudades de Ecuador, por ahora no
esta tan explotado el show en si que puede tener el Mapping.”



15.Considera que hay un mercado que no ha sido explotado que puede
abastecer el Mapeo 4D.
“Si, esta es publicidad de alto impacto a gran escala, la ciudad esta vacia con
respecto a esta publicidad, si tuviera un edificio pasaria una proyeccién cada
noche para publicidad. “

16.¢Qué tipo de publicidad se asemeja al Mapeo 4D?
“Todo lo que son holografias.”

17.¢Considera a la TV como un sustituto de Mapeo 4D? y ;por qué?
“No, son diferentes formatos, el Mapping es un evento, su objetivo es de gran
impacto, se involucran mas sentidos, es publicidad inmversiva, como ejemplo
la primera proyeccion de Mapping 3D de Drive Productions.”

18.¢Qué tipo de publicidad crea experiencias de marca y genera impacto en los
espectadores?
“Publicidad inmersiva como lonas hologréficas, publicidad en 3D, da la
sensacidén de que esta en este mismo espacio, pantallas holograficas que
parece que flotan, las famosas lonas con aplicaciones para enfocarlas con el

celular a través de una aplicacion.”

19.¢,Conoce a alguna agencia que ofrezca estos servicios de alto impacto?
“No por el momento pero se estan desarrollando, si hay una empresa con el
presupuesto se elabora.”

20.¢,Conoce cuéles son las agencias publicitarias mas grandes que ofrezcan sus
servicios en Quito?

“‘Mayo y Huma.”



21.4Cudles son los costos aproximados de elaboracion y presentacion de un
comercial en televisidon y radio por minuto? Y ; Qué tiempo toma elaborar este
tipo de publicidad?
“Depende, si es solo animacién o video, solo animacién aproximadamente
5.000 ddlares, si es video puede variar de 5.000 a 10.000 délares el minuto.”

22.:,Qué medio considera que tiene mas impacto?
“El mapeo 4D tiene un mayor impacto que la TV aunque esta tiene un mayor
alcance, y la TV a su vez tiene mayor impacto y alcance que la radio, la

publicidad con mayor impacto es la que implementa mas sentidos.”

23.:,Qué medio le parece mas costoso entre Mapeo 4Dy TV?
“Los 2 por igual, depende de la publicidad a realizar.”

24.;Como ve la publicidad en Ecuador?
“En proceso de crecimiento, falta mayor iniciativa, perder el medio a lanzarse
a las nuevas tendencias de publicidad.”

B) Entrevista a David Garcia (experto en video)

1. ¢ Cémo ve la publicidad en el Ecuador?
“Veo ideas repetidas, falta calidad por falta de presupuesto pero hay buenas
productoras que estan haciendo un buen trabajo.”

2. ¢ Qué opina sobre el Mapeo 4D?
“Esta buenisimo, es puro arte visual que vincula arte y animacién junto con
interactividad, muy novedoso, no se ve mucho pero a la gente le gusta
bastante, lastimosamente el costo de los equipos es alto.”

3. Coméntenos sobre la produccion de un proyecto de Mapeo 4D.
“La primera fase es tener la idea, luego se realiza un guion sobre esa idea y
luego se pasa a la produccion, se realiza el video y luego se cuadra este en
la superficie a proyectar.”



4. ;Nos podria indicar qué equipos y personal capacitado se necesitan para
elaboracién de Mapeo 4D en su pre produccion?
“En personal necesitas creativos, en equipos proyectores de 5.000 lumenes,
animadores, personal de disefio grafico, productores, animador, director,

director de animacion dependiendo de tu presupuesto.”

5. ¢Es posible encontrar personal especializado en sonido que trabaje por
proyectos?
“Si, de hecho es mejor contratarlos por proyectos ya que no sabes si siempre
estaras ocupado o tendras trabajos que realizar, a menos que sea una
empresa grande que tenga constantemente proyectos.”

6. ¢, Conoce qué empresa podria arrendar los equipos?
“Prisma, AVMarketing tienen 2 proyectores de 5.000 lumenes que si

arriendan.”

7. ¢Cual es el costo promedio por hora y el salario de una persona especialista
en estas capacidades?
“Varia mucho, depende del tamario del proyecto, de lo que vas a mapear, de
la empresa que contrata, hay muchas variables y no se puede ser especifico.”

8. ¢ Cual es el costo promedio de elaborar un minuto en Mapeo 4D o en general?
“No te puedo decir, hay que ver el tipo de proyecto a realizar, es especifico
para cada cliente, normalmente necesito 2 horas para ver las variables y
costos para darles a mis clientes un costo aproximado.”

9. ¢, Conoce qué empresas ofrecen estos servicios de Mapeo 4D en Quito?
“Si una, AVMarketing.”

10.¢,Qué tal le parece la calidad de sus servicios?
“Si es buena.”



11.;,Conoce que tipo de servicios legales se necesitan para este tipo de
servicios?
“Depende del lugar a realizar la proyeccién.”

12.En su opinién ;qué tipo de publicidad se asemeja al Mapeo 4D?
“El Mapeo 4D es exclusivo, tiene de todo, video, animacién, podria ser
pantallas fijas o paneles para proyecciéon en la que los movimientos de la
persona se sincronizan con el video en tiempo real.”

13.¢Qué tipo de publicidad crea experiencias de marca o impacto en los
espectadores?
“Todo lo novedoso en BTL, animacion en las pantallas.”

14.; Ha tenido la oportunidad de realizar una proyeccién de Mapeo 4D?
“Si tuve la oportunidad de trabajar con Motomichi quien fue parte de la
realizacién del evento de Mappi, también tomé sus talleres para Mapping 3D,
por ahora vive en Ecuador y va a exponer sus talleres en Cuenca, el solia

dirigir la produccién de los comerciales de MTV.”

15.Algo que quisiera agregar para Mapeo 4D
“En Ecuador falta que las empresas dirijan sus presupuestos a este tipo de
proyectos porque el conocimiento esta, debe haber alguien que venda la idea
y le guste estar en las reuniones.”

16.En su consideracién falta este tipo de publicidad interactiva en Ecuador
“Si falta bastante, estd naciendo, al igual que el cine, falta mucho.”



C) Entrevista a Carlos Dominguez (experto en animacion)

1. ¢Como ve la publicidad en Ecuador?
“Estd mejorando, sobre todo con la nueva ley de comunicacién, las empresas
se dedican a realizar las producciones localmente y eso hace que suba la
calidad de los productos y la gente se esta especializando mas.”

2. ¢ Qué opina sobre el Mapping 3D?
“Es un arte nuevo, le digo arte porque genera sensaciones nuevas, es algo

que te deja aténito, se complementa con la arquitectura.”

3. Coméntenos sobre el proceso para la elaboracién de Mapeo 4D

“Primero hay que elegir bien la fachado o la superficie a Mapear, después se
toman fotos de referencia, se hace un boceto, storyboardy animatic de lo que
se va a hacer, con los programas de Mapeo se realiza la presentacion, yo por
lo general uso After Effects para ver los videos y las composiciones de
acuerdo al mensaje que quieres dar, aqui en el pais en general se hacen
mapeos planos en 2D y no te muestran la perspectiva de 3D, con las fotos de
las fachadas les editas las animaciones de acuerdo a la perspectiva a
proyectar, combinas los efectos en los programas en 3D, si quieres que se
vea solo 2D proyectas directamente sin editar en estos programas.”

1. Qué equipos y software se necesita para elaborar una proyeccién de Mapeo
4D? ;Cuales son sus costos?
“Yo utilizo el Millumin, puedes utilizar desde Adobe Photoshop para cuadrar
las fotos, de ahi le llevas al After Effects para combinar los videos, de ahi
Maya, Cinema 4D o Studio Max para recrear las superficies que vas a
proyectar, el paquete de Adobe cuesta aproximadamente 2.500 ddlares, el
Millumin cuesta 800 ddlares, el Maya cuesta 5.700 ddlares. En equipos
necesitas un tripode, una laptop con una buena RAM, proyectores
dependiendo del espacio a proyectar, que pase si es posible de 8.000
limenes.”



N

. ¢,Conoce algun proveedor que distribuya estos equipos?
“Marco Cuesta y Max Cattan.”

. ¢, Qué especialistas y capacidades se necesitan para elaborar Mapeo 4D?
“Necesitas alguien que mapee las superficies a construir que seria un
modelador, un animador para efectos visuales, alguien en sonido que es super
importante, es un 50% del proyecto.”

. ¢, Es posible encontrar personal especializado en video que trabaje por
proyectos?

“Si por proyectos es mejor.”

. ¢,Cual es el costo promedio por hora y el salario de una persona especialista
en estas capacidades?
“Es relativo al proyecto y la complejidad, pero en general te podrian cobrar
120 ddlares por segundo realizado por especialista.”

. ¢, Qué servicios adicionales se necesita para elaborar Mapeo 4D?
“Necesitas personal que te ayude con la ubicacién de los proyectores, para
poner los andamios, a cuadrar los parlantes, que los equipos estén
protegidos.”

. ¢, Gonoce alguna empresa que ofrezca estos servicios en Ecuador?
“No.”

. Conoce alguna empresa que haya implementado Mapping 3D?
“Movistar y el Municipio de Quito, pero no son en 3D completamente, parecen
solo 2D.”

. ¢, Qué tipo de publicidad crea experiencias de marca y genera impacto en los
espectadores?

“Todo lo visual que se combina con la musica mezclado con arte.”



10.¢,Qué tipo de publicidad se asemeja al Mapeo 4D?
“Hay una nueva tecnologia que usan hologramas, las pantallas leds grandes.”

11.;Conoce alguna empresa que ofrezca estos servicios en Ecuador?
“No conozco, los he visto por internet, me parece que si hay empresas que les
gustaria implementar este tipo de publicidad como Mapping 3D.”

12.4 Conoce cudles son las agencias publicitarias mas grandes que ofrezcan sus
servicios en Quito?

“Mccan Erickson, productoras de video como Vértigo o la Cuerda.”

13.¢ Cuales son los costos aproximados de elaboracién y presentacién de un
comercial en television y radio por minuto? Y ; Qué tiempo toma elaborar este
tipo de publicidad?
“Depende del tipo de programa, los precios igual son relativos y similares a
los de Mapping 3D, depende del tiempo que te tome hacer, en conjunto con
la complejidad del proyecto. El impacto visual en Mapping 3D es mucho mas
grande que el de la TV porque todos estan acostumbrados a ver comerciales.”

19.¢Quisiera agregar algo adicional?
“El Mapping 3D es una técnica diferente que seria bueno que se siga

desarrollando mas como en otros paises.”

20.;Considera que si hay el conocimiento en Ecuador y falta la inversion y
equipos?
“Si, conozco poca gente que tiene los equipos disponibles y los que los
alquilan son muy costosos, sobre el conocimiento lo poco que sé es por buscar

en internet y aun asi la informacién no esta tan a la mano.”



Anexo 31. Entrevistas a expertos en publicidad, mercadeo y
comunicacion

A) Entrevista a Maria Dolores Ledn:

1. ¢En general cémo ve la publicidad en el Ecuador?
“Ha avanzado muchisimo, se ve creatividad, de hecho hay muchas camparnas
que han ganado premios importantes, se ve que conocen mucho el segmento

al que se dirigen y estan bien encaminadas.

2. ¢ Conoce sobre el Mapeo 4D?
“Si conozco, no soy muy experta, pero he tenido la oportunidad de ver como
funciona y ver varias presentaciones, me parece excelente, es parte de los
avances que se esta dando la publicidad, o mejor la comunicacién, es una
manera distinta de llegar al cliente, al pablico, es una manera mas interactiva,
creo que hacia alla es a donde tenemos que ir en la cual el cliente tiene esta

interaccion.”

3. ¢Conoce alguna empresa o agencia publicitaria que elabore Mapeo 4D en
Ecuador?
“No.”

4. ¢Qué tipo de publicidad se asemeja a la experiencia de Mapeo 4D?
“Es una tecnologia muy avanzada que ahorita esta en auge, estoy pensando
que podria ser la Realidad Aumentada.”

5. ¢Ha visto este tipo de publicidad en Ecuador?
“No he visto campanas con esta tecnologia y desconozco si hay empresas
que lo hagan.”



6. ¢Qué tipo de publicidad crea experiencias de marca?
“Lo que mas genera es el tema digital y redes sociales, lo que el cliente busca
es interactuar con la marca, ya no es el punto en que la empresa o la marca
simplemente cuenta una historia sino que el cliente quiere ser parte de ella, lo
que los lleva hacia esa experiencia es el tema digital especificamente redes
sociales, el cliente quiere participar, ser escuchado y comentar, estamos
yendo a un tema mas interactivo.”

7. Coméntenos sobre la publicidad en TV

“Se complementa con la BTL, la TV sigue siendo importante como medio de
comunicacién por ser un medio masivo al alcance de todos y porque se puede
transmitir el mensaje con claridad. Lo importante para una empresa es
conseguir este complemento con los medios de comunicacién y asegurarse
de comunicar correctamente el mensaje, se podrian hacer campanas de 360
grados para cubrir el espectro, esto sin descartar los medios tradicionales
ATL.”

8. ¢Qué atributos considera que debe tener la publicidad para generar un
impacto?
“Primero definir cudl es tu segmento, para ver a qué medio se debe dedicar la
pieza publicitaria, asi vemos a qué cliente queremos llegar, qué mensaje
queremos comunicar y cdmo lo vamos a comunicar, hablando de la pieza en
si la clave es el mensaje, debemos asegurarnos de transmitir el mensaje
correctamente en funcion de lo que el cliente esta esperando y poder
satisfacer su necesidad, poder buscar una respuesta del cliente, no sirve de

nada si no hay una reaccién en el cliente.”

9. ¢ Conoce los costos promedios de realizar un minuto en TV?
“Depende mucho de los factores que estemos considerando para pautar en
ese medio, la pauta en TV si es mas costosa que otros medios, porque es
mas masivo, por el costo que tiene elaborar la pauta, depende de la hora, el
canal y el dia en que se pauta.”



10.¢,Qué medio considera que tiene una mayor acogida por los espectadores en
Ecuador?
“‘Hay que definir el segmento, hay medios masivos como por ejemplo El
Comercio; mucha gente lo compra sin embargo si quieres llegar a un
segmento de jévenes no serviria mucho, la prensa seria para la familia, hoy
por hoy estamos yendo mucho mas hacia los medios digitales y dejando los
medios impresos, es una transicion, TV es un buen medio costoso de alcance
masivo, hay otros medios para generar conocimiento como via publica. Las
agencias de medios deben hacer una buena asesoria, el cliente indica a qué
mensaje quiere comunicar y a qué cliente quiere llegar, pero las agencias de
medios indican las tendencias para indicar donde es el lugar perfecto para
pautar mi campana dependiendo del resultado que espero.”

11.;Cuales son los motivos de compra para decidir por qué medio se quiere
publicitar?
“Depende de qué historia quiero contar, a qué segmento quiero llegar y el
presupuesto disponible, sabiendo todo esto ponemos sobre la mesa las

opciones.”

12.¢En qué medio prefiere publicitar?
“Me gusta mucho los medios digitales, pienso mucho en el segmento de los
jovenes, la tendencia va hacia lo digital y hay que aprovechar esa oportunidad,
aparte del bajo costo comparado con la TV, ademas se pueden hacer
mediciones de efectividad sobre las campanas digitales.”

B) Veronica Espinosa

1. ¢Como ve la publicidad en el Ecuador?
“La publicidad en Ecuador ha crecido mucho con muchos avances, esta
limitada por la nueva ley de comunicaciones, esta limita la utilizacién de piezas

que no sean generadas aqui, limita las economias de escala en el ATLy BTL



lo que nos ayudaria a tener un poco mas de variedad, de todas formas
llegamos a nuestros consumidores con las piezas que tenemos.”

. ¢ Qué opina del Mapping 3D?

“En anos anteriores lo utilizamos para generar demanda, lo realizamos con
agencias externas, es un recurso bastante costoso pero a su vez efectivo
porque le llamaba mucho la atencién al consumidor.”

. Por favor coméntenos més acerca de la campana en la que implementaron
Mapping 3D.

“El primer evento en el que lo utilizamos fue con Everybody On, a las personas
les gusté mucho ver las pantallas, ver la profundidad, ver los productos en 3D,
llamé mucho la atencién para las diferentes soluciones para el segmento
empresarial, para el segmento de consumo se hicieron mas graficas las

soluciones y los atributos diferenciales con musica, audio y video.”

. ,Qué agencias publicitarias y agencias de medios mas representativas
conoce?

“En Quito tenemos una agencia de medios Omnicom Media Group quienes a
su vez tienen una divisién de Media quienes trabajan con lbopetime a nivel
mundial, también trabajamos con BBDO para todos lo que son assets,
creativos y tenemos un control estricto de los lineamientos, en BTL publicidad
interactiva como Mapping 3D o Realidad Aumentada no hay muchas agencias
por ahora trabajamos con la empresa AS3 de México que nos ayuda con este
tipo de servicios, también nos ayudan para grandes eventos y eventos
especializados con este tipo de soluciones.”

. ¢, Conoce alguna empresa que ofrezca servicios de Mapping 3D en Ecuador?
“Antes trabajdbamos con Expo eventos quienes a su vez trabajaban con una
productora, los costos para un evento de mediana envergadura salian
aproximadamente entre 20 y 30 mil solo la produccién.”



6. ¢ Conoce alguna empresa que haya implementado los servicios de Mapping
3D?
“Creo que Mapping 3D es una tecnologia mas para el consumo masivo, Intel
lo utilizé, Dell y Toshiba también lo han utilizado, no sé si en el pais pero a

nivel latinoamericano si.”

7. ¢Qué tipo de publicidad crea experiencias de marca y genera impacto en los
espectadores?
“Depende del segmento al que quieras ir, en el segmento empresarial haces
constantemente eventos, en ese sentido el Mapping 3D tiene un alto impacto
teniendo en cuenta que tienen un bombardeo de muchas marcas y muchas
actividades entonces eso es un diferenciador, en el segmento de consumo en
el punto de venta con activaciones se genera mas impacto. En resumen lo
que genera mas impacto en el segmento empresarial son eventos y en el
segmento de consumo son activaciones o temas que le sacan al espectador
de contexto.”

8. ¢, Qué tipo de publicidad se asemeja al Mapping 3D?
“En el ATL el digital, en banderolas en Display, la Realidad Aumentada.”

9. ¢, Conoce los costos aproximados de este tipo de publicidad digital
“Por Trigger por cada una de las piezas publicitarias para Realidad
Aumentada a utilizar es aproximada entre 1.200 a 3.000 ddlares.”

10.¢,Conoce los costos de realizar una campana para TV?
“El costo de ponerlos al aire depende de la pauta, la geografia, el tipo de
horario, la audiencia, el presupuesto, para la produccién varia de 150 mil a
medio millén, si quieres tener una buena respuesta se tendria que invertir
entre 200 a 500 mil dolares.”



11.;,Qué atributos deberia tener la publicidad para llamar la atencién de los
espectadores y generar una experiencia positiva hacia la marca?
“Algo que es muy importante es apelar a los sentimientos y a las emociones,
es importante que el consumidor se sienta apegado, con tantas marcas y el
nuevo mercado de millennials debes asegurarte que el usuario se sienta
identificado, que lo use en su vida diaria y que le ayudes a tener una mejor
experiencia como usuario.”

12.¢ En qué medios prefiere publicitar?
“Con el tiempo que la gente pasa conectada al internet prefiero los medios
digitales, es un medio que no tiene tan alto costo y tiene bastante impacto,
también el BTL es muy importante por la experiencia del usuario.”

13.¢,Qué medio tiene una mayor acogida en los espectadores?

“Todo depende de la estrategia, todo debe ser segmentado, en consumidor lo
que tiene mas impacto es lo que envuelve los sentidos, las experiencias en
las que puede interactuar con el producto son las mejores, también los medios
digitales son muy apetecidos porque ahi pasa el consumidor sin dejar de lado
el BTL, en empresarial las estrategias deben ser mas creativas por el
bombardeo que tienen de publicidad, las revistas especializadas en negocios
también son importantes.”

14.4Cual es la tendencia publicitaria actualmente?
“Online ha crecido muchisimo, tienes més flexibilidad para conversar con el
usuario y ser mas innovador, los medios escritos han disminuido y eso nos ha

vuelto mas creativos.”
C) Entrevista a Renzo Aguirre:
1. ¢ Como ve la publicidad en el Ecuador?

“Existe mucho manejo de medios, existe comunicacidn, pero el concepto de

publicidad en la gran mayoria de marcas no se establece considerando que



hay una relacién directa con el posicionamiento de la marca, hay mucho por
desarrollar, muchas deficiencias de creatividad y se estan confundiendo los
conceptos de mercadeo con publicidad.”

. ,Qué atributos se deben considerar para generar impacto en los
espectadores y generar una experiencia positiva hacia la marca?

“Lo primero es que debe estar enlazado es a la redaccion correcta del
posicionamiento con respecto a la marca o servicio, luego la promesa basica
debe ser real, no debe ser exagerada, tercero la existencia del servicio o del
producto tiene que estar directamente relacionado con esta promesa basica.”

. Teniendo en cuenta que como objetivo se busca una gran acogida en los
espectadores ¢ En qué medios prefiere anunciar sus campanas?

“En la actualidad dependiendo de los presupuestos y el tamafno de los
presupuestos, si no es tan alto el mix deberia estar enfocado al digital y a la
valla publica, si el presupuesto es mediano el mix deberia enfocarse al digital,
radio y relaciones publicas, y si el presupuesto es extremadamente alto utilizar
TV, dejar fuera prensa escrita y revistas.”

. ¢ Cual es la tendencia publicitaria para crear impacto en los espectadores?
“En Ecuador podria ser la relacién de la marca con un personaje conocido en
el mercado, y se deben separar los conceptos de publicidad y promocién, la
publicidad tiene relacién directa con el posicionamiento de la marca y la
promocion tiene directa relacion con la venta al corto plazo y la liquidez de la
empresa.”

. ¢,Qué opina sobre el Mapping 3D como herramienta para publicitar?

“Le veo como un medio que apoya a todo el mix de comunicacién, debe estar
dentro de un mix con otras plataformas para alcanzar el impacto deseado.
Como herramienta y como complemento del mix de comunicacién esta bien,
el Mapping 3D como el BTL es efectivo en segmentos muy enfocados, pero

Unicamente en esos segmentos, entonces mucho depende del segmento al



que quieres llegar, el tipo de campana y los resultados que quieres obtener.
Me parece una herramienta novedosa, las empresas que tienen presupuesto
las deberian implementar y deberian aplicarla correctamente caso contrario
se pierde el impacto.”

6. ¢ Conoce alguna empresa que elabore Mapping 3D en Ecuador?
“Sé que hay pero no conozco ninguna.”

7. ¢, Conoce a alguna empresa en Ecuador que ha implementado Mapping 3D
como cliente en sus camparnas de comunicacién?

“Movistar y Televistazo.”

8. ¢Qué otra herramienta publicitaria se asemeja al Mapping 3D?
“En Ecuador no conozco ninguna, en general en otros paises podria ser la

Mecatrdnica, elementos de via publica enlazados a elementos electronicos.”

9. Como cliente ;cuales serian los motivos de compra para implementar
Mapping 3D en sus campafa de comunicacién y publicidad?
“El primer motivo debo tener un alto presupuesto, el segundo seria el impacto
que puede llegar a tener y el tercer motivo lo novedoso de la herramienta.”

10.Como agencia de publicidad y medios ¢cuales serian los motivos de
recomendacion de compra a sus clientes para implementar Mapping 3D en
sus campana de comunicacion y publicidad?
“Primero le recomendaria al cliente por la carga visual que existe con respecto
al resto de medios para refrescar un poco la marca, segundo por lo novedoso.”

11.Nos podria comentar ;,cémo el Mapping 3D se podria complementar con los
medios digitales?
“Se me ocurre poder enlazarlo con la viralidad que se puede generar, filmo la
proyecciéon de Mapping 3D y mafana a través de medios digitales trato de

viralizar por lo espectacular de la herramienta.”



Anexo 32. Grupo focal

1. ,Coémo ven la publicidad en el pais?
Gabriela: “creo que funciona bien, no es como la publicidad de los paises mas
grandes de Sudamérica, pero trabajamos bien, ademas hay mas interrelacion
entre todos los paises por el tema de la tecnologia, ademas muchos
ecuatorianos estudian en el exterior, todos tenemos las mismas capacidades,
al momento creo que todos estamos en la capacidad de hacer algo bueno.”
David: “yo creo que la publicidad es una herramienta para llegar a las
personas, siempre tiene un objetivo, tiene un mensaje que es vender, en el
pais hay una nueva generacién de artistas que se preparan mucho mas en un
nivel técnico y de contenido, cada vez llegamos mas al espectador para
vender.”
Ricardo: “la publicidad ha crecido bastante, ahora las productoras
audiovisuales ecuatorianas estan haciendo mas comerciales en TV cosa que
antes lo realizaban las productoras argentinas o colombianas, en un ambito
mas enfocado en Mapping estamos atrasados con respecto a otros paises
porque falta mas publicidad hologréfica.”
Carlos: “el ambito publicitario es mas favorable para Ecuador gracias a la
nueva ley de comunicacién, por ley es obligatorio que la publicidad sea
nacional, antes importdbamos la publicidad, esto es bueno para las
productoras locales independientes y empresas audiovisuales.”

2. ¢Qué opinan sobre Mapping 3D para medio publicitario?
Gabriela: “me parece maravilloso, me encanté, me parece super linda y de
mucho impacto, ahora hay que ver también el costo beneficio, dependiendo
de a quién quieres llegar, en Ecuador las campanas dependen mucho de los
presupuestos, hay que tratar de hacer lo mejor a veces con presupuestos
bajos.”
Carlos: “es una herramienta audiovisual contemporanea que salié recién,

tuvimos la oportunidad de conversar con una de las pioneras del Mapping 3D,



Imogen Hammond, nos comentaba que utiliza esta herramienta para crear un
impacto visual que se llama 4D.”

Ricardo: “esta herramienta es 4D porque se involucran mas sentidos que la
vista y el audio, se pueden utilizar mas sentidos como el olfato o tacto, también
es una mezcla de performance, se realiza como un espectaculo, se puede
mezclar con artes como baile, danza o actuacion.”

David: “el Mapping 3D genera muchas sensaciones, genera un estimulo en
las personas para percibir el mensaje y llegar mas profundamente, podemos
hacerlo mediante un espectaculo a gran escala, todo consumidor que vea este
espectaculo se espera que llegue a comprar el producto, llegue a generar la

accion que se busca.”

. ¢, Qué atributos generan impacto en los espectadores? y ¢;por qué?

Gabriela: “dependiendo de lo que queramos con las campanas, en BTL se
cran cosas muy llamativas, en ATL igual puedes tener campanas diferentes
en radio o TV, pero depende a quién quieres llegar y cuales productos vas a
mostrar, realmente es a lo que de la creatividad, la estrategia de camparia se
basa en: a quién quieres llegar qué producto vas a mostrar.”

Ricardo: “es la espectacularidad en si del Mapping, en primer lugar esta el
tamano, se pueden utilizar multiples pantallas, en conjunto con sonido
envolvente o THX, involucrar varios sentidos.”

Carlos: “cuando hacen alguna campafa publicitaria con los atributos del
Mapping, en realidad es un show en si, se plantea un espectaculo visual
totalmente diferente a cualquier campana publicitaria de las tradicionales,
tienen atributos como incluir nuevas herramientas para influenciar otros
sentidos como el olfato, incluso el tacto porque en el espectaculo se pueden
implementar efectos, pirotécnicos, entonces en Mapping 3D ya es en si una
campana diferencial.”

David: “el hecho de proyectar esta imagen a gran escala en escenografias
que antes no se ha pensado de que se puede ver una imagen ahi genera
muchas sensaciones a las personas y de eso se trata.”



4. ;Conocen algun otro medio que genere este impacto publicitario similar al
Mapping 3D en Ecuador?
Gabriela: “nosotros hemos montado una especia de teatro en la calle y a
través de eso implementar lo que se quiere, hemos montado BTL asi mas
interactivos que se diferencian de lo tradicional.”
Ricardo: “la verdad no he visto mucha variedad, un poco de publicidad
holografica, solo en eventos, pero en realidad no existe como en otros paises
como por ejemplo la lona holografica como realidad aumentada.”
Carlos: “la verdad no he visto, en Ecuador solo he visto las campanas

t

publicitarias tradicionales, pero si creo que hay un nuevo auge de campanas.’

5. ¢ Cémo se generan experiencias de marca?
Gabriela: “se me viene a la cabeza el tema de las modelos, la imagen de la
mujer o el hombre perfecto.”
Ricardo: “depende de la planificacién, del producto, justamente con el
Mapping lograriamos una identificacion de los espectadores, se van a llevar
una sorpresa y les quedara marcado, es un impacto que tiene la persona que
lo ligara con la marca.”
Carlos: “para generar pregnancia sobre el consumidor sobre una marca
depende de la idiosincrasia, el tema cultural, en el pais tenemos publicidad
muy tradicional algo un poco sencillo que igual llegan a los espectadores,
mientras que en otros paises necesitan algo mas interactivo, lo tradicional que
han utilizado aca funciona, las personas consumen ese tipo de publicidad y
les genera esa pregnancia de marca, es un tema cultural.”
Ricardo: “si se logra posicionar el Mapping como uso para la publicidad, es
importante tener en cuenta la mezcla de animacién y video, se crean mas
horizontes audiovisuales y llevar al espectador a otras realidades.”
David: “como productores debemos tener en cuenta la calidad y conformidad,
asi el espectador o consumidor tiene que sentirse satisfecho de consumir el
producto, generar algo psicologico en la mente de los clientes, sea mediante
herramientas como las antes mencionadas ayuda mucho para ayudar a
vender el producto.”



6. ¢ Teniendo en cuenta el impacto que genera el Mapping 3D, se podria
complementar con otros medios publicitarios?
Gabriela: “si es un producto de consumo masivo, si tendrias que trabajar en
radio y TV porque segun los estudios en los que nos basamos; nos indican
que si tienen un mayor alcance, hay que tener en cuenta las diferencias por
regiones pero en general esos son los medios mas masivos. Ahora nos
estamos apoyando bastante en las redes sociales, si funcionan pero si quiero
hacer una campana para un producto masivo debo utilizar otros medios, tengo
que balancear las cosas, no puedo hacer una camparia solo en redes sociales,
aunque si hay campanas que dependiendo del segmento si se pueden cubrir
solo con redes sociales. Yo complementaria el Mapping 3D con otros
medios.”
Ricardo: “si puedes retransmitir el Mapping por un canal de TV seria genial,
no seria la misma experiencia que estar presente pero sigue siendo algo
espectacular.”
David: “me parece que todas las herramientas de publicidad y comunicacion
pueden generar un apoyo el Mapping, si potencializamos este con otros
medios seria una linda experiencia para todas las personas que van a percibir
estas sensaciones.”
Carlos: “cabe recalcar que he visto el Mapping en Ecuador méas para eventos
culturales, no hemos visto de manera viral un Mapping para marcas, el
Mapping para la publicidad podemos generar un impacto en la gente, un
impacto de marca, el Mapping es caro, el proceso es costoso, pero si tienes
en un edificio una proyeccion con tu marca, ten por seguro que va a generar
un impacto que buscan las personas, el Mapping es algo novedoso, los
medios de comunicacién los transmiten, los medios apoyan esto, las
imagenes de cualquier video arte mas que una campafa publicitaria
tradicional. El Mapping es una excelente herramienta para publicidad.”



7. Gabriela 4 Como agencia publicitaria, los clientes le consultan la mejor manera
de hacer una campana?
“Si, nosotros le sugerimos al cliente, si usted quiere llegar a algin segmento
la forma en la que lo puede hacer es de esta manera, ademas tenemos
muchas herramientas para trabajar y saber al publico que estamos llegando,
si cumple con la estrategia usted llegara al 80% del publico al segmento
deseado, si se puede saber quién esta cubierto con esa compana, antes
habian pocas agencias de medios que te dicen a quién esta llegando tu
campafay en base a eso se arma la estrategia. Ahora se tienen varios formas
de medicion para saber que la campana esta llegando al cliente, es mas si es
una campana de varios meses se pueden hacer correctivos para corregir la
estrategia.”

8. ¢ Cuales serian los motivos de recomendacion para el Mapping 3D?
Gabriela: “En primer lugar tenemos que enfocarnos al tema de a quién
queremos llegar, qué producto vamos a mostrar y qué presupuesto tenemos,
yo creo que todos los segmentos se sentirian impactados por Mapping 3D,
incluso nifos me parece, colegios, universidades, creo que es bueno para
todos los publicos, se deberia tener un presupuesto alto. Las campanas son

muy interesantes.”



Anexo 33. Talleres Mappi

“Taller 1: “Processing y plataformas de interaccién”

“En este taller intensivo se desarrollardn los conocimientos necesarios para

construir pequenas aplicaciones en processing, que podran servir para generar

material visual en diferentes contextos como: instalaciones interactivas,

performances audiovisuales, aplicaciones, videos, etc. Este es un taller de

introduccion y no se necesita tener conocimiento previo de programacién. Al

final del taller, tu podras utilizar el programa Processing para crear abstraccion

visual a través de procesos de software generativo. El taller ha sido dividido en

cuatro partes:

1. ¢, Qué es processing? Configuracion, void draw, void setup y sintaxis.

2. Programacién de formas simples en dos dimensiones (cuadrilateros, lineas,
formas con vértices, etc.)

3. Loops, matrices, condicionales y mapeo de valores

4. Interaccién: mouse, teclado, OSC, syphon.”

“Taller 2: "Video Mapping para principiantes”

Este taller intensivo ensefa a los estudiantes cdmo hacer animaciones usando

Modul8 y como mapear una superficie tridimensional utilizando MadMapper. No

se necesita conocimiento previo acerca de la tecnologia de video Mapping. Al

final del taller, estards en la capacidad de producir instalaciones de Video

Mapping. Se proporcionara gratis una copia demo de los programas para el

taller. Esta es una gran introduccién para comprender el trabajo de mapeo de

proyeccion. Se dividira en:

1. Qué es Video Mapping, requerimientos de software and hardware

2. Cémo usar Modul8 y MadMapper

3. Como escoger superficies u objetos para proyeccidon

4. Integracion de los programas de software con el hardware utilizado y MIDI
controller

5. Como producir varios tipos de instalaciones de Video Mapping como Mapping
arquitectonico o artistico en un museo.” (MAPPI, 2014).



Anexo 34. Figura de resultados pregunta 3 de encuesta
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Anexo 35. Tabla de muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES
Muebles Vid~a utl C?St? Cantidad Total
afos unitario
Sillas 10 $ 80,00 27 $2.160,00
Mesas de trabajo 10 $ 180,00 12 $2.160,00
Pizarrones 10 $ 30,00 2 $ 60,00
Hojas y sobres membretados no se deprecia $0,09| 10000 $ 900,00
Mesa de sala, mesa de maqueta y sillén 10 $ 250,00 3 $ 750,00
Suministros de oficina 1 mes $ 30,00 6 $ 180,00
Mesas de cafeteria 10 $ 200,00 2 $ 400,00
Sillas de cafeteria 10 $ 60,00 11 $ 660,00
Refrigeradora 10 $ 255,00 1 $ 255,00
Cafetera 10 $ 85,00 1 $ 85,00
Microondas 10 $ 220,00 1 $ 220,00
Suministros de cafeteria 1 mes $ 30,00 6 $ 180,00
Andamios armables (metro cuadrado) 10 $ 240,00 5 $ 1.200,00
Carpas Multicover 10 $ 200,00 2 $ 400,00
Escaleras 10 $ 300,00 2 $ 600,00
Tintas 1 $ 400,00 1 $ 400,00
Teléfonos fijos 10 $ 25,00 11 $ 275,00
Ventilador industrial 10 $ 300,00 1 $ 300,00
Calentador 10 $ 120,00 1 $ 120,00
Memorias flash 8GB 10 $ 8,00 22 $ 176,00
Acustizacién de un cuarto 10 $ 1.900,00 1 $ 1.900,00
Pantallas de lona (metro cuadrado) 10 $ 19,00 10 $ 190,00

TOTAL

$13.571,00




Anexo 36. Tabla de equipos

EQUIPOS
Equipos Vid~a il C?St? Cantidad Total
afos unitario

Impresoras 3 $ 650,00 2 $ 1.300,00
Computadores de escritorio 3 $ 1.900,00 11 $20.900,00
Computadores portatiles 3 $2.400,00 4 $9.600,00
Proyector de oficina 3 $ 150,00 1 $ 150,00
Céamara de seguridad 3 $ 50,00 1 $ 50,00
Pantallas LCD LED 21" 3 $ 120,00 14 $ 1.680,00
Pantallas 18" 3 $ 80,00 $ 320,00
Sintetizador 3 $ 290,00 1 $ 290,00
Proyector 10.000 limenes 3 $ 19.000,00 2 $ 38.000,00
Consola de sonido 3 $ 225,00 1 $ 225,00
Parlantes amplificadores 3 $ 240,00 2 $ 480,00
Juego de luces 3 $ 240,00 1 $ 240,00
Micréfono 3 $ 25,00 1 $ 25,00
Ecualizador 3 $ 150,00 1 $ 150,00
Filmadora profesional 3 $ 1.550,00 1 $ 1.550,00
Camara fotografica 3 $ 450,00 1 $ 450,00
Disco Externo 4TB 3 $ 260,00 2 $ 520,00

TOTAL $ 75.930,00




Anexo 37. Tabla de servicios

SERVICIOS
Servicios Vida util Costo unitario | Cantidad Total

Arriendo 1 mes $ 1.000,00 6 $6.000,00
Servicios basicos 1 mes $ 400,00 6 $2.400,00
Internet bande ancha 1 mes $ 45,00 6 $ 270,00
Dominio de correo electrénico 1 mes $9,00 6 $ 54,00
Almacenamiento digital 1 mes $ 6,00 6 $ 36,00
Contador 1 mes $ 450,00 6 $2.700,00
Legal por proyecto $ 190,00 0 $-
Seguridad 1 mes $ 700,00 6 $4.200,00
Limpieza 1 mes $ 700,00 6 $4.200,00
Transporte por proyecto $ 50,00 0 $-
Seguro médico 1 mes $ 180,00 6 $1.080,00

TOTAL $ 20.940,00




Anexo 38. Tabla de programas

PROGRAMAS
Software Vida util | Costo unitario | Cantidad Total
Microsoft Office 2013 Pro 3 $ 500,00 15 $ 7.500,00
MadMapper 3 $ 209,30 4 $ 837,20
Milumin 3 $ 400,00 9 $ 3.600,00
Adobe Photoshop 1 $ 600,00 12 $ 7.200,00
Maya (opcional) 1 $ 5.585,00 9 $ 50.265,00
3D Studio Max (opcional) 1 $ 8.593,00 9 $ 77.337,00
VDMX 3 $4.083,30 1 $4.083,30
Ableton Live 9 3 $1.198,00 4 $4.792,00
Cinema 4D R16 Studio (opcional) 3 $3.511,00 9 $ 31.599,00
Blender (reemplazo de los opcionales) | indefinido gratis 14 $-

TOTAL

$ 28.012,50




Anexo 39. Tabla de capacitaciones

CAPACITACIONES
Curso Vida util | Costo unitario | Cantidad Total
Ventas 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Recursos humanos 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Servicio al cliente 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Liderazgo y trabajo en equipo 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Microsoft Office avanzado 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Comunicacién corporativa 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Manejo de proyectos 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Administraciéon de tiempo 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Motivacién 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Neurolingiistica e Inteligencia Emocional 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Calidad y mejora continua 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Ergonomia 1 $ 350,00 1 $ 350,00
Cursos técnicos 1 $ 500,00 1 $ 500,00

TOTAL

$4.700,00




Anexo 40. Tabla de datos para remuneraciones

AUMENTO ANUAL
SUELDO . _ _ _ _
DATOS CARGO FIJO Ano 1 Ano 2 Anho 3 Ano 4 Ano 5
Director de
Aporte IESS 9,35% $ 1.200,00 0 $ 20,40 $ 42,02 $ 64,95 $ 89,24
proyectos

. . . Especialista en
Salario minimo vital 340,00 . . $ 600,00 0 $20,40 | $42,02 | $64,95 | $89,24
audio y sonido

Incremento de salario en porcentaje al Especialista en
o . 6% $ 600,00 0 $ 20,40 $42,02 | $64,95 | $89,24
salario minimo vital 3D
Especialista en
Aporte Patronal al IESS 12,15% " $ 600,00 0 $ 20,40 $42,02 | $64,95 | $89,24
video
Fondos de reserva 8,33% Asistentes $ 600,00 0 $20,40 | $42,02 | $64,95 | $89,24
] Ejecutivos de
Dias Laborables 365 $1.200,00 0 $ 20,40 $ 42,02 $ 64,95 $ 89,24
cuenta
Dias de Vacaciones 15 Recepcionista | $ 700,00 0 $ 20,40 $ 42,02 $ 64,95 $ 89,24

El aumento salarial sera del mismo porcentaje que el Estado aumento los salarios para el salario minimo vital en el 2013 el cual fue de 6%, este
crecimiento sera anualmente, se destaca que el personal del equipo de producciéon ademas de tener un salario fijo tendra una remuneracioén por servicios
prestados para cada proyecto.



Anexo 41. Tabla de remuneraciones ano 1

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ANO 1
) Aporte Décimo | Décimo . Fondo L
Numero de | Sueldo Sueldo Total Impuesto Vacaciones Provision
CARGO Patronal Tercer | Cuarto i de Pago Anual
empleados | Mensual Anual Ingreso Renta (15 dias) Mensual
IESS Sueldo | Sueldo Reserva
Director de
1 $1.200,00 {$14.400,00| $1.749,60 | $16.149,60 | $0,00 [$1.200,00| $340,00 $591,78 $0,00 | $1.523,45 | $18.281,38

proyectos
Especialista en

. . 1 $600,00 | $7.200,00 | $874,80 | $8.074,80 $0,00 $600,00 | $340,00 $295,89 $0,00 $775,89 $9.310,69
audio y sonido
Especialista en
3D 4 $2.400,00 {$28.800,00 | $3.499,20 | $32.299,20 | $0,00 |[$2.400,00| $340,00 | $1.183,56 $0,00 | $3.018,56 | $36.222,76
Especialista en
id 1 $600,00 | $7.200,00 | $874,80 | $8.074,80 | $0,00 | $600,00 | $340,00 $295,89 $0,00 $775,89 | $9.310,69
video
Asistentes 2 $1.200,00 {$14.400,00 | $1.749,60 | $16.149,60 | $0,00 |$1.200,00| $340,00 $591,78 $0,00 | $1.523,45 | $18.281,38
Ejecutivos de

¢ 1 $1.200,00 {$14.400,00 | $1.749,60 | $16.149,60 | $0,00 [$1.200,00| $340,00 $591,78 $0,00 $1.523,45 | $18.281,38
cuenta
Recepcionista 1 $700,00 | $8.400,00 | $1.020,60 | $9.420,60 $0,00 $700,00 | $340,00 $345,21 $0,00 $900,48 | $10.805,81

TOTAL 11 $ 7.900,00 | $94.800,00 | $8.863,80 |{$106.318,20| $0,00 |$7.900,00 |$2.380,00| $324,66 $0,00 |$10.041,17 ($116.922,86




Anexo 42. Tabla de remuneraciones ano 2

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ANO 2
. Aporte Impuesto| Décimo | Décimo i L
Numero de | Sueldo Sueldo Total Vacaciones | Fondo de | Provision Pago
CARGO Patronal Tercer Cuarto i
empleados | Mensual Anual Ingreso (15 dias) Reserva | Mensual Anual
IESS Renta Sueldo Sueldo
Director de proyectos 1 $1.220,40| $14.644,80| $1.779,34| $16.424,14 $0,00| $1.220,40| $360,40 $601,84| $1.219,91| $1.652,22| $19.826,70
Especialista en audio y
id 1 $620,40| $7.444,80 $904,54| $8.349,34 $0,00f $620,40| $360,40 $305,95| $620,15 $854,69| $10.256,25
sonido
Especialista en 3D 5 $3.102,00| $37.224,00| $4.522,72| $41.746,72 $0,00| $3.102,00f $360,40 $1.529,75| $3.100,76| $4.153,30| $49.839,63
Especialista en video 1 $620,40| $7.444,80 $904,54| $8.349,34 $0,00f $620,40| $360,40 $305,95| $620,15 $854,69| $10.256,25
Asistentes 2 $1.240,80| $14.889,60| $1.809,09| $16.698,69 $0,00| $1.240,80| $360,40 $611,90| $1.240,30| $1.679,34| $20.152,09
Ejecutivos de cuenta 2 $2.440,80| $29.289,60| $3.558,69| $32.848,29 $0,00| $2.440,80| $360,40| $1.203,68| $2.439,82| $3.274,42| $39.292,99
Recepcionista 1 $720,40| $8.644,80| $1.050,34| $9.695,14 $0,00f $720,40| $360,40 $355,27| $720,11 $987,61| $11.851,32
TOTAL 13 $9.965,20($ 119.582,40| $ 14.529,26($ 134.111,66 $-/$9.965,20| $2.522,80| $4.914,35| $9.961,21|$ 13.456,27 | $161.475,22

Nota: el aumento de especialistas de animacion se baso en la capacidad necesaria para poder elaborar la cantidad de proyectos anualmente sosteniendo

el crecimiento de ventas, por cada 4 especialistas en animacién se necesita un especialista en audio y otro para video.




Anexo 43. Tabla de remuneraciones anho 3

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ANO 3
i Aporte Décimo Décimo i L
Numero de Sueldo Sueldo Total Impuesto Vacaciones | Fondo de | Provision Pago
CARGO Patronal Tercer Cuarto i
empleados | Mensual Anual Ingreso Renta (15 dias) Reserva Mensual Anual
IESS Sueldo Sueldo
Director de
1 $1.242,02 | $14.904,29 | $1.810,87 | $16.715,16 $0,00 $1.242,02 | $382,02 $612,50 $1.241,53 | $1.682,77 | $20.193,24
proyectos
Especialista en
i i 2 $1.284,05 | $15.408,58 | $1.872,14 | $17.280,72 $0,00 $1.284,05 | $382,02 $633,23 $1.283,53 | $1.738,63 | $20.863,55
audio y sonido
Especialista en 3D 6 $3.852,14 | $46.225,73 | $5.616,43 | $51.842,15 $0,00 $3.852,14 | $382,02 $1.899,69 $3.850,60 | $5.152,22 | $61.826,61
Especialista en
id 2 $1.284,05 | $15.408,58 | $1.872,14 | $17.280,72 $0,00 $1.284,05 | $382,02 $633,23 $1.283,53 | $1.738,63 | $20.863,55
video
Asistentes 2 $1.284,05 | $15.408,58 | $1.872,14 | $17.280,72 $0,00 $1.284,05 | $382,02 $633,23 $1.283,53 | $1.738,63 | $20.863,55
Ejecutivos de
‘ 3 $3.726,07 | $44.712,86 | $5.432,61 | $50.145,48 $0,00 $3.726,07 | $382,02 | $1.837,51 $3.724,58 | $4.984,64 | $59.815,67
cuenta
Recepcionista 1 $742,02 $8.904,29 $1.081,87 $9.986,16 $0,00 $742,02 $382,02 $365,93 $741,73 $1.018,16 | $12.217,86
TOTAL 17 $13.414,41 | $ 160.972,90 | $ 19.558,21 | $ 180.531,10 $- $13.414,41 | $ 2.674,17 | $6.615,32 | $ 13.409,04 |$ 18.053,67 | $ 216.644,05




Anexo 44. Tabla de remuneraciones aiho 4

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ANO 4
. Aporte Décimo | Décimo . L
Numero de| Sueldo Sueldo Total Impuesto Vacaciones| Fondo de | Provision Pago
CARGO Patronal Tercer Cuarto i
empleados| Mensual Anual Ingreso Renta (15 dias) Reserva | Mensual Anual
IESS Sueldo Sueldo
Director de proyectos 1 $1.264,95| $15.179,35| $1.844,29| $17.023,64 $0,00| $1.264,95| $404,95 $623,81| $1.264,44| $1.715,15| $20.581,77
Especialista en audio y sonido 2 $1.329,89| $15.958,69| $1.938,98| $17.897,67 $0,00| $1.329,89| $404,95 $655,84| $1.329,36| $1.801,48| $21.617,70
Especialista en 3D 7 $4.654,62| $55.855,42| $6.786,43| $62.641,85 $0,00| $4.654,62| $404,95| $2.295,43| $4.652,76| $6.220,80| $ 74.649,60
Especialista en video 2 $1.329,89| $15.958,69| $1.938,98| $17.897,67 $0,00| $1.329,89| $404,95 $655,84| $1.329,36| $1.801,48| $21.617,70
Asistentes 2 $1.329,89| $15.958,69| $1.938,98| $17.897,67 $0,00| $1.329,89| $404,95 $655,84| $1.329,36| $1.801,48| $21.617,70
Ejecutivos de cuenta 4 $5.059,78| $60.717,38| $7.377,16| $68.094,54 $0,00| $5.059,78| $404,95| $2.495,23| $5.057,76| $6.759,36| $81.112,26
Recepcionista 1 $764,95 $9.179,35| $1.115,29| $10.294,64 $0,00 $764,95| $404,95 $377,23 $764,64| $1.050,53| $ 12.606,40
TOTAL 19 $ 15.733,96 |$ 188.807,56 |$ 22.940,12|$ 211.747,68 $-1$15.733,96($2.834,62| $7.759,21|$ 15.727,67|$ 21.150,26 |$ 253.803,14




Anexo 45. Tabla de remuneraciones aho 5

ROL DE PAGOS

ROL DE PROVISIONES

ANO 5
. Aporte Décimo Décimo i L
Numero de Sueldo Sueldo Total Impuesto Vacaciones | Fondo de Provision Pago
CARGO Patronal Tercer Cuarto i
empleados | Mensual Anual Ingreso Renta (15 dias) Reserva Mensual Anual
IESS Sueldo Sueldo
Director de
proyectos 1 $1.289,24 $15.470,91 $1.879,72 $17.350,62 $0,00 $1.289,24 $429,24 $635,79 $1.288,73 $1.749,47| $20.993,62
roy

Especialista
en audio y 2 $1.378,48 $16.541,81 $2.009,83 $18.551,64 $0,00 $1.378,48 $429,24 $679,80 $1.377,93 $1.868,09| $22.417,10
sonido
Especialista
en 3D 8 $5.513,94| $66.167,25| $8.039,32| $74.206,57 $0,00| $5.513,94 $429,24 $2.719,20 $5.511,73 $7.365,06| $ 88.380,68
Especialista
en video 2 $1.378,48| $16.541,81 $2.009,83| $18.551,64 $0,00| $1.378,48 $429,24 $679,80 $1.377,93 $1.868,09| $22.417,10

Vi
Asistentes 2 $1.378,48| $16.541,81| $2.009,83| $18.551,64 $0,00| $1.378,48 $429,24 $679,80 $1.377,93 $1.868,09| $22.417,10
Ejecutivos de

t 5 $6.446,21 $77.354,53 $9.398,58 $86.753,11 $0,00 $6.446,21 $429,24 $3.178,95 $6.443,63 $8.604,26| $ 103.251,14

cuenta
Recepcionista 1 $789,24 $9.470,91 $1.150,72| $10.621,62 $0,00 $789,24 $429,24 $389,22 $788,93 $1.084,85| $13.018,25

TOTAL 21 $18.174,09| $218.089,03| $26.497,82| $ 244.586,84 $-| $18.174,09| $3.004,70| $8.962,56| $ 18.166,82| $24.407,92| $292.895,00




Anexo 46. Tabla de costos por empleados nuevos

GASTOS POR EMPLEADO NUEVO

GASTOS Vidf utl C?St? ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
afos unitario

Sillas 10 $80,00| $ 160,00 $320,00| $160,00| $160,00
Mesas de trabajo 10 $180,00| $ 360,00 $720,00| $360,00] $360,00
Teléfonos fijos 10 $ 25,00 $ 50,00 $ 100,00 $ 50,00 $ 50,00
Sillas de cafeteria 10 $60,00f $120,00 $240,00| $120,00| $ 120,00
Acustizacién de un cuarto 10 $1.900,00 $-| $1.900,00 $- $-
Memorias flash 8GB 10 $8,00 $ 16,00 $ 32,00 $ 16,00 $ 16,00
Computadores de escritorio 3 $1.900,00 | $ 3.800,00| $ 7.600,00| $ 3.800,00| $ 3.800,00
Pantallas LCD LED 21" 3 $120,00| $ 360,00 $840,00| $360,00| $360,00
Pantallas 18" 3 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00 $ 80,00
Microsoft Office 2013 Pro 3 $ 500,00 | $1.000,00| $2.000,00| $ 1.000,00| $ 1.000,00
Milumin 3 $400,00| $ 400,00 $800,00| $400,00| $400,00
Adobe Photoshop 1 $600,00| $600,00| $1.200,00| $600,00| $600,00
VDMX 3 $ 314,10 $ 314,10 $ 628,20 $ 314,10 $ 314,10
Ableton Live 9 3 $1.198,00 $ - $92,15 $ - $-

TOTAL $7.260,10 | $ 16.552,35| $ 7.260,10 | $ 7.260,10

Nota: se incrementan los costos anualmente en 3,98%, el promedio de inflacién de los ultimos 5

anos.




Anexo 47. Depreciaciones

DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES

Valor inicial | Aho | Depreciacion anual Depreciacion mensual Valor residual
$11.941,00 0 -
1 $1.194,10 $ 99,51 $10.746,90
2 $1.194,10 $ 99,51 $ 9.552,80
3 $1.194,10 $ 99,51 $ 8.358,70
4 $1.194,10 $ 99,51 $7.164,60
5 $1.194,10 $ 99,51 $ 5.970,50
DEPRECIACION EQUIPOS Y PROGRAMAS
Valor inicial | Aho | Depreciacion anual Depreciacion mensual Valor residual
$96.74250 | 0 $-
1 $32.247,50 $2.687,29 $ 64.495,00
2 $32.247,50 $2.687,29 $ 32.247,50
3 $ 32.247,50 $2.687,29 $-
$108.759,39 | 4 $ 36.253,13 $ 3.021,09 $ 72.506,26
5 $ 36.253,13 $3.021,09 $ 36.253,13
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
ANO Valor Inicial Depreciacion anual Valor Residual
0
1
2 $ 734,10 $ 73,41 $ 660,69
3 $ 3.580,88 $ 431,50 $3.810,07
4 $ 793,70 $510,87 $4.092,90
5 $ 825,29 $ 593,40 $4.324,79
DEPRECIACION EQUIPOS Y PROGRAMAS
ANO Valor Inicial Depreciacion anual Valor Residual
0
1
2 $6.191,07 $ 2.063,69 $4.127,38
3 $13.017,84 $ 6.402,97 $10.742,25
4 $ 6.693,69 $ 8.634,20 $8.801,74
5 $6.960,10 $ 8.890,54 $6.871,30




Anexo 48. Reinversiones

$ 15.035,61 $ 25.680,67 $ 125.015,65 $ 16.903,26




Anexo 49. Tabla de ingreso de efectivo real

: . . Septiemb Noviembr | Diciembr »
Datos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Octubre Afio 1
re e e
Ingresos
Cantidad empresas
) ) 0 0 0 0 0 0 0 3 0 3 0 4 12
Medianas tipo B
Precio empresas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Medianas tipo B 16.496,90| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06| 15.672,06
Cantidad empresas
0 0 0 0 0 0 3 0 3 0 4 0 12
Grandes
Precio empresas $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Grandes 34.918,80| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86| 33.172,86
$ $
$ $ $ $ $
Ingresos esperados $- $- $- $- $- $- 132.691,4 586.138,9
99.518,58| 47.016,17| 99.518,58| 47.016,17 4 62.688,22 8
30y 70% del pago en $ $ $ $ $ $ s

(o]

B 70% $- $- $- $- $- $- 341.914,4
produccion 69.663,01| 32.911,32| 69.663,01| 32.911,32| 92.884,01| 43.881,75 ]
30 dias de crédito $ $ $ $ $ $

30% $- $- $- $- $- $-
para el 30% 29.855,57| 14.104,85| 29.855,57 | 14.104,85| 39.807,43| 18.806,47
$ $
$ $ $ $ $
Ingreso real $- $- $- $- $- $- 106.988,8 360.720,8
69.663,01| 62.766,89| 83.767,86| 62.766,89 5 83.689,19 .
DIFERENCIA DE $ $ $ $ $ $ $
ESPERADO Y (15.750,72 (15.750,72 (21.000,97 | 225.418,1
29.855,57 15.750,72 25.702,58
ENTRADA REAL ) ) ) 1

Nota: la diferencia méaxima debera ser incluida en la inversidn para el capital de trabajo ya que son ingresos que se esperan pero tomaran un mes en

hacerse efectivos.




Tabla de analisis de sensibilidad por cantidades vendidas

Anexo 50. Analisis de sensibilidad

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B 16 17 17 18 19,7
Precio empresas Medianas tipo B $ 16.496,90 $15.672,06| $16.496,90| $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes 16 17 17 18 19,7
Precio empresas Grandes $34.918,80 $33.172,86| $34.918,80| $34.918,80 $34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $781.518,64 | $874.066,90 | $874.066,90| $925.482,60| $ 1.012.889,29
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos $781.518,64 | $874.066,90 | $874.066,90| $944.831,10| $1.014.127,50
Costos $ 10.590,00
Costo fijo por proyecto 1 $ 338.880,00| $360.060,00| $360.060,00| $ 381.240,00 $ 417.246,00
Costos variables mensuales 4% $51.478,93| $53.527,79| $55.658,20 $57.873,39 $ 60.176,75
Publicidad 2% $-| $15.630,37| $17.481,34 $17.481,34 $ 18.509,65
Total costos $390.358,93 | $429.218,16| $433.199,53| $ 456.594,73 $ 495.932,41
Utilidad bruta $391.159,71 | $444.848,74| $ 440.867,37 $ 488.236,37 $518.195,10
Gastos administrativos $116.922,86| $161.475,22| $216.644,05 $ 253.803,14 $ 292.895,00
Comisién ventas 1% $7.815,19 $ 8.740,67 $ 8.740,67 $9.254,83 $10.128,89
Gastos herramientas por empleados nuevos $7.549,05| $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion 12 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $2.137,10 $6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo 12 $17.660,52| $14.871,17| $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50

Valor en libros

$ (53.419,71)




DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total gastos $175.840,16 | $228.214,82| $295.308,77| $ 326.075,69 $ 309.384,61
Utilidad antes de participacion a trabajadores $215.319,55| $216.633,92| $ 145.558,59| $ 162.160,68 $ 208.810,49
Utilidad a trabajadores 15% $ 32.297,93 $ 32.495,09 $21.833,79 $24.324,10 $ 31.321,57
Utilidad antes del impuesto a la renta $183.021,62 | $184.138,83| $123.724,80| $ 137.836,58 $ 177.488,92
Impuesto a la renta 25% $ 45.755,40 $ 46.034,71 $ 30.931,20 $ 34.459,14 $ 44.372,23
Utilidad neta $137.266,21 | $138.104,13 $ 92.793,60 $103.377,43 $ 133.116,69
Inversion inicial $ (296.171,71)
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61) | $(25.680,67)| $ (125.015,65)| $ (16.903,26)
Ajuste depreciacién $ 33.441,60 $ 35.578,70 $ 40.276,07 $ 46.592,30 $ 46.931,17
Amortizacion préstamo 12 $ (23.578,56) | $(26.367,91)| $(29.487,23)| $(32.975,57)| $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $ 53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $147.129,25| $ 132.279,31 $77.901,77 $ (8.021,49) $ 179.687,73
Reserva legal 10% $14.712,92| $15.122,68| $ 13.408,87 $ 6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $132.416,32| $117.156,63| $ 64.492,91 $(14.601,67) $ 153.833,75
FLUJO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO $(296.171,71) | $132.416,32| $117.156,63| $64.492,91 $ (14.601,67) $ 153.833,75
Tasa de descuento 18%
Tir 18%
Van ($0,01)




Tabla de analisis de sensibilidad por precio

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B 6,3% 16 18 20 22 24
Precio empresas Medianas tipo B $ 16.496,90 $14.694,12 $ 15.467,49 $ 15.467,49 $ 15.467,49 $ 15.467,49
Cantidad empresas Grandes 6,24% 16 18 20 22 24
Precio empresas Grandes $ 34.918,80 $31.102,87| $32.739,87| $32.739,87 $ 32.739,87 $ 32.739,87
Ingresos esperados $732.751,88 | $867.732,49 | $964.147,21 | $1.060.561,93 | $ 1.156.976,65
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos $732.751,88 | $867.732,49| $964.147,21 | $1.079.910,43 | $ 1.158.214,86
Costos $ 10.590,00
Costo fijo por proyecto 1 $ 338.880,00 | $381.240,00| $423.600,00| $465.960,00| $508.320,00
Costos variables mensuales 4% $51.478,93| $53.527,79| $55.658,20 $57.873,39 $ 60.176,75
Publicidad 2% $- $14.655,04| $ 17.354,65 $ 19.282,94 $21.211,24
Total costos $390.358,93 | $449.422,83 | $496.612,85| $543.116,34| $589.707,99
Utilidad bruta $342.392,95 | $418.309,66 $467.534,36| $536.794,09| $568.506,87
Gastos administrativos $116.922,86 | $161.47522| $216.644,05| $253.803,14| $292.895,00
Comisién ventas 1% $7.327,52 $8.677,32 $9.641,47 $ 10.605,62 $11.569,77
Gastos herramientas por empleados nuevos $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion 12 $33.441,60| $33.441,60| $33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $2.137,10 $6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo 12 $ 17.660,52 $14.871,17| $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $ (53.419,71)
Total gastos $175.352,49 | $228.151,47 | $296.209,58 $ 327.426,48 $ 310.825,48
Utilidad antes de participacion a trabajadores $167.040,46 | $190.158,19| $171.324,78| $ 209.367,61 $ 257.681,39
Utilidad a trabajadores 15% $ 25.056,07| $28.523,73| $25.698,72 $ 31.405,14 $ 38.652,21




DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes del impuesto a la renta $141.984,39 | $161.634,46 | $ 145.626,07 $177.962,46 $219.029,18
Impuesto a la renta 25% $35.496,10 | $ 40.408,61 $ 36.406,52 $ 44.490,62 $ 54.757,30
Utilidad neta $106.488,29 | $121.225,84| $ 109.219,55 $133.471,85 $ 164.271,89
Inversion inicial $ (296.171,71)
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61) | $(25.680,67)| $(125.015,65)| $(16.903,26)
Ajuste depreciacién $33.44160| $35.578,70| $40.276,07 $ 46.592,30 $46.931,17
Amortizacion préstamo 12 $ (23.578,56) | $ (26.367,91)| $ (29.487,23)| $(32.975,57)| $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $ 53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $116.351,33 | $115.401,02| $94.327,72 $ 22.072,92 $210.842,92
Reserva legal 10% $14.712,92| $15.122,68| §$13.408,87 $ 6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $101.638,40 | $100.278,35| $80.918,85 $ 15.492,75 $ 184.988,95
FLUJO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO $(296.171,71) | $101.638,40| $100.278,35| $80.918,85 $15.492,75 $ 184.988,95
Tasa de descuento 18%
Tir 18%
Van $0,94




Tabla de analisis de sensibilidad por costo fijo por proyecto

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B 16 18 20 22 24
Precio empresas Medianas tipo B $ 16.496,90 $15.672,06| $16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes 16 18 20 22 24
Precio empresas Grandes $ 34.918,80 $33.172,86| $34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $781.518,64 | $925.482,60| $ 1.028.314,00| $1.131.145,40| $ 1.233.976,80
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos 15% $781.518,64 | $925.482,60| $ 1.028.314,00| $ 1.150.493,90| $ 1.235.215,01
Costos $ 10.590,00 12178,5
Costo fijo por proyecto 1 $ 388.935,96 | $437.552,96 $ 486.169,96 $ 534.786,95 $ 583.403,95
Costos variables mensuales 4% $51.478,93| $53.527,79 $ 55.658,20 $57.873,39 $ 60.176,75
Publicidad 2% $-| $15.630,37 $ 18.509,65 $ 20.566,28 $ 22.622,91
Total costos $440.414,89 | $506.711,12 $ 560.337,80 $613.226,62 $ 666.203,61
Utilidad bruta $341.103,75 | $418.771,48| $467.976,20| $537.267,28| $569.011,41
Gastos administrativos $116.922,86 | $161.47522| $216.644,05| $253.803,14| $292.895,00
Comisién ventas 1% $7.815,19 $9.254,83 $10.283,14 $11.311,45 $12.339,77
Gastos herramientas por empleados nuevos $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion 12 $33.441,60| $33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $2.137,10 $6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo 12 $17.660,52| $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $ (53.419,71)
Total gastos $175.840,16 | $228.728,97 | $296.851,24| $328.132,32| $311.595,48
Utilidad antes de participacion a trabajadores $165.263,59 | $190.042,50| $171.124,95| $209.134,96| $ 257.415,92
Utilidad a trabajadores 15% $24.789,54| $28.506,38 $ 25.668,74 $ 31.370,24 $ 38.612,39




DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad antes del impuesto a la renta $140.474,05| $161.536,13 $ 145.456,21 $177.764,71 $ 218.803,54
Impuesto a la renta 25% $ 35.118,51 $ 40.384,03 $ 36.364,05 $ 44.441,18 $ 54.700,88
Utilidad neta $105.355,54 | $121.152,10 $ 109.092,16 $ 133.323,53 $ 164.102,65
Inversion inicial $(296.171,71)
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61)| $(25.680,67)| $(125.015,65)| $ (16.903,26)
Ajuste depreciacién $33.441,60| $35.578,70 $ 40.276,07 $ 46.592,30 $46.931,17
Amortizacion préstamo 12 $ (23.578,56) | $(26.367,91)| $(29.487,23)| $(32.97557)| $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $ 53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $115.218,57 | $ 115.327,28 $ 94.200,33 $ 21.924,61 $210.673,69
Reserva legal 10% $14.712,92| $15.122,68 $ 13.408,87 $ 6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $100.505,65 | $ 100.204,60 $ 80.791,46 $ 15.344,43 $ 184.819,72
FLUJO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO $(296.171,71) | $100.505,65| $ 100.204,60 $80.791,46 $15.344,43 $ 184.819,72
Tasa de descuento 18%
Tir 18%
Van $7,29




Flujo esperado escenario normal

Anexo 51. Escenarios

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B $ 16,00 $ 18,00 $ 20,00 $ 22,00 $ 24,00
Precio empresas Medianas tipo B $ 15.672,06 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes $ 16,00 $ 18,00 $ 20,00 $ 22,00 $ 24,00
Precio empresas Grandes $ 33.172,86 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $781.518,64 $925.482,60 | $1.028.314,00| $1.131.14540| $1.233.976,80
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos $781.518,64| $925.482,60| $1.028.314,00| $1.150.493,90| $ 1.235.215,01
Costos $- $- $- $- $-
Costo variable por proyecto $338.880,00 | $ 381.240,00 $ 423.600,00 $ 465.960,00 $ 508.320,00
Costos variables mensuales $51.478,93 $ 53.527,79 $ 55.658,20 $ 57.873,39 $60.176,75
Publicidad $- $ 15.630,37 $ 18.509,65 $ 20.566,28 $ 22.622,91
Total costos $390.358,93 | $450.398,16 $ 497.767,85 $ 544.399,67 $591.119,66
Utilidad bruta $ 391.159,71 $ 475.084,44 $ 530.546,15 $ 606.094,23 $ 644.095,35
Gastos administrativos $116.922,86| $161.475,22 $ 216.644,05 $ 253.803,14 $ 292.895,00
Comisién ventas $7.815,19 $9.254,83 $10.283,14 $11.311,45 $12.339,77
Gastos herramientas por empleados nuevos $- $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $- $2.137,10 $ 6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo $ 17.660,52 $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $- $- $- $- $ (53.419,71)




ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total gastos $175.840,16 | $ 228.728,97 $ 296.851,24 $ 328.132,32 $ 311.595,48
Utilidad antes de participacion a trabajadores $215.319,55| $246.355,46 $ 233.694,91 $ 277.961,91 $ 332.499,87
Utilidad a trabajadores $ 32.297,93 $ 36.953,32 $ 35.054,24 $ 41.694,29 $ 49.874,98
Utilidad antes del impuesto a la renta $183.021,62| $209.402,15 $ 198.640,67 $ 236.267,62 $ 282.624,89
Impuesto a la renta $ 45.755,40 $ 52.350,54 $ 49.660,17 $ 59.066,91 $ 70.656,22
Utilidad neta $ 137.266,21 $ 157.051,61 $ 148.980,50 $ 177.200,72 $211.968,67
Inversioén inicial $ (296.171,71) $- $- $- $- $-
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61) $ (25.680,67) $ (125.015,65) $ (16.903,26)
Ajuste depreciacién $ 33.441,60 $ 35.578,70 $ 40.276,07 $ 46.592,30 $ 46.931,17
Amortizacién préstamo $ (23.578,56) | $ (26.367,91) $ (29.487,23) $ (32.975,57) $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $- $- $- $- $53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $147.129,25| $ 151.226,79 $ 134.088,67 $ 65.801,79 $ 258.539,70
Reserva legal $14.712,92 $ 15.122,68 $ 13.408,87 $6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $(296.171,71) $132.416,32 $ 136.104,11 $ 120.679,81 $ 59.221,61 $ 232.685,73
FLUJO $(296.171,71) $132.416,32 $ 136.104,11 $ 120.679,81 $ 59.221,61 $ 232.685,73
Tasa de descuento 18%
Tir 34%
Van $121.161,66




Flujo esperado escenario optimista

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B 21 23 26 28 31
Precio empresas Medianas tipo B $ 16.496,90 $ 15.672,06 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes 21 23 26 28 31
Precio empresas Grandes $ 34.918,80 $ 33.172,86 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $1.025.743,22 | $ 1.182.561,10 | $ 1.336.808,20 | $ 1.439.639,60 | $ 1.593.886,70
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos $1.025.743,22 | $1.182.561,10 | $ 1.336.808,20 | $ 1.458.988,10 | $ 1.595.124,91
Costos $ 10.590,00
Costo variable por proyecto 1 $444.780,00| $487.140,00| $550.680,00| $593.040,00| $656.580,00
Costos variables mensuales 4% $51.478,93 $ 53.527,79 $ 55.658,20 $ 57.873,39 $60.176,75
Publicidad 2% $- $ 20.514,86 $ 23.651,22 $ 26.736,16 $ 28.792,79
Total costos $496.258,93 | $561.182,65| $629.989,42| $677.649,56| $ 745.549,55
Utilidad bruta $529.484,29 | $621.378,45| $706.818,78| $781.338,54| $849.575,37
Gastos administrativos $116.922,86| $161.47522| $216.644,05| $253.803,14| $292.895,00
Comisidén ventas 1% $10.257,43 $ 11.825,61 $ 13.368,08 $ 14.396,40 $ 15.938,87
Gastos herramientas por empleados nuevos $ 7.549,05 $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion 12 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $2.137,10 $6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo 12 $ 17.660,52 $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $ (53.419,71)
Total gastos $178.282,41 | $231.299,76| $299.936,19| $331.217,26| $ 315.194,58
Utilidad antes de participacion a trabajadores $351.201,88| $390.078,69| $406.882,60| $450.121,28| $534.380,79




DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad a trabajadores 15% $ 52.680,28 $ 58.511,80 $61.032,39 $67.518,19 $80.157,12
Utilidad antes del impuesto a la renta $298.521,60 | $331.566,89| $345.850,21| $382.603,09| $454.223,67
Impuesto a la renta 25% $ 74.630,40 $ 82.891,72 $ 86.462,55 $95.650,77 | $113.555,92
Utilidad neta $223.891,20 | $248.675,16| $259.387,65| $286.952,32| $ 340.667,75
Inversion inicial $(296.171,71)
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61)| $(25.680,67)| $(125.015,65)| $ (16.903,26)
Ajuste depreciacién $ 33.441,60 $ 35.578,70 $ 40.276,07 $ 46.592,30 $ 46.931,17
Amortizacién préstamo 12 $ (23.578,56) | $(26.367,91)| $(29.487,23)| $(32.975,57)| $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $ 53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $233.754,23 | $242.850,34| $244.495,83| $175.553,39| $ 387.238,79
Reserva legal 10% $14.712,92 $15.122,68 $ 13.408,87 $6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $219.041,31| $227.727,67| $231.086,96| $168.973,21| $ 361.384,82
FLUJO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ (296.171,71) $219.041,31 $ 227.727,67 $ 231.086,96 $ 168.973,21 $ 361.384,82

Tasa de descuento

18%

Tir

71%

Van

$441.749,51




Flujo esperado escenario pesimista

DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos
Cantidad empresas Medianas tipo B 14 15 17 19 20
Precio empresas Medianas tipo B $ 16.496,90 $15.672,06 | $16.496,90| $ 16.496,90 $ 16.496,90 $ 16.496,90
Cantidad empresas Grandes 14 15 17 19 20
Precio empresas Grandes $34.918,80 $ 33.172,86 $34.918,80 $ 34.918,80 $34.918,80 $ 34.918,80
Ingresos esperados $683.828,81 | $771.235,50 | $874.066,90| $976.898,30| $ 1.028.314,00
Venta de equipos depreciados $- $- $- $ 19.348,50 $1.238,21
Total ingresos $683.828,81 | $771.235,50 | $874.066,90| $996.246,80 | $ 1.029.552,21
Costos $ 10.590,00
Costo variable por proyecto 1 $296.520,00 | $317.700,00| $360.060,00| $402.420,00 $ 423.600,00
Costos variables mensuales 4% $51.478,93 $ 53.527,79 $ 55.658,20 $57.873,39 $60.176,75
Publicidad 2% $- $ 13.676,58 $ 15.424,71 $17.481,34 $ 19.537,97
Total costos $347.998,93 | $384.904,37 | $431.14291| $477.774,73| $503.314,72
Utilidad bruta $335.829,88 | $386.331,13 | $442.923,99| $518.472,07| $526.237,50
Gastos administrativos $116.922,86 | $161.475,22| $216.644,05 $ 253.803,14 $ 292.895,00
Comision ventas 1% $ 6.838,29 $7.712,36 $ 8.740,67 $ 9.768,98 $10.283,14
Gastos herramientas por empleados nuevos $7.549,05| $17.896,14 $8.161,91 $ 8.486,76
Gastos depreciacion 12 $33.441,60| $33.441,60| $33.441,60 $ 37.447,23 $ 37.447,23
Gastos depreciacion por equipos nuevos $2.137,10 $6.834,47 $9.145,07 $9.483,94
Intereses préstamo 12 $ 17.660,52 $14.871,17 $11.751,85 $ 8.263,51 $ 4.362,50
Valor en libros $ (53.419,71)
Total gastos $174.863,26 | $227.186,50 | $295.308,77| $326.589,85| $ 309.538,85
Utilidad antes de participacion a trabajadores $160.966,62 | $ 159.144,63 | $ 147.615,22| $ 191.882,22 $ 216.698,64




DATOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad a trabajadores 15% $24.144,99 $ 23.871,69 $22.142,28 $28.782,33 $ 32.504,80
Utilidad antes del impuesto a la renta $136.821,63 | $135.272,94 | $125.472,94| $ 163.099,89 $ 184.193,85
Impuesto a la renta 25% $ 34.205,41 $33.818,23 | $31.368,23 $ 40.774,97 $ 46.048,46
Utilidad neta $102.616,22 | $ 101.454,70 $94.104,70 $ 122.324,92 $ 138.145,38
Inversion inicial $ (296.171,71)
Reinversiones de equipos y programas $-| $(15.035,61) | $(25.680,67)| $ (125.015,65) $ (16.903,26)
Ajuste depreciacion $33.441,60| $35.578,70| $40.276,07 $ 46.592,30 $ 46.931,17
Amortizacion préstamo 12 $ (23.578,56) | $ (26.367,91)| $(29.487,23)| $(32.975,57)| $ (36.876,58)
Ajuste de valor en libros $53.419,71
FLUJO $(296.171,71) | $112.479,26 $ 95.629,88 $79.212,87 $ 10.925,99 $ 184.716,42
Reserva legal 10% $14.712,92| $15.122,68| $ 13.408,87 $ 6.580,18 $ 25.853,97
SALDO FINAL DEL FLUJO $97.766,33 | $80.507,20 | $ 65.804,01 $ 4.345,81 $ 158.862,45
FLUJO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ (296.171,71) $97.766,33| $80.507,20| $65.804,01 $ 4.345,81 $ 158.862,45

Tasa de descuento

18%

Tir

11%

Van

($42.798,79)




Anexo 52. Datos para indices financieros

INDICADORES FINANCIEROS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Activo corriente $308.102,62 |$ 347.307,05| $408.242,22| $448.421,86| $681.107,59
Pasivo corriente $119.292,42| $ 89.303,86 $84.714,40| $100.761,19| $ 120.531,20
Inventarios $- $- $- $- $-
Flujo $132.416,32|$ 136.104,11 | $ 120.679,81 $59.221,61| $232.685,73
Activos totales $108.683,50| $ 75.241,90 $41.800,30| $ 130.356,05 $ 93.479,58
Utilidad bruta $391.159,71 | $ 475.084,44 | $530.546,15| $606.094,23| $ 644.095,35
Utilidad neta $137.266,21 |$ 157.051,61 | $148.980,50| $177.200,72| $211.968,67
Patrimonio $264.052,11|$ 312.702,01 | $350.732,72| $541.377,91| $680.825,16
Pasivo total $119.292,42 | $89.303,86 $84.714,40| $100.761,19| $ 120.531,20
Activo total $ 383.344,52 | $ 402.005,87 | $435.447,12| $642.139,10| $801.356,36
Ventas $781.518,64 |$ 925.482,60 | $ 1.028.314,00 |$ 1.131.145,40 | $ 1.233.976,80
Utilidad antes de

$215.319,55 |$ 246.355,46 | $233.694,91| $277.961,91| $ 332.499,87

impuestos




Anexo 53. Glosario de términos

Ableton Live 8. Es un software para la creacion, composicion, produccion,
edicién y masterizacidon de piezas de sonido y musica.

Aforo. Es el nUmero maximo de personas que se puede admitir en un local o

recinto publico con fines lucrativos.

After Effects. Es un software de Adobe para la realizacién de gréficos
profesionales en movimiento, de montaje de video y efectos especiales para

piezas audiovisuales.

Ahorro Pais. El ahorro pais se calcula como el PIB menos el gasto de consumo

final o consumo total.

Alfabetizacion. Es la habilidad para leer y escribir que tienen las personas en
una sociedad.

Animatic. Es la animacién que se hace a partir del guion o storyboard, es el
esqueleto de la animacién o corto acabado.

Balanza Comercial. Esta mide la diferencia entre exportaciones e
importaciones teniendo en cuenta los precios FOB de los productos

comerciados.

Blender. Es un software multi plataforma dedicado al modelado, iluminacién,
renderizado, edicién de video, escultura y pintura digital, y creacion de graficos
en 3D.

Commodity. Producto generalmente primario sin mucha diferenciacion ni

procesamiento.



Coste por click (CPC). Es un término utilizado en mercadeo y publicidad, es el
costo que tiene la accion de que un usuario haga click para ver la pagina web
del anunciante manifestando interés en la publicidad que ve en internet.

Coste por mil (CPM). Es un término utilizado en mercadeo y publicidad, mide
el costo referencial de una publicidad en la web por cada mil personas que se
estima que vean la publicidad.

Cuia. En publicidad, es un término para describir un spot publicitario que se

emite en medios radiofénicos.

Desviacion Estandar o. En estadistica, es una medida de dispersiéon para
variables de razén e intervalo, es una medida que indica que tanto se apartan

los datos de la medida, cuando no se tiene el valor se suele utilizar 0,5.

Economias de Escala. En microeconomia, se dice que los costos medios

decrecen cuando la cantidad producida aumenta, generalmente a largo plazo.

Error (e). En estadistica, es el limite aceptable de error muestral, es decir la
cantidad de error mas y menos que se pude tener en la respuesta, el valor
depende del criterio del encuestador.

Esperanza de Vida. Son los afios promedio de vida que se espera que tengan
las personas en un area determinada.

Estereoscopia. Es cualquier técnica para simular una imagen tridimensional o
crear una sensacion de profundidad en las imagenes, esto se crea presentando

una imagen ligeramente diferente para cada ojo.

Fidelizacidon. En mercadeo, se refiere a la fidelizacion de clientes hacia la marca
0 empresa, se puede conseguir mediante un conjunto de servicios continuos

para satisfacer al cliente.



Fuerza Laboral. Es el capital humano capaz de trabajar.

Inflacién. En economia, es el aumento general y sostenido de los precios de
los bienes y servicios que existen en el mercado en un periodo de tiempo lo que
produce que una unidad monetaria alcance para comprar menos bienes y

servicios.

Line Array. Es un sistema de altavoces o amplificadores que se componen de

una serie de estos unidos entre si en una estructura en linea para crear una

Tomado de sonido de mayor alcance.

Masterizacion. Hace referencia al producto final de una pieza de audio o

registros sonoros.

Madmapper. Es un software utilizado para mapear superficies y proyecciones

sobre estas superficies en 3D.

Medios ATL o Above the Line. En publicidad, es el tipo de publicidad que se
utiliza en medios masivos tradicionales como TV, radio, prensa, revistas o vallas,

con el fin de llegar a una mayor audiencia.

Medios BTL o Below the Line. En publicidad, es el tipo de publicidad que utiliza
medios no masivos de comunicacién y que estan dirigidos a segmentos

especificos como eventos especializados.

Medio Nativo Digital. En publicidad y mercadeo, son los medios que se basan

en el internet Unicamente.

Medio Tradicional. En publicidad y mercadeo, son los medios utilizados
convencionalmente para realizar una campana publicitaria como son TV, redio,

prensa, revistas y via publica.



Millennials. Son también conocidos como la generacidn Y, son las personas
nacidas entre 1980 y a comienzos del 2000.

Millumin. Es un software para creacion, desarrollo y realizacion de shows

audiovisuales.

Nivel de confianza z. En estadistica, es un valor obtenido constante que indica
el nivel de confianza que se tiene, de que los datos reportados son correctos y
aproximados, que si no se tiene valor se toma como relacion al 95% que equivale

a 1,96, generalmente este valor o porcentaje queda a criterio del investigador.

Lobbyign.- es el acto para influenciar a las personas que toman decisiones,
generalmente de entidades de gobierno, a que tomen una decisién o lleguen a
un acuerdo de beneficio de las partes involucradas.

Organismos Seccionales. En Ecuador se refiere a los gobiernos provinciales

y municipales.

Pauta. En publicidad, es un conjunto de espacios publicitarios para comunicar
algo por un determinado tiempo, suelen formar parte de una campafa
publicitaria.

Precio FOB. Son las siglas free on board, en incoterm quiere decir que es el
precio de las mercancias puestas en el barco sin los costos de transporte,
seguros o desembarco en puerto.

Producto Interno Bruto PIB. En economia, es el valor monetario de la

produccién de bienes y servicios de un pais en un periodo de tiempo.

Rapport. Es cuando se genera una relacién de confianza y empatia entre 2 o

mas personas.



Recesion del 2008. La recesion del 2008 comenzé en Estados Unidos por el
colapso de la burbuja inmobiliaria que como consecuencia causé el colapso de
otros sectores econémicos como la crisis de liquidez y las crisis bursatiles
internacionales y grandes pérdidas en las bolsas de valores junto con el colapso

de varios sistemas financieros alrededor del mundo.

Renderizacion. En la jerga informatica es el término utilizado para referirse al
proceso de generar una imagen o pieza de video mediante softwares capaces
de modelado en 3D.

RSS. Se refiere a las siglas really simple syndication, es un formato XML que
sirve para compartir contenido en la web, es utilizado para difundir informacion

actualizada a usuarios que se han suscrito a dichos contenidos o paginas web.

Sector Privado. Se refiere Unicamente al mercado que ocupan las empresas
privadas que no son parte del Estado o entidades gubernamentales.

Sector Publico. Se refiere Unicamente al mercado de instituciones que forman
parte del Estado o entidades gubernamentales.

SERCOP. Es el Servicio Nacional de Compras Publicas del Ecuador, a través
de una plataforma en linea las entidades publicas suelen publicar sus licitaciones
o compras de bienes y servicios; y cualquier empresa constituida puede aplicar
para ser proveedor de estas entidades, generalmente las compras y procesos
son manejados a través de cada entidad respectiva pero son regulados por
SERCOP.

Showreel. Es una pieza de video corto que sirve para promover a una persona
0 empresa, en este video se muestran las ventajas o trabajos realizados por la

persona o empresa.



Spot publicitario. Es una pieza de video o audio para comercial con fines
publicitarios en TV o radio que tiene cierta duracion de tiempo.

Storyboard. Es un conjunto de ilustraciones mostradas en secuencia que sirven
como guia para entender una historia, pre visualizar una animacién o que sigue
la estructura de una pelicula o pieza de video a realizar.

THX. Es el nombre que se le da a un estandar de video y sonido de alta fidelidad
utilizado en diferentes formatos como para cine, grabaciones o conciertos, entre

otros, es un sistema de control de calidad.

Trade Marketing. Es el mercadeo que se realiza en conjunto entre la empresa
fabricante y el punto o canal de distribucién.

Trigger. En realidad aumentada, es el disparador que activa la pieza
audiovisual, este disparador depende de los parametros que ponga la empresa

que lo implementa.

Valle. Este término se utiliza para leer gréficos, significa una caida en los datos,

un punto negativo.

VDMX. Es un software que permite desarrollar, componer y mezclar video y
efectos especiales en estudio o en tiempo real, es compatible con casi cualquier

software y hardware.

Viral. En publicidad y mercadeo, es cuando una campana publicitaria, spot o
pieza audiovisual es compartida por una gran masa en medios sociales digitales
o de boca a boca.

Vjing. Es un término utilizado para desarrollo visual en tiempo real, se manipulan
imagenes en sincronizacién con la musica mediante equipos tecnologicos y

software.



Volumen de la deuda. En Ecuador, la deuda externa es la suma de la deuda a
largo plazo publica con garantia publica y privada no garantizada, la deuda a
corto plazo y el uso de crédito del Fondo Monetario Internacional FMI.

WEB 2.0. Se refiere a los sitios en internet que permiten el compartir informacion
entre la persona 0 empresa que sube la informacién a la plataforma en la web y
las personas que pueden mirar su contenido. En la web 2.0 se permite a los
usuarios interactuar y colaborar entre si.



