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RESUMEN

El objeto de la presente idea de negocio es determinar la viabilidad de la
implementacion de un nuevo servicio de entretenimiento utilizando buses
modificados como sala de cine para la exhibicion de peliculas de tipo
comercial, nacional e independiente dirigido al mercado del norte de Quito y el

Valle de Cumbaya.

El negocio de exhibicion de peliculas pertenece a la industria de Informacion y
Comunicacion, en los ultimos cinco afios ha presentado un crecimiento
constante en cuanto al PIB de la industria, este en el afio 2014 muestra un 4%
de incremento; se prevé que el crecimiento se mantendra en los siguientes
afos. La industria se encuentra en pleno crecimiento por lo cual su
representatividad dentro de la estructura del PIB no es muy grande, sin
embargo en los ultimos afios esta industria ha recibido inversion extranjera muy

importante.

El estudio de mercado realizado al grupo objetivo por medio del grupo focal, de
entrevistas a expertos y encuestas, permiti6 conocer y determinar las
necesidades insatisfechas por los servicios de entretenimiento que existen
actualmente, ademas se conocio que la propuesta de servicio es bien aceptada
por la muestra escogida para las encuestas, como un servicio innovador y
diferente. De acuerdo a la investigacion realizada un 58,3% de personas
encuestadas dijeron que definitivamente probarian el servicio, mientras que el
41,7% se mostrd indeciso en cuanto a tomar una decision positiva hacia el

mismo.

La empresa Cine Movis ingresara al mercado con la estrategia de
diferenciacion ya que el esquema del negocio es Unico e innovador ya que en
el mercado actual no se conocen servicios semejantes, para la introduccion del
producto se utilizara la estrategia de mas por lo mismo es decir que los clientes
recibirdn un servicio con diferentes actividades por el mismo precio que estan

acostumbrados a pagar.
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Cuando la empresa ya se encuentre posicionada con su servicio se procedera
a utilizar la estrategia de penetracion de mercado con la cual se busca que los

clientes actuales utilicen mas el servicio.

La materia prima necesaria para cumplir con el servicio ser4 en primera
instancia adquirida a los distribuidores de peliculas existentes; cuando la
empresa potencialice sus actividades y tenga ingresos certeros se negociara

directamente con los distribuidores internacionales.

La empresa contara con personal comprometido con el desarrollo de las
actividades y el crecimiento de la empresa, y con los valores institucionales. En
sus operaciones iniciales Cine Movis contara con una estructura organizacional
basica donde las funciones y responsabilidades seran repartidas entre las

personas que conforman cada departamento.
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ABSTRACT

The aim behind this business idea to assess the feasibility of implementing a
new entertainment service using modified buses as a movie theatre for showing
commercial, national and independent movies addressed to the markets of
northern Quito and the Cumbaya valley.

The movie screening business belong to the information and communication
industry that has shown a constant growth in terms of GDP in the last five
years. This year, it showed a growth of 4%. It is foreseen that the growth will
keep course in the following years. The industry is growing at a rapid speed,
nevertheless, its representation within the GPD structure is not too big.
However, in the last few years, this industry has received significant foreign

investment.

The market study conducted to the target audience through focus groups with
interviews with experts and surveys allowed to know and determine the
unfulfilled necessities by current entertainment services. Additionally, it was also
found out that the proposed service is well accepted by the survey samples as
an innovative and distinctive services. According to the research done, 59% of
people surveyed said that they would definitely try out the service, whereas
41.7% were hesitant in taking a positive decision toward the same.

The company, Cine Movil will enter the market with a strategy of differentiation
as its business scheme is unique and innovative and there are no similar
services in the market. For introducing the product, more for same strategy will
be used, that is to say, that the clients will receive different activities services for

the same price that they normally pay.

When the company is well established with its service, it will proceed to use the
market penetration strategy with which it is intended that the existing customers

use it even more.

The commodity required to carry out the service will be in the first instance to

acquire distributors of the already existing movies and when the company has



strengthened its activities and has good revenues, it will negotiate directly with

the international distributors.

The company will have personnel committed to the activities and its growth with
institutional values. In its initial operations, Cine Movil will have a basic
organizational structure where the roles and responsibilities will be distributed

among the people of every department.
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1 CAPITULO I: INTRODUCCION

1.1 ANTECEDENTES

e La industria del cine se encuentra en desarrollo, es una industria
pequefia que actualmente no representa valores importantes para el
valor del PIB, sin embargo tiene buenas expectativas de crecimiento con

el apoyo publico y privado.

e EIl financiamiento de la produccion ecuatoriana viene sobre todo del
Consejo Nacional de Cine (CNCine), y de otras fuentes estatales del
pais y del exterior. En estas condiciones, el cine no es una inversion de
riesgo. (El Telégrafo, 2014)

e Segun datos del Consejo Nacional de Cine (CNCine), Ecuador paso de
producir una pelicula por afio, antes de 2007, a estrenar 16 filmes en
2014, muchos de ellas reconocidos en festivales internacionales.

(Instituto ecuatoriano de Propiedad Intelectual , 2015)

e EIl crecimiento y desarrollo de la industria del cine en el pais se dio
gracias a apoyos estatales que fomentan el desarrollo de la industria
audiovisual y la apertura de espacios alternativos de exhibicién que
incluyen a la Casa de la Cultura y la sala Ocho y Medio. (Instituto

ecuatoriano de Propiedad Intelectual , 2015)

e La fecunda produccion cinematogréafica ecuatoriana, que en 2014 tuvo
ochenta y cuatro mil espectadores de un universo de 8 millones, aun le
gueda un desafio: sintonizar con el espectador y llevarlo a las salas.

(Instituto ecuatoriano de Propiedad Intelectual , 2015)

e El entretenimiento en el pais no presenta opciones muy variadas,

ademas para apoyar el desarrollo de la industria ecuatoriana de cine se



pone a disposicion del publico una nueva opcion de entretenimiento, una
idea innovadora que fusiona el cine independiente y el comercial para

acercarlo al publico que desconoce de él.

1.2 OBJETIVOS GENERALES

Elaborar un plan de negocios para la implementacion del servicio de exhibicion

de peliculas utilizando como medio diferenciador el uso de salas moviles,

servicio que sera prestado en la Ciudad de Quito y Cumbaya.

1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Analizar e identificar la industria a la cual pertenece el plan de negocio.
Realizar la investigacion de mercados y su andlisis con el fin de
identificar el mercado objetivo adecuado, ademas de los gustos y
preferencias de los clientes potenciales.

Desarrollar el plan de marketing identificando las mejores estrategias
gue deben ser utilizadas para posicionar el servicio en el mercado actual

y en la mente del consumidor.

Desarrollar el plan de operaciones para la implementacion del servicio

de cine en buses

Determinar el organigrama de la empresa y las funciones de cada uno

de los cargos.

Determinar la viabilidad financiera del plan de negocios.

Desarrollar la propuesta de negocios.



1.4 HIPOTESIS

La creacion de una empresa dedicada al servicio de exhibicién de peliculas
comerciales y de cine independiente utilizando buses modificados como salas

es viables.



2 CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPARIA Y LOS PRODUCTOS O
SERVICIOS

En el presente capitulo se procedera a realizar un analisis investigativo acerca
de la industria a la que pertenece el proyecto de exhibicidén de peliculas asi

como del desarrollo y comportamiento que ha tenido en los ultimos afios.

21 LA INDUSTRIA

CLASIFICACION ClIU 4 (CLASIFICACION INTERNACIONAL UNIFORME DE
LA INDUSTRIA

“La ClIU tiene por finalidad establecer una clasificacion uniforme de las
actividades econdmicas productivas. Su proposito principal es ofrecer un
conjunto de categorias de actividades que se pueda utilizar para reunir y

presentar las estadisticas de acuerdo con esas actividades”. (Naciones Unidas,
2009)

Tabla 1. Esquema Cdédigo Industrial Internacional Uniforme
J = Informacion y Comunicacion

Actividades de produccion de peliculas cinematogréficas, videos y
programas de television, grabacion de sonido y edicién de musica.

Actividades de produccion de peliculas cinematograficas, videos y
programas de television.

Actividades de exhibicion de peliculas cinematograficas y cintas de video.
Actividades de exhibicion de peliculas cinematograficas y cintas de video.

PROYECCION DE PELICULAS CINEMATOGRAFICAS Y CINTAS DE
VIDEO EN CINES, AL AIRE LIBRE O EN OTROS LOCALES DE
PROYECCION Y ACTIVIDADES DE CINECLUBES.

CLASIFICACION CENTRAL DE PRODUCTOS
Constituye clasificacion de productos que comprende bienes vy

servicios. Sirve como estandar internacional en la recoleccion y tabulacién de



diversos tipos de estadisticas que requieren informacion detallada sobre,
bienes, servicios y activos. (DANE, 2015)

Tabla 2. Esquema Clasificacion Central de Productos

Seccion 9 Servicios parala comunidad, sociales y personales

Divisién 96 Servicios de esparcimiento, culturales y deportivos

Grupo 962 Servicios de promocion y presentacion relacionados con las artes de
interpretacion y otros espectaculos en escena

Clase 9623 Servicios de explotacion de salas de espectaculos a base de artes de
interpretacién

Subclase Servicios de explotacién de salas de espectaculos a base de artes de

96230 interpretacién

Tomado de: Unstats-Naciones Unidas

2.1.1 Tendencias

Tabla 3. Produccién Bruta de la Industria
ANOS 2010 2011 2012 2013 2014

Informaciény | $2°971.561 | $37297.361 | $3'528.177 | $3'686.005 | $3°849.608
comunicacién
Incremento 12% 11% 7% 4% 4%

Tomado de: Banco Central del Ecuador

PIB DE LA INDUSTRIA
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Figura 1. PIB de la Industria

Tomado de: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con la teoria del ciclo de vida del producto del liboro Fundamento de
Mercadotecnia de Adolfo Rafael Rodriguez donde se explica que el proceso de
ventas es lento conforme el producto se lanza al mercado, las utilidades son
nulas en esta fase a causa de los grandes gastos de la introduccién del

producto. El crecimiento es un periodo de aceptacion rapida en el mercado y de



incremento en las utilidades. De acuerdo con la explicacion anterior esta
industria se encuentra en la etapa de crecimiento ya que a través del analisis

del PIB se puede visualizar el incremento sostenido que ha tenido afio a afio.

En el pais la industria de informacion y comunicacion es una industria
ineficiente que ha comenzado a crecer, es por eso que la representacion que
tiene con respecto al PIB es minima; sin embargo como se puede apreciar en
la Figura n° 1, se presenta un ingreso anual al 2014 de $ 3"849.608,00. Con el

apoyo del gobierno se espera que la industria siga su crecimiento constante.

2.1.2 Estructura de la industria

2.1.2.1 Actores de la Industria

En la tabla N°4 se puede encontrar un listado de las empresas que se dedican

a la exhibicion de peliculas cinematogréficas.

Tabla 4. Empresas dedicadas a la exhibicién de peliculas cinematogréficas.
Nombre de Tipo de Ventas 2013 Participaci Empleados Inversién
la Empresa Compafia on de Extranjera

Mercado

Anénima $20°971.145,77

Anonima $ 26'310.292,39 48% 451 Sl
Anénima $ 7'259.475,74 13% 6 NO
Responsabili $ 681.517,35 1% 26 SI
dad Limitada

Tomado de: (Superintendencia de Compafiia, Valores y Seguros, 2015)



Participacion de Mercado

[PORCENTAJE] m Cinemark del Ecuador
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4 38% B Multicines S.A
48% Supercines S.A

Ocho y Medio centro de
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Figura 2. Participacion de Mercado

Como se puede observar en la Figura n°2, la empresa que actualmente posee
la mayor participacion del mercado es Multicines S.A debido a su mayor
presencia con sus salas en diferentes lugares de la ciudad y alrededores,
seguida por Cinemark del Ecuador que a su vez también posee una
participacion de mercado alta, para finalmente encontrar a Supercines S.A que
posee la participacion de mercado mas baja con respecto a cines comerciales.
Como unico representante del cine independiente esta Ocho y Medio que
posee la participacion de mercado mas baja en términos generales de servicios

de cine.

2.1.3 Anélisis del Entorno Externo

2.1.3.1 Factor politico.

Ecuador se ha visto inmerso en una inestabilidad politica constante, a pesar de
ello el dltimo gobierno ha logrado legislar por periodos completos, sin embargo
ha sido un gobierno muy criticado y controversial por el sinnimero de medidas
socialistas que se han tomado como los constantes cambios tributarios,
comerciales y laborales; debido a esto la democracia y la economia se ha visto
afectada al igual que la inversion extranjera. La impresiéon que Ecuador ha dado



hacia los demas paises ha sido negativa por lo cual no es apreciado como un
mercado atractivo para la inversion privada y externa. En el &mbito comercial el
gobierno ha intervenido mucho en cuanto a las importaciones permitidas y
aranceles impuestos, lo cual ha perjudicado y encarecido algunos productos y

sectores.

En cuanto al impuesto a espectaculos que el municipio impone a los eventos
realizados para la diversion del publico, no es un impuesto que se deba
imponer a este negocio ya que la ordenanza dice: “Tampoco se considera
como hecho generador del impuesto a los espectaculos publicos a la compra
venta de entradas o boletos para las exhibiciones de cine y video en locales
con un aforo menor a 200 butacas...” (Municipio del Distrito Metropolitano de
Quito, 2007); esto debido a que cada cine bus tiene un aforo maximo de 20

personas.

Un punto positivo que cabe recalcar es que el gobierno actual se ha
preocupado mucho por apoyar a los emprendimientos con planes que manejan
y dirigen estos proyectos. Por otro lado, el gobierno ha buscado mantener
relaciones positivas con bloques comerciales y paises que permiten una
relacion comercial mas positiva. En conclusién, el factor politico se presenta
como una amenaza media debido a los constantes cambios comerciales que

se han realizado por parte del gobierno.

2.1.3.2. Factor econémico.

El PIB de la industria da un claro indicio del crecimiento que la industria de la

Informacion y Comunicacién va a seguir teniendo en el afio actual.

2.1.3.2.1 Inflacién anual

Segun el Banco Central, en el afio 2014, se presenta una inflacion anual de
3,67%, la cual en comparacion al afio anterior ha mostrado un incremento; en

promedio la inflacion global en los ultimos cinco afios ha sido de 3,85%.



La variacion que han sufrido ciertos sectores puede perjudicar la demanda
percibida de la empresa, los consumidores se veran obligados a dejar de

consumir ciertos servicios y bienes que son considerados de lujo.

Por otro lado se puede apreciar que el factor de la inflacion mantenia una
tendencia a la baja hasta el afo 2013, sin embargo en el afio 2014 se ve un
incremento lo que se puede percibir como un factor desfavorable si la inflacion

mantiene la misma tendencia de incremento.

INFLACION ACUMULADA EN DICIEMBRE DE CADA AND

{Paveentajes, 2001-2014)

15,0

w0 3,36 B=3

5.0 7 _ 2118 amy AW a3 = e T
UD'DDD KANNER]

2001 2002 003 Fai i) I0as B I0ar I00s

010 011 2017 2003 et

Figura 3. Inflacién Anual

Tomado de: Banco Central del Ecuador

2.1.3.2.2 Inflacién de la Industria

La inflacion de la industria de la informacion y comunicacién a la cual
pertenecen las actividades de proyeccién de peliculas cinematogréaficas y
cintas de video, en los ultimos cinco afios ha ido variando siendo el 2012 el afio
con menor inflacion como se puede ver en el gréafico, esta deflacidbn puede
estar ligado a las regulaciones que el gobierno estaba implantado a las
comunicaciones por lo que la industria no tuvo cambio significativos, pero como
se puede ver la inflacibn en el afio siguiente vuelve a tomar una posicién
aunque a niveles igual de minimos, el registro de inflacibn mas significativas
dentro de la industria estan en los afios anteriores al 2012, que afectaron las

actividades de las empresas dedicadas a estos servicios y actividades.
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Actualmente la inflacién presenta proyecciones de seguir una misma tendencia

donde los incrementos no son significativos.

o Informaciéon y Comunicacion
0,05
0

2009 2010 2011 2012 2013
-0,05
0,1
Informacién y Comunicacion
-0,15
Figura 4. Inflaciéon de la Industria
Tomado de: Banco Central del Ecuador

De acuerdo con el andlisis realizado por Banco Central del Ecuador para el afio
2014 el area de las comunicaciones tuvo un aporte a la inflaciéon de 0,01 lo cual
significa que no presentaron grandes variaciones con respecto al 2013 que
muestra el mismo aporte, este factor se muestra favorable ya que los precios

en cuanto a servicios que presta esta industria no estan siendo afectados y su

variacion es minima.

2.1.3.2.3 Tasa de Interés Activa

Tasa de Interes Activa
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Figura 5. Comportamiento Tasa de Interés Activa

Tomado de: Banco Central del Ecuador
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En el afio anterior y en el presente se puede observar que la tasa de interés
activa ha tenido variaciones drésticas de un mes a otro. Se puede ver que el
despunte mas alto se presenta en el mes de diciembre con 8,19% y el valor

mas bajo se encuentra en el mes de febrero con una tasa de 7,41%.

La tasa de interés activa es de suma importancia debido a que tienen gran
incidencia en la productividad del pais. La tendencia actual de la tasa de interés
activa es a la baja, lo cual es un factor favorable y actia como un incentivo
para la creacion de nuevas empresas debido a que buscar el apalancamiento

es mas atractivo e incluso permite una rentabilidad mayor en el negocio.

2.1.3.2.4 Tasa de Interés Efectiva

En el caso de este proyecto se va a considerar la tasa de interés efectiva de
PYMES, segun el Banco Central se encuentra en 11,17% y 11,83%. Estos
porcentajes nos muestran que solicitar un préstamo para la creacion de este

plan negocio es viable.

En conclusion, los temas analizados en el factor econémico, hacen de este un
factor favorable para el negocio, presentado oportunidades de crecimiento
sostenido debido a la tasa de inflacién anual y de la industria, ademas del

analisis positivo de las diferentes tasas de interés.

2.1.3.3 Factor social.

De acuerdo con el informe de estructura de gastos realizado por el Banco
Central los ecuatorianos dedican un 6.3% de sus ingresos a la recreacion y
cultura. Sin embargo depende de la clase econdmica a la que el servicio va

dirigido esta tasa aumenta.

La tendencia sobre la busqueda de entretenimiento innovador ha ido
aumentando debido a que en la ciudad y sus alrededores no existe mucha

oferta sobre este ambito. EI ambiente cadtico que actualmente predomina en



12

las personas los impulsa a buscar nuevas alternativas para relajarse y

divertirse a la vez.

Segun la consultora Habitus, la clase media ha experimentado un importante
crecimiento en los ultimos 10 afios, lo cual nos da un indicador importante ya
que el poder adquisitivo de estas personas también ha aumentado, haciendo

gue el mercado objetivo y demanda sea mas grande.

En trafico que la ciudad de Quito y sus alrededores posee es bastante pesado
en horas pico de 7:00am a 10:00am y de 4:30pm a 8:00pm, ademas de
determinados sectores como la Av. 6 de Diciembre, 10 de Agosto, Shyris,
Amazonas en el norte y Av. Maldonado, Alonso de Angulo, Mariscal Sucre en
el Sur; sin embargo esto no es una amenaza para la prestacion del servicio ya
que la velocidad a la que el cine bus se moviliza es de maximo 30 km/h, para
no afectar al trafico vehicular sobre todo en horas picos se buscaran vias

alternas y menos transitadas.

En conclusion, el factor social se presenta como un factor muy favorable debido
a la tendencia de los consumidores y su comportamiento, ya que ellos buscan
constantemente diferentes formas de divertirse. Las oportunidades de negocio
han incrementado, sobre todo porque la clase media es mas abundante y
representan la mayor cantidad de personas en la ciudad.

2.1.3.4 Factor tecnologico.

La tecnologia que los cines comerciales han utilizado en los ultimos afios ha
tenido un giro completo, sobre todo con la tecnologia 3D que es la nueva
tendencia, pero ademas de esto el sonido también ha evolucionado para

ofrecer la mejor calidad de audio y video.

Las maquinas utilizadas en la industria no utilizan una tecnologia compleja, por
lo cual tener acceso a ellas es un factor favorable. Las maquinas

dispensadoras de bebidas y comida son poco costosas incluso en su
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mantenimiento y reparacion. Las maquinas dispensadoras de bebidas tienen

una capacidad de hasta 320 gaseosas.

En cuanto a la tecnologia para la proyeccion de peliculas es necesario un
proyector de peliculas digital que permita la lectura de discos blue-ray. El

equipo que los actores de la industria utilizan se muestra en la figura N°6.

| E proyector digital desplazé al filmico de 35 mm

Este sistema integrado es compatible hoy en dia con una mayor velocidad de fotogramas de hasta

120 fps en 3D y 60 fps en 2D y con una resolucion nativa de 4 096 x 2 160 pixeles del tamano de pantalla. Sonido: Perante I8t

ue mejoran la
3 Pantalla tactil: Se elige la phacor ok sl
=5 pelicula a proyectarse median—
) 1ot soitwabe. Disco interno. De 2
tb, para guardar la

Desfogue: Extrae el calor que 3
peliculas.

. ———
| O ™ P —ai : emite el proyector. Pasa
| = g B encendido todo el dia.
— 0 — 3 E - Gafas 3D. Son mas
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— z ¢
150 em . varios formatos. gia Real D.
¥ \ 7
| ! - Pantalla Silver Screen
| T — = —_—
T S s
| g g, 5 '
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= =N ol =T Proyector 3D
———— = :

LT — Los distribuido—
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Figura 6. Proyector digital

Disco res entregan las

Tomado de: Cinemark/ El Comercio

La tecnologia digital muestra varios beneficios tanto en tiempo como en
recursos econdémicos. "Antes, un filme proyectado en 35 mm demandaba horas
para armar el contenido, ya que se empalman los diferentes rollos y se colocan
en platos metalicos que giran a razén de 24 cuadros por segundo. La imagen
no es 100% nitida, puede haber rayas y en cada proyeccion sufre desgaste. Se
corre riesgo de dafiar la cinta y suspender una funcién si no esta bien armada o
empalmada", por otra parte "las peliculas en formato digital vienen en un disco
duro que se carga directamente al proyector. Es como el disco duro externo de
una computadora. El proyector posee un servidor que almacena la
informacion”. Las copias en filmico llegan a pesar hasta 25 kilos. Ahora el disco

duro apenas alcanza los 3 kilos.

Esta maquina tiene garantia de fabrica, las piezas deben ser importadas ya que
en Ecuador no se fabrican estos productos ni sus repuestos. Por lo que se

puede concluir que este al ser el componente mas importante para prestar el



14

servicio, no juega a favor del negocio, pero el riesgo de que se convierta en
una amenaza es minima, ya que el producto es de gran duracion y existe
garantia por parte del proveedor en el extranjero por ser un bien de precio

elevado.

Las peliculas no tienen un costo especifico ya que se realiza un contrato entre
proveedor de peliculas y el exhibidor por un tiempo determinado y se acuerda
el porcentaje destinado al proveedor del total de taquilla que se obtenga; por lo

general este porcentaje es del 44.8%.

En conclusion, el factor tecnolégico es una oportunidad importante para el
negocio debido a la facilidad para obtener las maquinas y la existencia de
varios proveedores, e incluso el proyector digital; a pesar de tener que
importarlo ya que existen varios proveedores nacionales y alrededor del

mundo, ademas de que su precio es variado.

2.1.3.5 Factor ambiental

Actualmente, las industrias y empresas de todo tipo han cambiado la
concepcion de sus negocios, la tendencia es de proteger el medio ambiente de
todas las maneras posibles creando mayor conciencia en las personas

responsables de las empresas.

En cuanto a los factores ambientales sensibles en la industria, se tiene: la
emisién de gases CO2 del autobus, la utilizacion de vasos de cartdén para las
bebidas y fundas de papel para el canguil, Ademas de toallas de papel en el
bafio del bus.

El director de Corpaire, manifiesta que los vehiculos con motores a gasolina y
diésel emiten el 80% de gases y particulas contaminantes. (Diario HOY, 2007)
Esto se presenta como una amenaza para la sostenibilidad del proyecto, por lo
tanto la empresa debe buscar la manera de optimizar sus procesos para

reducir la contaminacion.
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Las empresas que conforman la industria actual han adoptado préacticas mas
amigables con el medio ambiente y que sean sostenibles, como el uso de un
combustible de mejor calidad, mantenimientos constantes a los vehiculos para
que la combustion del diésel sea completa y la emisidbn sea menor. También
como una opcion adicional se ha tomado en cuanta gestionar la certificacion

ISO 14000 que avala los procesos para el cuidado del medio ambiente.

La utilizacion de productos hechos a base de carton y papel son una fuente de
contaminacion, ya que su uso es masivo en cada prestacion de servicios. Las
empresas actuales reciclan cartdén y el papel ya que estos son un material de
uso universal y comun, que pueden ser facilmente desechos, molidos y vueltos
a procesar. Este factor es una oportunidad importante para el nuevo proyecto,
ya que permite ser amigable con el medio ambiente y garantizar los procesos
operativos. Los proveedores para la industria de estos productos son varios en
cuanto a vasos esta Ecuavasos, Latienvases, entre otras y de servilletas
Familia Sancela es la mejor opcion por la variedad de sus productos, sin olvidar
gue existen empresas encargadas del servicio de abastecimiento de insumos a

teatros, cines, y demas.

Tabla 5. DIAGNOSTICO PEST

POLITICO 2
ECONOMICO 4
SOCIAL 5
AMBIENTAL 3
TECNOLOGICO 1
POLITICO
4
PEINN
d L - AN .
TECNOLOGICO <~ /| =5 ECONOMICO
K(\f/ 7(
\ O\ \ Pk /
\ \ VN 7 /
\pe=X/
\ b\ /
AMBIENTALY—/SOCIAL

Figura 7.Diagndstico del impacto negativo del entorno externo
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Como se puede observar en la figura n° 7, uno de los &mbitos méas sensible en
cuanto al proyecto es el ambiental debido a que se muestra como una
oportunidad para el negocio en cuanto se realice procedimientos sustentables
de reciclaje y protecciéon del medio ambiente con respecto a la emisién del
CO2, sin embargo si es manejada incorrectamente es muy susceptible a que
se convierta en una amenaza potencial. Por otro lado el factor social es un
factor favorable debido al interés que los consumidores muestran hacia el
entretenimiento nuevo. El factor econdmico se muestra sensible, sin embargo
es una oportunidad ya que el sector financiero incentiva a la creacién de
empresas nuevas con créditos a tasas bajas, sin embargo se debe tener en
cuenta que la tendencia de consumo hacia el entretenimiento puede verse
gravemente afectada si la economia de los hogares sufre variaciones, debido a
gue no es un servicio de primera necesidad que puede ser dejado de lado para
suplir necesidades mas importantes; consecuentemente el ambito tecnolégico
es un factor menos sensibles debido a la cultura del consumidor y al acceso
libre a la tecnologia necesaria para la prestacion 6ptima del servicio. En cuanto
al factor politico, las variaciones en cuanto a las legislaciones del gobierno no
afectan directamente ni de manera significativa a los insumos, actividades y

procesos del servicio.

2.1.4 Canales de distribucion

(INTERNACIONALES) (NACIONALES)
Distribuidores Proveedores de Proveedores
de Peliculas Insumos de Eauipnos

A 4

[ Minoristas (CINE) ]

v
[ CONSUMIDOR ]

Figura 8. Tipos de canales de distribucion
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El canal de distribucién que las cadenas de cine actual utilizan es el canal
directo, debido a que es un servicio que se presta desde el que lo produce

hacia el consumidor sin la necesidad de ningun intermediario.

Las cadenas de cine ofrecen sus servicios en instalaciones propias donde el
consumidor va en busca del servicio. Este proyecto utilizar4 salas moviles para
la prestacion del servicio donde de igual forma es el cliente quien buscar

directamente el servicio.

2.1.5. Andlisis de la competitividad de la industria

“Estas fuerzas determinan las consecuencias de rentabilidad a largo plazo de
un mercado o de algun segmento de éste. La empresa debe evaluar sus
objetivos y recursos frente a éstas cinco fuerzas que rigen la competencia

industria”. (Deguate.com, s.f.)

COMPETIDORES

POTRNCTAT RS
Poder negociador v Poder negociador

RIVALIDAD DE LOS (——_ CONSUMIDORES
PROVEEDORES — COMPETIDORES
N
SUSTITUTOS
Figura 9. Las 5 Fuerzas de Porter

2.1.5.1 Amenaza de nuevos participantes (Baja)

Las barreras de entrada que se han tomado en cuenta son:

2.1.5.1.1 Requerimientos de capital

La amenaza de ingreso de nuevos participantes en la industria es BAJA,

debido a la inversion alta que el proyecto necesita para iniciar sus operaciones
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como la inversion en los equipos de proyeccién de audio y video, los buses en
los que se prestar4 el servicio y las adecuaciones que estos necesitan.
Posiblemente para una empresa que mantiene operaciones de proyeccion de
peliculas cinematograficas le seria mas facil la entrada e incluso la adjudicacion
de una gran parte de la participacion del mercado; esto debido a su curva de

aprendizaje

2.1.5.1.2 Economias de escala

Las empresas que puedan entrar en el mercado tienen la posibilidad de poner
en marcha la estrategia de venta masiva de boletos a precios mas bajos
consiguiendo ganancias por los volimenes de venta, esto debido a que pueden
ingresar al mercado con una capacidad instalada mas grande. Por lo cual esto
se presenta como una amenaza para el negocio, sobre todo si la empresa no
logra utilizar economias de escala mejor y antes de lo que los competidores lo

harian.

2.1.5.1.3 Lealtad de los consumidores.

En la industria de proyeccion de peliculas existen pocas empresas lo que ha
hecho que éstas sean muy reconocidas por los consumidores, ademas han
creado una gran lealtad en los clientes. Este factor podria convertirse en un
limitante para el ingreso de nuevas marcas, sin embargo se puede aprovechar
la poca existencia de competidores para diversificar el mercado con nuevos
conceptos de negocio. En principio la conducta leal de los consumidores a las
marcas conocidas seria una amenaza para la entrada de nuevas empresas, sin
embargo si estas logran posicionarse y ganar un lugar en la mente de los

consumidores se convertiria en una gran oportunidad.

En conclusién, con lo analizado anteriormente se tiene que la amenaza de

entrada de nuevos competidores es baja.

2.1.5.2 Amenaza de productos sustitutos (Alto)
Analiza la existencia de sustitutos potenciales que puedan ofrecer un servicio

gue satisfaga las mismas necesidades, en este caso la principal necesidad que
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satisface este servicio es el entretenimiento y el aprendizaje. Por lo tanto, los
servicios sustitutos en cuanto a entretenimiento pueden ser: teatros, estadios,

salas de patinaje, sala de bolos, parques, etc.

En cuanto al aprendizaje estan museos, galerias, centros culturales,
planetarios, etc. El poder de los sustitutos es alto ya que las personas tienen un
nivel alto en cuanto a la necesidad de disipar la mente y entretenerse, ademas
gue en su gran mayoria los jévenes estan buscando constantemente opciones

nuevas de diversion y aprendizaje.

La existencia de una gran oferta de sustitutos hace que estos se consideren
una amenaza alta al proyecto, debido a que por cambios en el poder
adquisitivo de las personas, estas pueden dejar de usar este servicio; es por
esto que el servicio debe ser constantemente innovador, accesible y cumplir
con todas las necesidades de los consumidores para que no pierda la

participacion de mercado.

2.1.5.3 Poder de negociacion de los compradores (Bajo)

Se refiere al poder o fuerza de organizacion que poseen los compradores
debido a que si existe una presencia de oferta abundante, los compradores se
veran tentados a presionar a la baja los precios del servicio. En el caso de la
industria de las comunicaciones el poder es bajo ya que la oferta del servicio no
es abundante, y los compradores al ser personas y no empresas son incapaces
de alcanzar un nivel de presion alto en los precios; esta fuerza se muestra
como un factor favorable ya que no existe la posibilidad de una presion para
afectar los precios, mas bien existe la oportunidad para fijar un precio dirigido al

target especifico que se planteara.

2.1.5.4 Poder de negociacién de los proveedores (Medio-Alto)

Se refiere al poder o fuerza de las principales empresas proveedoras de

insumos y de la materia prima que permiten la operacion del servicio, esto
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depende del nimero de proveedores que existan en el mercado. El poder de
negociacion de los proveedores es alto ya que existen pocas empresas
distribuidoras de peliculas comerciales, en cuanto a peliculas comerciales
Supercines es el principal distribuidor de las mismas, de las peliculas
independientes los distribuidores son los productores de cada pais al que
pertenecen las peliculas, por otro lado en cuanto a documentales, y peliculas
de cine independiente la oferta es mas amplia, en este caso el poder de
negociacion es bajo. Este factor es una oportunidad para que la empresa

fortalezca sus alianzas estratégicas con las principales empresas proveedoras.

2.1.5.5. Intensidad de la Rivalidad actual (Alta)

Se refiere al posicionamiento que la competencia actual posee. En el caso de
la exhibicién de peliculas la intensidad de la rivalidad es alta ya que existen
competidores muy marcados y que poseen una gran cantidad del mercado
CcOmo son:

e Cinemark S.A

e Multicines S.A

e Supercines S.A

e Ochoy Medio Cia. Ltda.
La intensidad de la rivalidad es un factor que representa una amenaza alta, en
la ciudad de Quito y Cumbayda existen pocas marcas de cine comercial pero
que son muy parecidas en sus operaciones y ofertas, ademas poseen una
competitividad muy alta, cada una de estas cadenas han ganado una posicién

importante en el mercado, es por eso que la amenaza es grande.

2.1.5.6. Diagnostico Porter

Tabla 6. DIAGNOSTICO PORTER

NUEVOS COMPETIDORES
SUSTITUTOS
COMPETIDORES
PROVEEDORES
CLIENTES

N (W[~ ]|O1 N
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NUEVOSCOMPETIDORES
5

CLIENTES SUSTITUTOS

OA P\ N\ W\ b

PROVEEDORES COMPETIDORES

Figura 10.Diagnostico Porter

Como se puede observar en la figura n°10, los ambitos mas sensibles en
cuanto al diagndstico externo son los sustitutos y competidores, esto debido a
la existencia abundante de servicios sustitutos de esta industria; ademas de
los competidores que son empresas bien posicionadas en el mercado con un
poder negociador muy fuerte, lo cual puede complicar la entrada del nuevo
servicio. Por otro lado los &mbitos de proveedores y clientes son menos
sensibles debido a la cultura del consumidor y al facil acceso a proveedores
con costos competitivos para la prestacion oOptima del servicio y su buen

desempeiio.

En conclusion se puede decir que las barreras de entrada para el servicio
nuevo se presentan como altas, las principales complicaciones son con los
competidores mientras que los proveedores son el mejor apoyo asi como la

tendencia a consumir y probar servicios nuevos que poseen los clientes.

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.2.1 Laideay el modelo de negocio
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La propuesta de negocio es la creacibn de una empresa dedicada a la
exhibiciébn de peliculas cinematogréficas en el norte de Quito y Cumbaya
utilizando buses modificados como una sala de cine.

El servicio consiste en la presentacion de peliculas comerciales, peliculas de
cine independiente, cintas de largometrajes y documentales que sirvan de

apoyo y entretenimiento a adolescentes y jovenes.

Es un servicio que se ofrecera a jovenes adolescentes como a colegios que
estén interesados en un servicio innovador y diferente. La obtencién de las
peliculas y cintas se hara por medio de los distribuidores que existen en el pais,
asi la modificacion de

como los buses sera realizada por empresas

ensambladoras del pais.

Tabla 7. Modelo de Canvas

estratégicos mas
importantes son las
empresas
proveedoras de
peliculasy de
insumos.
Estas empresas son
las que apoyan con
los principales
recursos
estratégicos.

. El mantenimiento
de laflota de buses
puede ser
externalizada para
elevarsu
productividad aun
menor tiempoy

en alta calidad y sonido.
Los procesos clave son la
agrupacion de clientesy
la promocién del servicio.

RECURSOS

Los recusos mas costosos
de este modelo de
negocio son:

. Permisos de
funcionamiento

. Buses modificados para
la prestacion del servicio
. Peliculas

. Tecnologia para las

La principal oferta es un
servicio de
entretenimiento nuevo
donde los clientes
puedan visualizar
peliculas variadas en un
lugar diferente, creativo;
modificado para brindar
comodidad y calidad. La
principal diferencia de los
servicios existentes esla
infraestructura, salas de
una concepcion nueva,
reducidas para mejorarla
calidez del ambiente.
Los clientes pagan porla
innovacion, calidad, y
comodidad.

el cliente donde este puede
dejar sus sugerencias, reclamos
queseran atendidos, e incluso
observaciones al servicio
prestado. La pagina también
servira para hacer un
seguimiento post venta del
servicio.

. Linea de call center donde los
requerimientos del servicio
seran atendidos.

CANALES DE DISTRIBUCION

El canal de distribucién sera
directo.
. Pagina web para concretar los
términos del servicio.
. La publicidad y marketing se

SEGMENTOS DE
ALIANZAS PROCESOS PROPUESTA DE VALOR RELACIONAMIENTO
CLIENTES
La principal actividad en , EL segmento inicial
. Se contara con: .
el modelo de negocio es . . seleccionado son
. e ) . Pagina web muy amigable con .
. Los aliados la exhibicion de peliculas personas que vivan

en el norte de Quito
y Cumbays3,
personas entre 13y
20 afios, debido a
que este segmento
es el que buscaun
nuevo modelo de
entretenimiento,
ademas de ser el
target con un poder
adquisitivo alto.
Donde la
rentabilidad del
servicio es mejor.
Geogréficamente, el
valle de Cumbaydy
el norte de Quito
presenta las

. Buses modificados
. Insumos
. Peliculas

. Pagos por la prestacion del servicio.

. Emision de tarjetas de afiliados

. Publicidad mavil.

costo. instalaciones. hara por medio de programas |mejores condiciones
radiales, redes sociales, banners | para el recorridoy
y volantes. destino del servicio.
COSTOS INGRESOS
. Personal
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2.2.2. Estructuralegal de la empresa

Nombre de la empresa: CINE MOVIS Compaiiia Limitada (ver Anexo 1)
Conformada por:

Accionista 1

Accionista 2

Accionista 3

Accionista 4

Accionista 5

Capital Social: $75.000.00

Domicilio de la empresa: Sector Carcelén Industrial

2.2.3 Misidn, Vision y Objetivos

Mision: “Cine Movis es una empresa innovadora y altamente tecnologica que
ofrece experiencias Unicas de entretenimiento a través de su servicio moévil de

exhibicién de peliculas en la ciudad de Quito y sus alrededores”.

Vision: “En el aio 2022 nos convertiremos en un modelo de referencia de
innovacion en la industria cinematografica a nivel nacional con nuestro servicio

movil de exhibicién de peliculas para todas las edades”.
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Objetivos:

Tabla 8. Objetivos Estratégicos
CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO

En el plazo de 1 afio Al término de 5 afios,
conseguir Uil Aumentar la participacion del alcanzar una participacion
ofeSI[elelp Tl o6 [SIMSLAREN mercado inicial en un 2% de mercado del 10%

la mente del consumidor por [elllele]gEll

medio de la publicidad

[ e ON00 [N ETERNERN Crecimiento del 5% en la  Conseguir 2 Alianzas

S EEE S EW ][l venta de entradas en los estratégicas con

de los buses durante los 3 EeNEIGEIES sectores y proveedores de peliculas e

primeros meses. alrededores de la ciudad de insumos, para obtener una

Quito mejor distribucion de
peliculas y cintas.

O] =TI STV OGS0 Diversificar la oferta inicial a 3~ Ofertar en diferentes
S QI[ETeTa e CRNE| W EERNE N servicios adicionales a la  ciudades del pais los 3
todos los seciores de la WGile(ee]! de peliculas servicios adicionales que se
ciudad de Quito. utilizando las mismas prestan en la ciudad de
instalaciones. Quito.

2.3 EL SERVICIO

El proyecto de cine en buses es un servicio de proyeccién de peliculas
comerciales e independientes, documentales donde el cliente es quien escoge
la pelicula la hora/dia que quiere verla, el proyecto usara buses modificados
para simular una sala de cine, con bebidas y canguil ilimitados durante toda la
pelicula. Siendo el inicio y destino del bus a la eleccién de los clientes que
seran grupos de hasta 15 personas. Contara con recursos humanos, fisicos y
tecnoldgicos.

2.4 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

2.4.1 Desarrollo de producto/servicio

Como principal estrategia de ingreso al mercado se utilizara la diferenciacién, el
servicio se diferencia debido a la implementacién de nuevos atributos con
relacion al tradicional; es decir el disefio del interior del bus serd uno de sus
principales caracteristicas a desarrollar, su principal atributo seran los colores e
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ideas vanguardistas para el interior del mismo buscando siempre mejorar la
comodidad para el cliente, la calidad sera la principal preocupacion ya que
constantemente debe reforzarse; en cuanto al precio, este serd competitivo de
acuerdo al andlisis de la competencia, debido a que es un servicio dirigido a un
target de condicion econdémica medio-alto el precio no puede ser bajo, tampoco
puede ser superior al de la competencia ya que como es un nuevo servicio esto

afectaria a la captacion de clientes.

Otro de los aspectos que diferencian significativamente este proyecto es que el
cine va en busca de los clientes, ya sea a un lugar especifico o en diferentes

lugares.

Esta estrategia requiere de una gran inversion en investigacion y desarrollo
constante de ideas, tecnologia nueva, ademas de una correcta segmentacion.
Esta estrategia es utilizada en un mercado donde el crecimiento es sostenido y

donde se requiere de una innovacion tecnoldgica constante.



26

3 CAPITULO Ill: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

En este capitulo se determinara las caracteristicas del mercado y el tipo de

consumidor para la empresa de exhibicion de peliculas.

3.1 DETERMINACION DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En el pais, especificamente en Quito, la Unica manera de ver cine es acudiendo
a los cines comerciales o independientes, pues no existe un servicio mas
privado o confortable que ademéas se acerque al cliente y se adapte a sus
necesidades y requerimientos, que tenga la opcién de ser personalizado y

diferente.

Esto hace que exista una oportunidad atractiva de negocio que no ha sido
aprovechada. Por lo que se ha planteado la idea de la creacién de una
empresa que preste el servicio de exhibicion de peliculas en el norte de la
ciudad de Quito y Cumbaya, que diversifique la oferta de servicios actual.
Existe una gran oportunidad de negocio al no contar en el mercado ecuatoriano

con un servicio de caracteristicas similares al que se desea implementar.

3.2 PROBLEMAS DE DECISION GERENCIAL

¢ Es viable la introduccién de un servicio de salas de cine mdvil en el norte de

Quito y Cumbaya?

3.3 PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADO

Encontrar informacion sobre el comportamiento del consumidor y el nivel de
aceptacion que el servicio tendra, las necesidades, preferencias, habitos de

consumo, precio, competencia, canales de distribucion, entre otros.
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3.4 NECESIDADES Y FUENTES DE INFORMACION

3.4.1 Fuentes primarias

“Las fuentes primarias utilizan la recoleccién de datos sin medicidbn numérica,
para recolectar estos datos se debe realizar grupos de enfoque, entrevistas y
encuestas”. (Malhotra, 2008)

3.4.2 Fuentes secundarias
“Las fuentes secundarias son aquellas fuentes externas de diferentes autores,

estan fuentes estdn conformadas por revistas especializadas, articulos o

paginas de internet, libros. (Malhotra, 2008)

3.5 DISENO DE INVESTIGACION

3.5.1 Investigacién descriptiva cualitativa

La investigacion cualitativa se basa en pequefias muestras con las cuales se
adquiere informacion y conocimientos del entorno referente al problema.
(Malhotra, 2008)

Tabla 9. Objetivos de la investigacion

| Problemas Objetvos ... Hipotess
. El entretenimiento en la e Recopilar los gustos nuevos de los e La propuesta de cine en
ciudad no ofrece opciones clientes y adaptarlos a un nuevo buses sera bien aceptada.
nuevas. servicio
e Determinar el precio que serd e Las personas estan
=  Cuanto estan dispuestos a aceptado por los clientes. dispuestas a pagar $15 o
pagar por el servicio e Determinar la demanda potencial que mas por un servicio de
= Con qué frecuencia va a tener el servicio. calidad.
asistiria al cine en buses  Conocer la afluencia de personas que * Los clientes asistiran de 2 a
= Con que personas irian a se tendra en cada funcion. 3 veces por mes.
disfrutar del servicio. o Conocer otros targets que pueden ser e Los clientes siempre irian
= Targe.ts que puedan ser de interés. acompafados por amigos y
atractivos. e Opciones para disefiar los buses familia.
= Diferentes disefios para el interiormente e Personas fuera del rango de
interior del bus. o » Medio de facil acceso para la mayoria edad escogido se ven
=  Accesibilidad al servicio de personas atraidas por el servicio.
. Publicidad - * Medio por el cual desearfan recibir * El disefio de la sala interna
ublicidad y promocion informacién sera horizontal.

o El servicio estara disponible
por internet y via telefénica.

e Via mail, ademas de utilizar
la pagina de la empresa.
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Los participantes fueron personas entre 13 y 20 afios, que en su mayoria se

desempefian como estudiantes sin embargo, algunos trabajan.

Tabla 10. Ficha técnica

Integrantes Nombres Género Edad Ocupacion
1 | Alejandra Rosado Femenino | 23 Empleada privada
2 | Karen Rosado Femenino | 20 Estudiante
3 | Geovanna Tituafia Femenino | 23 Empleada publica
4 | Jhoselin Chumo Vega Femenino | 15 Estudiante
5 | Cristian Lema Quezada Masculino | 21 Empleado privado
6 | Henry Toapanta Masculino | 23 Empleado privado
7 | Gabriel Herrera Masculino | 16 Estudiante
8 | Andrés Herrera Masculino | 18 Estudiante

Guia de Anexo 3
Preguntas:

3.5.1.1.1 Conclusiones del grupo de enfoque

La idea propuesta sobre el nuevo servicio, es bien aceptada como una
idea innovadora, novedosa, que permite tener una opcidon mas accesible
al entretenimiento.

El precio no es un limitante de hecho este debe estar bien compensado
con los beneficios que reciben de este.

La oferta de peliculas debe ser variada, nho como la que ofrecen los
cines comerciales existentes.

La calidad de audio y video debe ser de primera calidad.

Para que exista una recompra del servicio la primera impresion de
calidad y comodidad debe encantar a los consumidores.

La idea es factible por los servicios, variedad y comodidad que propone.
La exclusividad es muy valorada por lo cual las personas pagarian
cualquier precio.

Las personas acostumbran a visitar los cines, e incluso cualquier tipo de
entretenimiento acompanadas.

Los clientes potenciales esperan que la oferta de servicios aumente
cuando la empresa crezca debido a los multiples usos que se puede dar

a las instalaciones.
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e La exclusividad del servicio es atrayente para que los clientes lo
prefieran ante los demas cines.

e Las personas prefieren realizar las compras y selecciones por medio de
call center ya que en algunos casos puede no contar con servicio de
internet, ademas que por medio de las llamadas cada requerimiento
puede ser mejor atendido tomando en cuenta todas las peticiones del
cliente; a su vez los participantes propusieron que el pago se podia

realizar con tarjeta el momento de la llamada.

Al inicio transportar pocas personas puede representar una pérdida, pero
cuando la empresa comience a crecer el servicio a pocas personas no

necesariamente significaria una pérdida sino que mas bien fideliza al cliente.

3.5.1.2 Entrevistas con expertos

La metodologia utilizada y el perfil de los entrevistados que se utilizé6 para
realizar las entrevistas a expertos de la industria y competencia se encuentran

en el Anexo 3.

3.5.1.2.1 Resultados- Experto de la Industria

Nombre: Alvaro Muriel
Cargo: Coordinador de la escuela de CINE de la Universidad de las Américas.
Lugar donde trabaja: Universidad de las Américas

Objetivo: Obtener informacion acerca del desenvolvimiento de la industria,

politicas nuevas, desarrollo de nuevos servicios, apoyo del gobierno y demas.

e El experto expres6 que no existe una industria en el pais, ya que
considera que sOlo existe gente que hace cine, que trata de llevar las
peliculas al cine.

e Las producciones ecuatorianas han crecido desde el 2006, pero la
dindmica industrial ain no esta desarrollada y esto ya que existen
muchisimos problemas en cuanto a la distribucion de las peliculas,
presupuestos, tiempos de exhibicidn, las peliculas que van a las salas

pierden por diversos motivos, ya sea por costos elevados, mala calidad,
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por falta de publico, por lo que no hay una industria es solo un sector
que se mantiene con fondos publicos.

La principal amenaza es que no existe una buena distribucion de
peliculas y que el mercado esta abarrotado de peliculas de Hollywood.
De acuerdo a la tendencia actual a la gente le gusta ver peliculas de
accion y ciencia ficcion con bebida y canguil, no le gusta ver peliculas de
conciencia social.

Los distribuidores de las peliculas norteamericanas ya tienen las
peliculas seleccionadas donde se encuentran peliculas de estreno y
peliculas de relleno que no son muy exitosas.

Los exhibidores de peliculas dan el mismo tratamiento a las peliculas de
Hollywood como a las peliculas nacionales.

Se necesitan mas lugares donde se puedan ver peliculas colombianas,
francesas, espafiolas, y demas que no se pueden ver en los cines
normales.

Existen un numero limitado de espectadores alrededor de 200.000
personas, para el cine independiente.

3.5.1.2.2 Conclusiones de la entrevista al experto de la industria

La industria del cine se encuentra en un proceso de desarrollo donde el
gobierno es el principal apoyo.

La afluencia de publico para peliculas nacionales es reducido, la mayor
cantidad de personas prefiere las peliculas comerciales.

El publico que asiste a las salas de cine no tiene el deseo de ver
peliculas que relaten historias de conciencia social, sino historias irreales
con accion.

El gusto en cuanto a la eleccibn de peliculas estd influenciado
directamente por el cine de Hollywood.

Las empresas distribuidoras de peliculas arman paquetes con peliculas

gue garantizan buena taquilla, pero también peliculas de relleno.
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e El trato que las exhibidoras de peliculas dan a las peliculas comerciales
y a las de cine independiente debe ser diferenciado, dando prioridad a
las de cine independiente.

e Se concluye que se necesita la creacion de mas empresas que presten
servicios de exhibicion de peliculas de cine independiente y comercial

con nuevos lugares y un trato diferente.

3.5.1.2.3 Resultados-Experto de la Competencia

Nombre: Lucas Taileffer
Cargo: Programador del cine Ocho y Medio
Lugar donde trabaja: CINE INDEPENDIENTE OCHO Y MEDIO

Objetivo: Obtener informaciébn acerca de contacto con distribuidores,
actividades previas a cada funcion, obtencion de peliculas en paquete, conocer

las necesidades, conflictos y limitantes actuales que poseen los cines.

e El principal problema es que existen pocos distribuidores, existen dos o
tres pero son de dificil contacto, ademas muchos de los cines
comerciales son distribuidores ya que ellos mismos compran las
peliculas y las pasan por sus propias salas.

e Muchas veces los distribuidores no tienen una propuesta de pelicula
muy amplia ya que ellos compran de acuerdo a su linea editorial que
muchas veces no es compatible con todos los cines del pais.

e Hay pocos distribuidores porque existen pocas salas, es decir porque no
hay demanda insatisfecha.

e Existen varias fuentes para obtener peliculas como la Alianza Francesa
0 Embajadas que comparten ciertos recursos.

¢ No existe mucha relacion entre distribuidores y cines independientes ya
que las salas no estan preparadas para DCP solo 35mm y blue ray, por
lo cual muchas veces las peliculas no pueden ser de facil acceso.

e El entrevistado expreso que el publico puede ser manejado, educado en
su pensamiento y formas de elegir, ademas que el pensamiento que

posee actualmente no es considerado como una amenaza, ya que el
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publico ahora no conoce otras opciones, no sabe que existen diferentes
peliculas y origenes.

e Un cine independiente jamas serd competencia de cines comerciales, ya
que la oferta de peliculas son diferentes.

e Se debe buscar una forma que incentive la creacion de nuevos
espacios, ya que sin apoyo nadie se atreve a crear espacios como este,
se debe tomar en cuenta que no siempre se gana de hecho pueden
haber pérdidas.

e Si es factible la creacion de servicios alternativos como el cine bus, ya
gue se ha hecho y se sigue haciendo, que puede ser una iniciativa muy
buena que puede ser una iniciativa para que la gente que no puede ver

cine lo haga y se fomente mas aun.

3.5.1.2.4 Conclusiones de la entrevista al experto de la competencia

e Los distribuidores de peliculas comerciales son de dificil contacto, sin
embargo las empresas que se dedican a la exhibiciébn de peliculas son
las mismas que se dedican a la distribucion de peliculas.

e Existen acuerdos con organizaciones de otros paises que permite
compartir material cinematografico con mayor facilidad, sin embargo
falta mantener relaciones con otros paises.

e En entrevistado considera que el gusto de los consumidores actuales
puede ser moldeado y educado para que acepte otro tipo de cine y no
solo sea influenciado por el cine comercial.

e EIl Gobierno apoya a los proyectos nuevos que se estan creando, con
facilidades y asesoramiento, los cuales estan representando ingresos y
crecimiento para la industria.

e Deberian existir mas espacios donde el cine independiente tome

protagonismo o tenga el mismo trato que el comercial.

La idea de negocio que plantea la creacion de cine en buses es bien aceptada
por el entrevistado, puede incentivar a la gente a que frecuente un cine

diferente.
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3.6 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL

3.6.1 Investigacion descriptiva cuantitativa

Este tipo de investigacion es una metodologia de investigacion que busca
cuantificar datos, generalmente aplica algun tipo de andlisis estadistico.
Malhotra (2008)

3.6.1.1 Mercado objetivo
Los resultados de la investigacion del mercado objetivo nos permiten identificar

oportunidades y riesgos, tomar posiciones de tipo correctiva o preventiva a las

actividades a realizarse, ademas de implementar nuevas estrategias.

Para elegir el mercado objetivo inicial de este proyecto se han planteado varios
supuestos; el mas importante es la capacidad adquisitiva de las personas ya
que esto esté directamente relacionado con la frecuencia en el uso del servicio;
otro de los supuestos es el tiempo del que se dispone para disfrutar del servicio
durante la semana, y el acceso a servicios de entretenimiento innovadores

exclusivos para este segmento.
El perfil esperado del cliente es:

e Edad entre 13y 20 afios
e Residencia en el norte de Quito y Cumbaya

e Estrato social medio y medio alta

3.5.2 Segmentacion de Mercado

PASO 1. Numero total de personas que habitan el pais
En el Ecuador segun datos del INEC, existen 14.483.499.
PASO 2. Poblacion de Pichincha.

Es la provincia en la que va a iniciar mi negocio, la poblacion es de 2.576.287
segun datos del INEC.
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PASO 3. Poblacién de Quito

Es directamente la ciudad donde va a localizarse la empresa, su poblacion es
de 2.239.191.

PASO 4. Poblacién que habita en el norte de Quito y Cumbaya, por la facilidad

para movilizar el cine mavil.

En conjunto estos dos lugares suman 427.561 personas; escojo esta poblacion

ya que son las personas que pertenecen al estrato escogido.

PASO 5. Poblacion perteneciente al estrato B y C+, ya que son personas con

un poder adquisitivo medio y medio alto

Se aplica el porcentaje del 34%, porcentaje que es el resultado de la suma
entre el estrato B y C+ al cual va dirigido el negocio dando como resultado

145.370 personas.

PASO 6. Poblacién perteneciente a edades entre 13 y 20 afios, poblacién mas

numerosa y con tendencia al consumo de nuevos servicios de entretenimiento.

Extrapolacién del porcentaje de 28,30%, porcentaje que corresponde a las
personas de las edades entre 13 y 20 afios, dando como resultado 41.139

personas.
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A continuacion, se puede encontrar un grafico con los diferentes segmentos del

mercado

14.483.499
@ Poblacién del Ecuador
2.576.287 EE> Poblacion de Pichincha
2.239.191 El:> Poblacién de Quito
427.561 Poblacion del Norte de
Nuiitn v Ciimhavi
145.370 Poblacion de estrato
socioecondmico By C+
41.139 Poblacion de edades entre
12 v 20 aRnc

o Geograficamente y
Mercado Obijetivo

~_ . ffr s

Figura 11. Determinacién del mercado objetivo
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3.1.2.1 Célculo del marco muestral
Para calcular el tamafio de la muestra suele utilizarse la siguiente formula:

Ng?z?
(N —1)e?+ g22%

ﬂ:

Ecuacioén 1. Célculo de la muestra
Donde:

n = el tamano de la muestra.

N = tamafio de la poblacion.

7 TDesviacion estandar de la poblacién que, generalmente cuando no se tiene

su valor, suele utilizarse un valor constante de 0,5.

Z = Valor obtenido mediante niveles de confianza. Es un valor constante que, Si
no se tiene su valor, se lo toma en relacion al 95% de confianza equivale a 1,96
(como mas usual) o en relacion al 99% de confianza equivale 2,58, valor que

gueda a criterio del investigador. (Galindo)
A continuacion, la aplicacion de la férmula en nuestro mercado objetivo.

n= 41139*0,5"2*1,96"2

(41139-1)*0,05"2+0,5"2*1,96"2

n=_39.509.90 [n: 380.60 = 380 encuestas ]

103.81

3.1.5 Encuestas

La encuesta fue aplicada a personas del target escogido de 13-20 afios.


http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
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Se realizaron encuestas en los principales colegios del norte de Quito para
cubrir el target de 13 a 18: Colegio San Gabriel, Colegio La Dolorosa, La

Condamine, Colegio Internacional SEK.

También se realizaron encuestas a las afueras de los principales cines en el
norte de Quito como Multicines CCI, Supercines 6 de Diciembre, Cinemark
Paseo San Francisco, Multicines Scala Shopping para cubrir las encuestas

hasta el target mas alto de 20 afios.

La metodologia utilizada para la realizaciébn de encuestas se encuentra en el
Anexo 5, mientras que para visualizar los resultados graficados de las

respuestas a cada pregunta realizada se puede revisar el Anexo 6.

3.1.5.1 Resultados de las encuestas.

e Las personas encuestadas fueron 381, de las cuales 225 personas
fueron hombres representando un 59,1%; y 156 personas fueron

mujeres representando el 40,9%.

. Masculino
. Femenino

Figura 12. Género

e Con respecto a la frecuencia con la que estas personas realizan estas
actividades durante una semana, se percibieron los siguientes
resultados: el 60,1% de las personas realizande 1 a2 yel 17,1% 50

mas veces a la semana, como se puede ver en el siguiente grafico.



38

laz
3ad
5 o mas|

Fiaura 13. Frecuencia de entretenimiento

e En cuanto al presupuesto que se designa para realizar estas actividades
se dedujo que: 50,4% personas designa de $16 o mas; mientras que el
43% de las personas designa de $10 a $15 dolares para llevar a cabo

estas actividades.

55 a sS10
510 a 515
$16 o mas|

Figura 14. Presupuesto designado al entretenimiento

e Los encuestados respondieron que usualmente acostumbran a reunirse

en un 49,3 % con 5 0 mas personas y un 16,3% lo hace con 2 personas

Como maximo.

2a3
4ab
5 0 mas

34.4%

e ——

Figura 15.Cuantas personas se retinen
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e Tomando especificamente el tema de asistir al cine tradicional las
personas respondieron en un 63,5% que acostumbran a asistir de 3 a 4
veces mensuales al cine; un 34,4% de personas lo hace de 1 a 2 veces
por mes y finalmente un 2,1% lo hace en una frecuencia de 5 o0 més

veces mensuales.

1a2veces
3 adveces
50 mas

Figura 16. Frecuencia Mensual

e En cuanto a los dias de preferencia las personas en un 64% prefieren
los dias miércoles y jueves para asistir al cine, un 35,4% prefieren asistir
los fines de semana y un 0,5% prefieren hacerlo los dias lunes y martes.

e Las personas encuestadas dijeron en un 47,5% que lo que mas les

agrada de asistir al cine es el servicio.

Calidad de la pelicula
Servicio
Comodidad del lugar

Figura 17. Aspectos para asistir aun cine

e En cuanto a la pregunta de que les gustaria que tenga un servicio huevo
de cine, los encuestados dijeron; en un 36,5% que tenga la misma
calidad de pelicula/sonido como aspecto mas importante.
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Misma calidad de pelicula/sonido
Ambiente mas acogedor/amigable
Comida mas variada

Variedad de géneros de pelicula

Figura 18. Nuevos factores

e Del total de encuestados un 62,5% dijeron que nunca antes habian
escuchado sobre el servicio de cine en buses, mientras que un 37,5%

dijeron que si habian escuchado el término antes.

Sl
NO

Figura 19. Conocimiento sobre el Cine Movil

e Sobre la decision que toman cuando un servicio nuevo enfocado al
entretenimiento sale al mercado como lo es el cine movil, un 58,3%

expresd que definitivamente lo aprobaria.

Definitivamente lo aprobaria
Indeciso

Figura 20. Aprobacion sobre el servicio
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e Ante la pregunta que plantea el supuesto de prestar el servicio con

comida y bebida ilimitada un 81,9% de encuestados estaria dispuesto a

pagar entre $10 y $15.

$10a $15
516 0 mas

Figura 21. Disposicion de Pago

e En cuanto a los aspectos que les motivaria a utilizar el servicio de cine
en buses las personas expresaron en un 49,6% que la mayor privacidad
que otorga el servicio es lo que mas les motiva, seguida por un 19,9%
de personas que disfrutan del hecho de que sirve para transportarse de

un lugar a otro de una manera distinta.

=
>

Ambiente mas acogedor gue las salas tradicionales

Mo hay restricciones en cuanto al comportamiento

Mayor privacidad que otorga el servicio

También sirve para transportarse de un lugar a otro

Figura 22. Motivacién para usar el servicio

e En cuanto a los aspectos des motivantes para asistir al servicio de cine
en buses las personas dijeron en un 52,2% que las caracteristicas de
proyeccioén es decir que la pantalla sea mas pequefia es lo que mas les
preocupa, un 22% expreso su preferencia por las salas de cine

tradicional.
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Caracteristicas de proyeccion (pantalla mas peguefia)
Funciones limitadas

Capacidad limitada de cada auto bus

Preferencias por salas de cine tradicional

Figura 23. Desmotivacion para usar el servicio

e En el tema del punto de venta las personas encuestadas en un 35,4%

prefieren la llamada telefénica a un call center para solicitar el servicio.

Una isla [centro comercial)
Pagina Web

Llamada telefénica
Pequefios locales

Figura 24.Punto de Venta

e El medio por el cual les gustaria recibir promociones e informacion sobre
el servicio y nuevos productos un 38,8% expresé que le gustaria que
fuera por medio de redes sociales, un 26,5% expreso que le prefiere que

sea por mensajes de texto.

Correo Electrénico
Pagina Web

Redes Sociales
Mensajes de texto

Figura 25. Promociones
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3.1.5.2 Resultados del cruce de variables.

e (Ver Anexo 7) Con respecto a las personas que asisten al cine en su
tiempo libre, estas en su mayoria tienen una disposicion de pago de
aproximadamente $10 a $20.

e Las personas se sienten motivadas a utilizar el nuevo servicio
principalmente por la mayor privacidad que este otorga siempre y
cuando conserve la misma calidad de la pelicula y el sonido, un
ambiente igual de acogedor, variedad de géneros de pelicula.

e En el periodo de un mes, las personas que deciden asistir al cine lo
hacen en su mayoria con una frecuencia de 3 a 4 veces por mes,
seguidas de personas que lo hacen de 1 a 2 veces por mes.

e Las personas que deciden asistir al cine lo prefieren hacer en su
mayoria los dias miércoles y jueves con una frecuencia de 1 a 2 veces
por semana, seguidos de los dias viernes-sabado y domingo con una
frecuencia de 1 a 2 veces por semana.

¢ De acuerdo al punto de venta los hombres prefieren que sea por medio
de una llamada telefénica o por medio de la pagina web, mientras que
las mujeres prefieren que sea por medio de isla en centros comerciales
0 a su vez utilizando la pagina web.

e De acuerdo al género de los encuestados con cuantas personas
acostumbran a salir para divertirse, los hombres respondieron que
suelen hacerlo en grupos de 5 0 mas personas o grupos de 4 a 5 en su
mayoria. Las mujeres suelen hacerlo en grupos de 5 0 mas personas o
en grupos de 4 a 5.

e Finalmente, de acuerdo al género de las personas lo que les
desmotivaria a no utilizar este servicio es lo siguiente:

En cuanto a los hombres, el factor principal serian las caracteristicas de
la proyeccion debido al tamafio reducido de la pantalla, seguido por el
gusto fidelizado de las salas de cine tradicional.
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3.7 TAMANO DEL MERCADO Y TENDENCIAS

3.7.1. Demanda

La cantidad que los consumidores demanden del servicio puede variar
dependiendo de conductas hacia el precio, el poder adquisitivo, la

disponibilidad y la necesidad de adquirirlo.

Como se puede ver en la figura 11, el mercado objetivo para este proyecto
corresponde a 41.139 personas. Debido a aspectos como el posicionamiento y
la fidelidad de marca que poseen los competidores, se espera como objetivo
primordial en un abarcar al 5% de personas que pertenecen a este mercado
que representan alrededor de 2.056 personas, las cuales se convertirian en
clientes potenciales. Para una empresa nueva comenzar a ganar mercado
tomara un tiempo, para empezar se tomara este porcentaje para luego con la
prestacion de servicios de gran valor agregado y diferenciado se ira captando
mas mercado, ademas de utilizar técnicas de marketing para posicionarse en el
mente del consumidor como una de sus principales opciones el momento de

elegir un servicio de entretenimiento.

De acuerdo a la investigacion de mercado se estima que estas personas
utilizardn de dos a tres veces por mes el servicio a un precio establecido
inicialmente de $20 en el cual estaria incluido la entrada bebida y canguil

ilimitados.

3.8 LA COMPETENCIA Y SUS VENTAJAS

La informacién y caracteristicas de la competencia se analizan a continuacion,

y se presenta los actuales servicios que se prestan en el mercado.



Tabla 11. Matriz del Perfil Competitivo

FACTORES
CLAVE

MULTICINES

SUPERCINES

CINEMARK

OCHO Y MEDIO

ESTRATEGIA

1. Multicines S.A. opera bajo un Enfoque
Estratégico basado en Experiencia de
Marca, Fidelizacion y Tecnologias de
Acercamiento.

2. Mantiene horarios extendidos y
promociones por la compra de snacks.
3. Posee varias alianzas con sus
principales proveedores de comida.

1. Brindar la mejor experiencia de visualizacion
de peliculas, hacer que sientan que es mucho
mas que un cine.

2. Posee descuentos en boletos, snacks.

3. Posee varias alianzas con supermercados,
tiendas de electrodomésticos, universidades,
diarios.

1. Oferta de productos de igual calidad a
menor precio.

2. Promociones de locura constantes que
aplican para todas las peliculas en cualquier
formato como ladies nightlos jueves y martes
loco.

3. Posee club de suscriptores que poseen
grandes beneficios.

1. Promover la cultura cinematografica del
pais.

2. Posee descuentos en boletos, snacks,
alquiler de espacios fisicos.

3. Posee una linea editorial con un
periédico especializado en cine
ecuatoriano.

VENTAJAS
COMPETITIVAS

Opera bajo un programa estandarizado de
procedimientos y protocolos de servicio; la
calidad del servicio yla alineacién de sus
mas de 400 colaboradores se sostiene,
replica y es consistente en el tiempo
gracias a su Escuela de Capacitacion
Interna y su gestion de Control de Calidad.

Es la cadena de cines méas grande ymoderna
del Ecuador, cuenta con los mejores complejos
de cine equipados con salas tipo estadio, salas
VIP, salas GT-MAX, salas 3D Digital, para
disfrutar de las mejores peliculas.

Fundamenta su ventaja competitiva en el
talento humano que posee, de su seleccion,
motivacion, preparacion y formacion.

Es una organizacién cultural que se
enfoca en promover el cine independiente,
el arte, la musica yla actuacion.

*Es sede de los principales festivales de
cine en Ecuador, produce proyectos
educativos a través de laimagen en
movimiento.

PRECIOS

*2D Precio normal $5.00

*2D Lunes, Martes y Jueves $375

*2D miércoles general $5.00

*2D Miércoles cliente general nifio $4.50
*3D Precio normal $6.50

*3D Lunes, Martes y Jueves $4,99

Lunes a Jueves $4.60 $6.50 $6.80 $9.00
Viernes, Sabados y Domingos $5.60 $7.80
$11.00 $13.00

Vermouth Sabados, Domingos y Feriados $2.80
$3.90 $5.50 $6.50

$5.75
$5.50
$8.00

General
Estudiantes
3D General

General: $4.80

Estudiantes (con carnet): $3.80

Tercera edad y personas con
capacidades especiales: $2.40

**|os precios pueden variar dependiendo
de cada evento**

SERVICIOS

Tomado de;

Se dedica a la comercializacion,
produccién, reproduccién, distribucion
exhibicion de peliculas yvideos.

*Ofrece publicitar en sus pantallas spots
entregados por los clientes sobre sus
empresas o productos.

*Permite el alquiler de sus espacios
fisicos para fiestas, degustaciones,
sampling, exhibiciones de vehiculos.
*Entrega de material publicitario impreso
de otras empresas a sus clientes.

Se dedica a la exhibicién de peliculas en cines,
también a la administracién y/o construccion de
cines teatros.

* Ofrece salas VIP, salas digitales 3D y GT MAX.
*Ofrece publicidad en sus pantallas para
promocionar productos.

*Permite el alquiler de sus espacios fisicos
celebrar fiestas de cumpleafios.

*Posee una herramienta Super Educa que sirve
de apoyo a profesores yalumnos.

*Se dedica a la administracion, manejo,
promocion, operacion y arrendamiento de
teatros y salas de proyeccion
cinematografica.

*Ofrece facilidades de marketing para
empresas utilizando sus instalaciones.

*Se encarga de promocionar por medio de
flyers empresas que lo soliciten.

Multicines S.A; Supercines S.A; Cinemark del Ecuador; Cine Independiente Ocho y Medio.

Se dedica a la exhibicién de cine
independiente de todo el mundo y
presentacion de espectaculos de artes
escénicas ymusica en vivo

*Ofrece sala aptas para proyeccién en
cine, video digital (DV, HDV, Blu-ray, TVIX)
*Ofrece servicios de proyeccion
publicitarias de productos.

*Permite el alquiler de sus espacios
fisicos celebrar presentaciones artisticas.

17
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Se concluye que la principal fortaleza del nuevo proyecto es la propuesta de
unificar los servicios, ya que se enfocard en exhibir material independiente de
varios paises latinoamericanos como de todo el mundo en general, asi como
también peliculas de caracter comercial que se encuentra en las principales

cadenas de cine.

Por otro lado uno de los principales servicios sera la exposicion de material
educativo para reforzar ciertos temas educativos y en un futuro ampliar la gama
de servicios para que las instalaciones sean utilizadas de diversas maneras
como exhibicion de publicidad, realizacion de lanzamiento y exhibicion de

productos, etc.
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4 CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se presentaran las estrategias para posicionar a la

empresa y al servicio en el mercado.

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

“La estrategia de marketing es el enfoque general y la direccidon que su negocio
va a tomar para alcanzar sus metas y objetivos de negocio”. (100 Plan de

negocios, 2013)

Antes de definir la estrategia general para el negocio de Cine Movis, se debe
plantar claramente la ventaja competitiva que es sostenible en el mercado
existente. El servicio de la empresa Cine Movis tendra como principal ventaja
competitiva el servicio exclusivo que acerca la sala de cine al cliente donde se
utiliza un medio de transporte modificado el cual es un recurso diferenciador,

un medio adecuado con los mas altos estandares de comodidad y calidad.

Con la informacion anterior se ha decidido implementar la estrategia de
posicionamiento mas por lo mismo lo que significa que el cliente percibird que
la nueva empresa ofrece mejores servicios por el mismo valor que pagaban en
servicios similares, esta estrategia se enfoca a los segmentos de ingresos
medios altos y altos con edades entre 13 y 20 afios, donde se pretende que el
servicio ofrecido por la empresa se perciba por el publico como un servicio de
excelente calidad con un desempeiio alto de las actividades que conforman el

servicio que ofrece mayores beneficios que los actuales.

La estrategia busca que la empresa gane posicionamiento en el mercado y que
los clientes perciban un valor superior en el servicio, comparandolo con la
competencia. Con esta estrategia se busca llegar a la mente del consumidor y
aduefiarse de una posicién desocupada en la mente del mismo, y a partir de

ahi fortalecer esa posicion.
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Es un andlisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada comunmente

por las empresas para analizar cuatros variables basicas de su actividad:

producto, precio, distribucion y promocion. “El objetivo de aplicar este analisis

es conocer la situacion de la empresa y poder desarrollar una estrategia

especifica de posicionamiento posterior. Esta estrategia es también conocida

como las 4Ps”. (e-economic, s.f.)

4.2.1 Producto/servicio.

La informacion que se puede observar en la tabla 16 sobre el producto se

obtuvo de la investigacion de mercados realizada con anterioridad.

Tabla 12. Descripcién del servicio

Denominacién
del servicio

“CINE MOVIL"

Descripcion

El proyecto de cine en buses es un servicio de proyeccién de peliculas comerciales
e independientes, donde el cliente es quien escoge la pelicula la hora/dia que
quiere verla, el proyecto usara buses modificados para simular una sala de cine,
con bebidas y canguil ilimitados durante toda la pelicula. Siendo el inicio y destino
del bus a la eleccidn de los clientes que seran grupos de hasta 15 personas.

Recursos

HUMANOS

La empresa contratard conductores totalmente capacitados
para brindar el mejor servicio posible; dentro del cine se
contard con la persona encargada del servicio al cliente que
facilitara la organizacion y entrega de bebidas y canguil.

Fisico

Cada cine tendra una infraestructura interior modificada con
altos estandares de creatividad y calidad; se dispondra de un
espacio donde estara localizadas las maquinas dispensadoras
de gaseosas, el canguil, maquinas dispensadoras de bebidas
calientes, y expendedoras de dulces, y demas snacks.
Por otro lado en cuanto a la proyeccion de peliculas cada cine
bus contar4 con un proyector/sonido de blu-ray que es el
formato que tendran las peliculas, y la pantalla sera
acondicionada al tamafio de cada bus donde la calidad de la
pelicula sea bien apreciada.
Adicionalmente el cine bus contara con una cabina de bafios
comoda, acondicionada con todo lo necesario para los
clientes.

TECNOLOGICOS

La tecnologia con la que contaran los buses en cuanto a audio
y video, sera de lo mas alta contando con peliculas en 2D y 3D
donde la calidad de imagenes serd igual a la de un cine
convencional; el sonido sera un privilegio ya que el proyector
incluye un sonido envolvente que no sale del bus y se
concentra en el interior.

Tiempo

El tiempo de cada proyeccion dependera de la pelicula, tiempo en el cual el bus se
mantendra circulando hasta llegar al destino especificado por los clientes.

Recorrido

Cada bus transitara por vias de poca circulacion para evitar que el sonido exterior
afecte a la proyeccion, ademas se evitara rutas con curvas abundantes ya que
puede molestar a los clientes y mantendra una velocidad maxima de 30 km/h para
que la comodidad esté garantizada al ni siquiera percibirse el movimiento del bus.
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4.2.1.1 Estrategia de producto.

Como principal estrategia de producto se ha planteado la diferenciacién de
producto/servicio en un mercado actual con la innovacion y la implementacion
de nuevos atributos al servicio, es decir el disefio del interior del bus sera uno
de sus principales caracteristicas a desarrollar, los colores y disefios interiores
que seran vanguardistas, buscando siempre mejorar la comodidad. El ambiente
preliminar buscara enamorar al cliente; la calidad del servicio sera la principal
preocupacion ya que constantemente debe reforzarse. La empresa de cine
tendra disponibles la prestacion de servicios adicionales como presentaciones
de teatro, contratacion para fiestas, flexibilidad de decoracion, etc. Estos seran
percibidos de forma positiva por los clientes y reforzaran la posicion de la

empresa.

4.2.2 Politica de precios

Es el conjunto de normas, criterios, lineamientos y acciones que se establecen
para regular y fijar la cantidad de ingresos provenientes de la venta de bienes
y/o servicios que produce la empresa a través de sus dependencias y
entidades. Se considera también en esta politica los topes maximos y minimos

de precios y tarifas establecidas por los servicios que produce.

“El precio es una variable del marketing que sintetiza la politica comercial de la
empresa, necesidades del mercado, atributos determinados, proceso de
produccion y objetivos de rentabilidad fijados”. (Gonzales, s.f.) Por esto debera
ser la empresa la encargada en principio, de fijar el precio que considere mas

adecuado.
La politica de precios se rige bajo los siguientes factores:

e Mercado y competencia.- este factor es muy importante ya que los
clientes potenciales no querran pagar un valor que exceda en
comparacion al que esta acostumbrado a pagar, esto sobretodo porque
al inicio el cliente no conocera el valor agregado que percibira con el

nuevo servicio.
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¢ Demanda.- La demanda potencial para este nuevo servicio mostro en la
investigacion de mercado la intencion de pagar por el servicio alrededor
de $15 a $20, estos valores deben ser tomados en cuenta ya que
representa la cantidad que el cliente esta dispuesto a pagar.

e Costos.- Este factor es importante tomarlo en cuenta ya que garantiza el
buen funcionamiento de la empresa y del servicio, por lo cual el precio
estard en relacion con los costos que deben ser cubiertos en su
totalidad.

e Objetivos de la empresa.- La empresa de Cine Movis no busca tener un
crecimiento acelerado determinado por un precio sobreestimado, sino
que pretende tener un crecimiento medido y constante logrando ganar
aceptaciéon y mayor posicionamiento en la mente del consumidor, para
asi consolidarse en el mercado y tener una participacion duradera en el

mismo.

4.2.2.1 Estrategia de precio.

La estrategia de precio escogida para el proyecto es de descremado donde se
establecera un precio alto que permitiria una recuperacion de la inversion en un
plazo mas corto, a su vez ayudara a direccionar el servicio justamente al
segmento de mercado objetivo. Este tipo de estrategia se puede aplicar ya que
el proyecto se dirige a segmentos de mercado con alto poder adquisitivo con un
producto de alta diferenciacion, ademas con un precio alto se puede crear una
sensacién de calidad. El precio establecido debe justificarse con la calidad del

servicio, asi como por servicios adicionales.

4.2.3 Tactica de ventas

El método de ventas que se va a aplicar es venta directa utilizando una tienda
on-line que serd una pagina principal donde se receptard la solicitud y
condiciones que los clientes deseen asi como el pago del servicio y un call

center para personas que deseen comunicarse con un asesor de ventas



51

Como ya se analizé antes se espera captar un 5% de personas que
pertenezcan al mercado objetivo. Se debe tener en cuenta que las ventas del
negocio son ciclicas ya que los dias entre semana las ventas son unas y los
fines de semana otras, comportamiento que se repite semana a semana,
dependiendo también de ciertos aspectos que pueden alterar ese

comportamiento como estrenos, vacaciones o feriados.

El servicio tendr4d dos modalidades; la primera es por medio de la solicitud
normal del servicio donde las personas se contactan con la empresa y se emite
una orden de pedido con lo requerido para los clientes que se solicite, la
segunda modalidad es el servicio que se da cuando el cine mévil va recogiendo
gente que desee ver una pelicula antes de que esta de inicio, una vez que se
llega a la hora de exhibicion se empieza la funcién con los clientes que se
encuentren dentro del cine movil, el proceso de pago se realiza dentro del bus

y todos los demas procesos son similares.

Para la contratacion del personal de ventas se necesitan personas proactivas
que estén prestas a ayudar con opciones, opiniones y sugerencias con
respecto a los requerimientos de los clientes. Deben ser personas pacientes,
creativas, jovenes con conocimientos de decoracién pero primordialmente que
estén actualizados y tengan conocimientos en cuanto a las carteleras ofrecidas,
peliculas que la empresa posee y que pueden conseguirse, al igual que

horarios y demas detalles.

4.2.4 Promocion y publicidad

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la
existencia de un producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o

inducir su compra o adquisicién. Esta compuesta por los siguientes aspectos:

4.2.4.1 Publicidad

Esta se centrara en los clientes potenciales que encajen en el target
establecido de personas de 13 a 20 afios que vivan en areas del norte y valle

de Cumbaya, dandoles toda la informacion necesaria sobre el servicio y las



52

caracteristicas del mismo. Asi también se realizaran jornadas de puertas
abiertas en las que se mostrara a dichos clientes el medio de transporte y el

servicio.

También se realizar4 una campafia de comunicacién mas fuerte con publicidad

en prensa escrita y en paneles publicitarios. (Ver anexo 8)

Tabla 13. PLAN DE MEDIOS

MEDIO FRECUENCIA POR ANO COSTO OBJETIVO RESULTADO
79 i 570 cad . D | diencia sob
Radio men.aorjes x $570 ca aNmes $3,420.00 araconoceralaau |enC|'a .so re Promover ventas
Se realizard 6 meses del afio la nueva empresay el servicio
Red Social | $30 x 2 semanas cada mes S 360.00 |Incentivar la recompra del servicio|Incrementar las ventas
1/2 pagina indeterminad D | icioal
T / pag|na inde e.rm.ma aen S 269.00 |Promocionar el servicio ar.a cono.cere serV|C|o.a 0s
dosrevistas especializadas posibles clientes potenciales
L. . . Clientes con percepcidn clara
Pagina Crear confianza hacia la empresa
1solavez $1,500.00 X acerca de laempresayel
Web por parte de los consumidores . Rk
servicio confiable que ofrece
Dar a conocer la salida al mercado Incremento de clientes
Vallas Contrato x 3 meses en el afio $3,500.00 . pertenencientes a diferentes
de un nuevo servicio
targets
Tomado de: (Grupo el Comercio, 2014) (Grupo el Comercio, 2014) (Grupo el Comercio,

2014) (Direccion de empresas Informativas, 2007) (Direccién de empresas Informativas, 2007)

El costo total anual de los medios es de $9.049,00 en el primer afio, para los

afnos posteriores sera $7.549,00 ya que la pagina web se realiza una Unica vez.

4.2.5.1.1 Imagen corporativa

P T, v e v wmen v e v

Y mowvis

Figura 26.Ejemplo de Slogan

Se han definido estos colores porque:

LOGO 1. El rojo significa la energia, poder y fuerza que la empresa busca

obtener dentro del mercado de cines, a su vez la agresividad con la que la
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empresa busca posicionarse y la pasion por la razén de ser de la misma. La
empresa posee una gran vitalidad que la refleja principalmente por este color,
La combinacion del nombre es con amarillo porque transmite la inteligencia e

innovacion operacional de la empresa.

LOGO 2. El azul que refleja la responsabilidad y armonia de la empresa. Busca
demostrar sinceridad y verdad en cuanto a sus operaciones y servicio. El
Blanco el color de la pureza que armoniza con el azul, ademas de demostrar

optimismo hacia el buen desempefio y crecimiento constante.

LOGO 3. Se escogio el color naranja porque representa la creatividad del
servicio, siendo un color que encaja muy bien con la gente joven que es el
target al que se desea atacar, conjuntamente con el azul que como ya se

explico refleja sinceridad y responsabilidad.

LOGO 4. Se aplico el color rosa que refleja juventud que en combinacién con el
purpura refleja serenidad alejando pensamientos negativos y ocasionando en
las personas una sensacion de relajacion. El purpura ademas refleja un cambio
constante que en nuestra empresa significaria el cambio realizado para

mejorar; también refleja in misticismo y engloba la magia del servicio.

El logo comercial que se utilizara para la publicidad masiva es el primero, sin
embargo los demas logos podran ser utilizados dependiendo de la celeridad de

algun evento ya que la Unica variante son los colores.

 ——

ONISTA

mora )y

Figura 27. Ejemplo de Slogan

El slogan contiene colores intensos que se relacionan con la juventud, la
diversidad, la creatividad e innovacion que van de la mano con lo que la

empresa desea conseguir y reflejar.
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PACTEE EiMm

COMING SDDN

Ven con bus amigos 4 JisfFroutka
En gste verang de las mejores
Feliculas gn EinEMOvis,

———

Figura 28. Ejemplo de Roll Up 1

I)ul AMWORKS

// ) |_05 \
T CRA OBSr
TAMBIEN EN 3D

Ven con tus amigos y disfruta
En este verano de las mejores
Peliculas en cinemovis.

Figura 29. Ejemplo de Roll Up 2
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Estos roll ups seran mostrados en el lanzamiento del servicio y posteriormente

seran colocados en las oficinas de la empresa.

“BEL PROTAGONISTA ERES TU”

MUCHO MAS QUE UNA PELICULA, UN CINE SOBRE RUEDAS.

Figura 30.Banner

€ine sabre reedus |
Ing. Jénnifer Herrera

MOYIS

Gerente de operaciones

Direccion: Av. Eloy Alfaro y 6 de
Diciembre

MOVIS Teléfono: 5932675561

Fax: 593-2687-325
Correo: jeherrera@cinemovis.com

Figura 31.Business Card
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(INE VOBRE RUEDAG 1A

Figura 32. Hoja Membretada

CINE SOBRE RUEDAS

DIRECEION: Av. Floy Alfaro y 6 do
i e

5932675561
Fax: 593-2687-325

Figura 33. Sobre

4.2.5.2 Relaciones publicas.

La empresa Cine Movis, buscard que las revistas especializadas en

entretenimiento, (La Onda-Generacion 21-Xona ec-Chulla vida Juvenil-revista
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lideres, Familia), destaquen dentro de sus articulos una resefia sobre el
negocio con la cual se lograra una gran cobertura en cuanto a mercado objetivo

y mercado potencial.

La empresa ademds participara en concursos de cortometrajes como el
concurso nacional de cortos de aventura, ferias de como “El Festival Ecuador
Cine Aventura” que se realiza cada afo en las tres principales ciudades del
pais donde deportistas demuestran sus destrezas y los productores nacionales

aprovechan para realizar largometrajes y peliculas sobre deportes de aventura.

Ademas se tiene la posibilidad de participar en festivales como el de Ecuador
bajo Tierra que registra la cotidianidad de la vida ecuatoriana; también en el
Festival de cine Cero Latitud de Quito el cual reane a los principales
exponentes de cine independiente; Festival Encuentros del Otro Cine donde se
presentan documentales de todo el mundo; Festiva itinerante de Cine “LA cinta
roja”; entre otros festivales en los cuales la empresa puede estar presente ya
sea prestando auspicios para la buena realizacion de los mismos; siendo un
ganar- ganar donde se obtiene un conocimiento publico y ellos obtienen apoyo

de parte de la empresa; o colaborando activamente en los diversos proyectos.

Otra medio por el cual la empresa podra hacer relaciones publicas es enviando
una nota o comunicado de prensa a medios de comunicacién tales como
diarios locales, revistas, estaciones de radio, sitios web de noticias, blogs
importantes, etc., y motivarlos para que la publiquen o divulguen. Esta nota de
prensa seria una noticia relacionada con la empresa que en este caso seria
sobre el inicio de actividades de la empresa Cine Movis o como inici6 la historia

de la empresa naciente.

Ademas de esa opcion se tiene la posibilidad de publicar una nota de prensa
uno mismo. Para lo cual se tomara como medio un blog corporativo y escribir
en este sobre las actividades, peliculas disponibles, horarios de preferencia,

fotografias y videos del servicio, etc.
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4.2.5.3 Promocién de ventas

La promocion de ventas es una herramienta que se emplea para
apoyar a la publicidad y a las ventas personales; de tal manera, que la mezcla
comunicacional resulte mucho mas efectiva. Mientras la publicidad y las ventas
personales dan las razones por las que se debe comprar un producto o
servicio, la promocién de ventas da los motivos por los que se debe comprar lo

mas antes posible. (Thompson I. , La promocion de ventas, 2006)
Las promociones que la empresa aplicara son las siguientes:

e A los clientes frecuentes que asistan al cine mas de tres veces
mensuales se les concedera un descuento del 10% en cada entrada.

e A clientes nuevos que vengan referidos por clientes frecuentes, se
les otorgara un descuento de 5% en la primera visita que realicen.

e Por la compra de cada 5 entradas se les entregara dos boletos para
un sorteo semestral donde los premios principales seran funciones
con hasta el 50% gratis en peliculas de estreno.

e Durante los primeros 2 meses se obsequiara por la compra de 15

entradas un dulce o una taza de café.

4.2 .6 Distribucion

El canal que se escoge para la distribucion y acceso del servicio es la venta
directa o canal de distribucién directa, asi la empresa se encarga de prestar el
servicio al consumidor final ya que existe una inseparabilidad entre el servicio y
el proveedor del mismo; ademas ya que asi se puede mantener un mejor
control del servicio, se puede obtener de mejor manera la diferenciacion
perceptible del servicio y la informacion se mantiene de forma mas directa,

sobre todo para satisfacer las necesidades nacientes de los clientes.

Se escoge este canal tomando en cuenta que en la investigacion de mercado,
los encuestados y posibles clientes demostraron que la mejor y mas accesible
manera de vender el servicio seria por medio de una llamada telefonica directa

al call center de la empresa y por medio de la pagina web de la misma; dejando
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de lado medios alternativos como islas o tiendas intermediarias que vendan el

servicio.

CLIENTE

N

PAGINA WEB/CALL CENTER PAGO ONLINE

PROVEEDOR

A= .4

Figura 34. Canal de Distribucion

4.2.6.1 Estrategia de distribucién

Se creara un call center donde los operadores tendran a la mano la informacién
de horarios, peliculas y direcciones para la prestacion del servicio. Este call
center estard ubicado en el lugar donde los buses estaran parqueados en los
patios de la empresa. Ademas se creara una pagina web creativa y amigable
con el cliente para que de manera sencilla pero suficiente se pueda llenar una
lista de campos con toda la informacion necesaria para la correcta verificacion

de que el servicio va a ser prestado adecuadamente.



Tabla 14. Matriz de Estrategias del Marketing MIX

Estrategia del
Marketing Mix

Producto /
Servicio

Matriz de Estratégias del Marketing Mix

Precio

Promocion

Personal

Evidencia fisica

Tactica Programas de accién indice de Gestién Responsable Duracién Costo Total
Disefo del interior del
bus, logotipo, slogan, etc
Realizar el lanzamiento Negociacion de las % de incremento de .
. . . - 9 B ° Gerente de Marketing 2 meses $ 3,000.00
del senvcio de cine mowil diferentes peliculas a ventas anuales
exhibir. Preparacion para
el evento de lanzamiento
Se establece un precio
superior al de la .
L . . . % de incremento de . .
Fijacion de precio competencia debido a que Gerente Financiero N/A $ -
L ventas anuales
el target dirigido es de
clase media alta.
Apertura de puntos de La empresa habilitara dos _ B _
[ L. medios de acceso: al % de ejecucion del Gerente de Marketing
comercializacion del . L. 1 mes $ 1,500.00
. senvicio telefénico y proyecto y Ventas
senvcio P
pagina web.
L ~ Coordinacion de artes % de satisfaccion de los .
Disefiar campafas . . . Gerente de Marketing
L publicitarios, artes de clientes a través de 1 mes $ 1,739.00
publicitarias . ~ . L y Ventas
revistas, cufias radiales. encuestas rapidas.
Proporcionar
' . capaCIt.a’mones sot-)r('a la B . $1508,00
Capacitar y proporcionar | prestacion del senicioy | % colocacioén realizado / .
- - . L Gerente de Recursos ( ver niumero
el material necesario a la| proveer de los insumos y % de colocacion HUMAaNoS 1 mes de
fuerza de ventas materiales necesarios programado
empleados)
para llevar a cabo su
trabajo.
Adecuacion de L .
. - # de participaciones en
Estructura de la instalaciones. . . .
) e - eventos relacionados con Gerente Financiero 2 meses $ 300
evidencia fisica Prowveer uniformes a los oy
el senicio
colaboradores.
TOTAL PRESUPUESTO DE MARKETING $ 8,047.00

09
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5 CAPITULO V. PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

En el presente capitulo se encontraran las operaciones y procesos que deben

cumplirse para llevar a cabo la prestacion del servicio.

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Para la prestacion del servicio de exhibicion de peliculas en cines moviles, se
tomaran en cuenta los procesos necesarios que cumplan con las exigencias y
disposiciones legales, técnicas y operativas que se encuentren ligadas al
servicio, para que la calidad del servicio sea totalmente garantizada.

El proceso consiste en la obtencion de peliculas cinematograficas comerciales
y de cine independiente las cuales seran ofertadas en la pagina web de la
empresa, y medios publicitarios, para posteriormente reunir las solicitudes de

los clientes y proceder a la preparacion de cada unidad mavil.

Se ha escogido el servicio de cine en buses debido a la necesidad de las
personas de satisfacer su nuevos requerimientos en cuanto a entretenimiento,
a una hora no determinada, es decir el servicio se enfoca en no limitar al
usuario a la disponibilidad del cine, sino mas bien la empresa se acopla a las

necesidades, gustos y preferencias de sus clientes.

La investigacion de mercados mostré informacién muy oportuna en cuanto a
las nuevas necesidades de los clientes que se encuentran inconformes con las
actuales propuestas de entretenimiento, por lo cual la busqueda de nuevas
opciones es constante mostrando una aceptacion muy alta para nuevos

proyectos.
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Actividades de

INFRAESTRUCTURA EMPRESARIAL
Administracién de recursos, resolucién de asuntos legales,
Administracién de concesiones con distribuidores, administracion de
costos, realizacion de presupuestos.

Apoyo

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
Contratacién de personal, compensaciones, negociaciones colectivas,
programa de capacitaciones, clima laboral, ambiente de trabajo
saludable

DESARROLLO DE TECNOLOGIA
Proyectores de Ultima tecnologia, sistemas de audio, autobuses
automaticos, dispensadores. Sistema de programacioén del servicio,
sistema de call center. Instalaciones internas

ABASTECIMIENTO
Compra o contrato de insumos, equipos, autobuses, galpoén,
mantenimiento mecanico

LOGISTICA OPERACIONES | LOGISTICA | MARKETING | SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS POST
Recoleccion de VENTA
Recepcion y pedido Procesamiento| Fuerzade
almacenamiento | Organizacion de | de pedidos. ventas, Soporte al
de insumos. horarios Manejo de promociones cliente
Transporte ala | Preparacion de bodegas. , potencial.
direccién insumos Prestacion del | publicidad, | Resolucion
indicada. Limpieza del servicio. servicio y
Transporte a la vehiculo Preparacion puerta a seguimiento
ruta asignada. Organizacién de | de informes. puerta de quejas.
Suministro de insumo Oferta de
materiales. Implementacién servicios
de equipos. adicionales

5.1.1 Tiempos de envio para la prestacion del servicio

En la tabla que se encuentra a continuacion se detallan los tiempos que tomara

realizar los procesos para cumplir con la prestacion de servicio.
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Tabla 16. Tabla de tiempos y procesos

Actividades

Recepcidn y verificacion de la solicitud del servicio 15 min
Adecuacion fisica interna del autobus 10 min
Preparacién de insumos para la prestacion del servicio 15 min

Salida desde la empresa con destino a la ubicacion solicitada 30 min

Prestacién del servicio incluido el recorrido hasta el destino 2:15 horas

solicitado
Retorno hacia la bodega de la empresa 30 min
Tiempo total del proceso 3:55min

Para que todos estos procesos se cumplan en el tiempo determinado es
necesario que los proveedores de los materiales y suministros cumplan con los
tiempos y politicas de envio pactados para que los costos de los procesos no

se vean afectados por demoras o faltantes.

5.1.2 Insumos

A continuacién se detallan los insumos necesarios para la prestacion del

servicio de cine en buses.

e Peliculas de cine comercial
e Peliculas de cine independiente

e Cintas, videos y series

El formato de las peliculas puede ser variado ya sea 2D, 3D, o blu-ray.

Para los servicios que apoyan la exhibicién de peliculas como es la comida y

bebida se necesita los siguientes materiales:

e Granos de maiz para canguil
e Mantequilla
e Nachos

e Quesoy Chili
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e Jarabe y agua para gaseosas

o Té

El servicio de Cine Movis, se enfoca en la exhibicion de peliculas
independientes y comerciales, documentales y videos de naturaleza educativa,
donde los cliente son quienes escogen y solicitan lo que desean ver, cuando y
donde desean ser recogidos y dejados. El pago del servicio incluye bebidas y
shacks ilimitados, sin embargo también se ofrecen productos de compra

adicional.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

A continuacion se encuentran los flujogramas necesarios para la prestacion del

servicio de cine en buses.

5.2.1 Flujogramas de procesos

En las figuras 35, 36, 37,38 se encuentran los flujogramas de procesos.
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Proceso de adquisicidon/ renta de paquete de peliculas

Gerente General Contador Proveedor
_ Contacto con los proveedores de _ Oferta de paquete de
peliculas peliculas
Realizacion dg lista de peliculas _ Pagodel
variadas " contrato
NO Sl l
i del Entrega de
irma ¢e peliculas
Contrato del
paquete
Elaboracion
del cheque
Renta de
peliculas

Figura 35. Flujograma de adquisicion/renta de peliculas

Proceso de recepcion y verificacion de la solicitud del servicio

Cliente Digitalizador
Verificacién
del pago
Solicitud del servicio via Orden de pedido
————> pagina web o llamada bajo
telefénica especificaciones
l solicitadas
NO sl
Pago del servicio pagina

web/call center

Figura 36. Flujograma De recepcidn y verificacion de solicitud.
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Proceso de adecuacion y preparacion del espacio fisico e insumos

Digitalizador

Asistente

Contador

Entrega de la

Lista de insumos de
» acuerdo a laorden

orden de
pedido

Aviso de que esta
listo para prestar <

el servicio

de pedido

l

Limpieza del
interior del bus

l

Preparacion de
insumos dentro <«——
del autobus

Cambio para
mantenimiento

> Solicitud de insumos ¢——

Estado de
insumos

Figura 37. Flujograma de adecuacion y preparacion del espacio

Proceso de prestacion del servicio

Conductor Asistente Cliente
Dirigirse al Verificacion de
lugar i limpieza
solicitado por insumes y Amp
. del autobus
el cliente i
Si NN Organizacion de Ingreso de
ehiculo en .
A bebidas y > los
movimiento = A
canguil usuarios

Seguir ruta

l

Exhibicion de la

planificada

pelicula

Figura 38. Flujograma de prestacidn del servicio




67

5.2.2 Solicitud y alquiler de peliculas

El paso inicial es la solicitud de peliculas a los proveedores y distribuidores que
existen en el pais, para esto previamente se debe realizar una lista de peliculas
donde se encuentran peliculas de varios géneros, la distribuidora de peliculas

realizara una oferta de las mismas de acuerdo con lo solicitado.

Cabe recalcar que las peliculas son alquiladas y el pago del mismo se realiza
mediante un contrato donde se fija un porcentaje de la taquilla total que sera

dirigida para el pago a la distribuidora.

Las peliculas son rentadas por un periodo especifico que sera fijado en el
contrato de renta que se realiza, en muchas ocasiones y dependiendo de las

peliculas este periodo no sobrepasa las 3 semanas.

i ——— 43.2%
f | .. Exhibidor
) ¢ ‘ 3 (Sala)

12%

¢ 44,8%
/ Distribuidor

(Ej. Sony, Universal
#  Tripictures..)

.........
.......
.........
.......

Figura 39. Porcentajes de entrada a salas de cine

Tomado de: (ABC.es/Cultura, 2013)

La figura n° 39 muestra los porcentajes en los que se divide el precio de la
entrada los cuales deberan ser cancelados con la recoleccién de la taquilla, del
monto total de la taquilla el 44,8% de la misma corresponde al pago de la renta

de la pelicula.
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Después de conocer las peliculas que seran rentadas se procedera a la
publicidad y oferta en la pagina web de la empresa para que puedan ser

visualizadas por los clientes.

5.2.3 Recepcion y verificacion de solicitud para servicio

La recepcion de solicitudes para el servicio se realiza por medio de la pagina
web y call center, las personas encargadas del servicio al cliente tiene como
principal tarea recomendar y sugerir las mejores condiciones para el servicio,

adaptando los deseos que el cliente exprese.

Se llena una hoja de solicitud donde se determina la hora especifica del
servicio, el lugar en el que debe esperar el autobus y la cantidad de personas.
El pago se puede realizar con tarjeta de crédito o débito por medio de la misma
pagina web de la empresa, y por medio del call center.

Posterior a la recepcion de la solicitud se procede a verificar los requerimientos;
si el servicio es contratado para dias futuros con especificaciones de
decoracién o pedidos especificos se procede a contactar a los proveedores de

los suministros que no se posee en ese momento.

5.2.4 Adecuacion fisica interna del autobus

De acuerdo con las especificaciones solicitadas por el cliente se procede a la

adecuacion, ya sea estandar o personalizada del interior del autobus.

Se procede a la adecuacién tomando en cuenta las especificaciones solicitadas
por el cliente ya sea estandar o personalizada del interior del autobus esta se
dard cuando la proyeccién sea realizada en una temporada especial como
Navidad, Halloween, Fin de afio, San Valentin, ademas de adecuacion para

cumpleafios.
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5.2.5 Preparacién de insumos para la prestacion del servicio

Para la preparacion de insumos se necesita instalar las maquinas
dispensadoras de bebidas, de queso y las maquinas canguileras; se dispondra
de fundas de canguil, vasos, bandejas de nachos y jarabe de gaseosas,
sorbetes, agua.

Se debe comprobar y revisar el correcto funcionamiento de las maquinas para

que no se tenga inconvenientes durante la proyeccion.

5.2.6 Salida desde la empresa con destino a la ubicacion solicitada

Para la salida de la empresa hacia el destino especificado en la solicitud, se
debera tomar como maximo 30 minutos para llegar.
Al momento del ingreso cada usuario recibira su bolsa de canguil y se

procedera a servir las bebidas.

Cuando todos estén comodos y tengan su bebida y canguil se procedera a

apagar las luces y a empezar con la funcion.

5.2.7 Prestacion del servicio incluido el recorrido hasta el destino

solicitado

A partir del momento en que se inicia la exhibicion de la pelicula, se destinara
de manera estandar dos horas de tiempo sin importar si el film dura menos
tiempo; sin embargo si dura mas, durara lo que esta dure. Durante la pelicula
las personas pueden solicitar sin limite de veces que se les recargue bebida y

canguil de manera gratuita.

Al momento de solicitar el servicio las personas pueden decidir si desean que
el vehiculo se encuentre en movimiento o que se dirija a un lugar especifico y

permanezca detenido durante todo el film.
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5.2.8 Retorno hacia los patios de la empresa

Después de que la exhibicion haya culminado y las personas hayan sido
dejadas en el lugar solicitado se procedera a retornar a los patios de la
empresa. En el recorrido hasta la empresa la personas encargada del servicio
debe ordenar y dejar lo mas limpio que se pueda el interior del bus.

5.3 REQUERIMIENTO DE INSUMOS, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

5.3.1 Insumos

Para la prestacion del servicio de cine en buses con la capacidad maxima de

15 personas se necesita lo siguiente: (ver anexo 10)

Tabla 17. Insumos

Descripcion Cantidad Unidad Precio Unitario Precio Total
Pelicula 1 Unitario 44,8% taquilla $5.644. 80
Fundas de canguil 15 Unitario $0.19 $2.85
mediano
Sorbetes 15 Unitario $0.007 $0.105
Bandejas de nachos 15 Unitario $0.22 $3.30
Vasos 15 Unitario $0.0602 $0.903
Tapas 15 Unitario $0.0240 $0.36
Canguil 50 Libras $0.159 $7.95
Queso cheddar 2 Bolsas $0.65 $1.30
Salsa Chili 2 Bolsas $0.65 $1.30
Material para 1 Paquete $30.00 $30.00
decoracion*

*Costos Unicos para pedidos de decoracién adicional.

Estos insumos son utilizables para un solo servicio, sin embargo todos pueden

ser reciclados.

La compra y abastecimiento de los insumos se realizara de acuerdo con el uso
y demanda mensual que se tenga, sin embargo se realizaran los pedidos cada
trimestre de aquellos que no son perecibles, y cada quince dias aquellos que si

lo son como los quesos y los nachos.
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Para el proceso de la prestacion del servicio son necesarios los siguientes

equipos. (Ver anexo 10)

Tabla 18. Maquinaria y equipos

CANT Descripcién Precio Precio Total
Unitario
2 Autobuses modificados $ 85.000 $170.000.00
30 Equipo de butacas $ 97.00 $ 2.910.00
3 Canguileras de tamafio mediano $ 270.00 $ 810.00
3 Dispensadores de bebidas $ 120.00 $ 360.00
3 Dispensadores de queso $ 40.00 $ 120.00
3 Maquina Calentadora de nachos $ 87.00 $ 261.00
2 Equipo de proyeccion digital y sonido $3.500.00 |$ 7.000.00

La empresa proveedora de los mismos es la encargada en realizar en el

periodo adecuado la revisién y mantenimiento de las maquinas.

5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

Las instalaciones necesarias para la prestacion el servicio son:

Un galpén de 2.000mtr. Con oficinas internas y una bodega pequefia.

Las oficinas administrativas y de almacenamiento de los insumos y de

los deméas implementos como maquinarias y utensilios, van a ser

utilizadas en el mismo galpén que se utilizard para almacenar las

unidades cuando no estén en funcionamiento.

El parqueadero para los autobuses estara dentro del galpén donde

tendran espacio disponible para hasta 3 unidades.
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5.4.1 Plano esquematico de la planta
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al cliente empleados insumos y
maquinas
Escala 1:100

Figura 40. Plano estructural de las instalaciones de la empresa en Quito

En el plano esquematico se encuentran las oficinas principales para
administracion y de atencion al cliente donde se atendera las solicitudes e
informacion solicitada por los clientes. Ademas cuenta con un espacio
designado para el almacenamiento de los suministros y materiales para el

servicio.

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FISICO

Para localizar la sede de la empresa se escogié un lugar estratégico donde el
acceso y salida de los autobuses sea cémodo, y a su vez para que el
abastecimiento de proveedores sea efectivo, también para que se encuentren
de manera cercana las bodegas de las empresas proveedoras mas importantes
en cuanto a los suministros para bebidas y comida. Ademas gue en este sector
se encuentre de manera mas cercana el target de clientes que se escogio para
introducir el servicio que es el de personas que vivan en el norte de Quito y

Cumbaya.
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Tabla 19. Matriz de ponderacién de la ubicacién geografica.

Matriz de ponderacion
Sector Carcelen Industrial Sur de Quito Zambiza
Factores Relevantes |Ponderacion |Calificacion Evaluacion |Calificacion Evaluacion [Calificacion Evaluacion
Costo del alquiler 0,3 3 0,9 5 1,5 4 1,2
Rutas de acceso 0,2 4 0,8 2 0,4 4 0,8
Tamafio del terreno 0,1 4 0,4 4 0,4 4 0,4
Cercania de proveedores 0,1 5 0,5 2 0,2 3 0,3
Cercania de clientes 0,3 5 1,5 2 0,6 3 0,9
TOTAL 1 | 41 3,1 3,6

El lugar escogido serd en Carcelén industrial, donde se alquilara un galpén de
1.000 m2 que tiene oficinas internas. El precio del alquiler del galpén sera de
$950 mensuales. Este galpon cuenta con el espacio necesario para almacenar
tres unidades de buses, ademas de una pequefia bodega para los suministros,

pequefias maquinas y materiales necesarios para la prestacion del servicio.

El nimero de empleados que van a colaborar con el funcionamiento de la
empresa es de cuatro personas. Una encargada de la gerencia y
administracion de la empresa, dos encargadas de la atencion al cliente y
revision de solicitudes, un contador de planta.

El personal operativo estara conformado por 2 conductores que trabajaran
medio tiempo, 2 ayudantes para el servicio que también trabajaran medio

tiempo.

Para cumplir con los objetivos propuestos a largo plazo, es espacio fisico no
debe variar significativamente ya que con tres unidades es suficiente para
suplir los horarios de las funciones debido a que no todos saldran al mismo
tiempo, sin embargo con respeto al personal que se necesitara con el
crecimiento seran necesarias mas personas gue atiendan las solicitudes de los

clientes y ayuden con la preparacion de cada unidad.

La maquinaria con el uso y el paso del tiempo tendra que ser renovada al igual

que el equipo interno del bus.
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5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

Mensualmente se almacenara 5 quintales de canguil en un lugar fresco y seco
ya gque es la cantidad adecuada para mantener operaciones dos veces al dia
durante dos semanas. Debido a que es materia prima para alimentos no puede
almacenarse por mayor cantidad debido a su caracteristicas perecibles,
ademas se busca evitar la propagacion de plagas y mantener en perfecto

estado los granos de maiz.

En cuanto a los demas insumos que no son perecibles se mantendra un gran

volumen debido a que el costo es menor mientras mayor es el volumen.

Al inicio de las actividades no se tendra un método de inventarios ya que los
insumos que se necesiten son de consumo masivo y de movimiento rapido;
ademas ya que no implica un volumen significativo no es necesario mantener el

manejo sistematico de los mismos.

Con el crecimiento de las actividades se espera mantener un manejo de
inventarios por el método PEPS (primero en entrar-primero en salir). De esta
manera se mantendra las mejores condiciones en la materia prima de

alimentos asi como la calidad de los contenedores de comida y bebida.

5.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Cine Movis es una empresa que se va a constituir como una compaiiia
limitada, para iniciar sus actividades son necesarios algunos permisos para

cumplir con todas las regulaciones legales. (Ver Anexo 9)

En cuanto a las regulaciones gubernamentales se debe proceder a conseguir
permisos medioambientales, ya que el uso de buses ocasiona contaminacion al
ambiente por el CO2; se debe tener en cuenta que los buses deben pasar la
revision vehicular dos veces al afio como cualquier medio de transporte

publico.
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Ademas se debe conseguir el permiso de funcionamiento por parte de los
bomberos y emitido por el municipio de la ciudad (LUAE), Registro Unico de
Contribuyentes en el SRI para comenzar la actividad comercial. Se debe

adicionalmente registrar el nombre de la empresa como una marca.

En cuanto a la disponibilidad y accesibilidad de mano de obra, esta se
encuentra en una buena disponibilidad ya que para la prestacion del servicio no
Se necesitan personas con una instruccion educativa alta sin embargo si con
capacitaciones previas en cuanto a formas y procedimientos de servicio al
cliente. Para el manejo de las unidades se necesitan conductores con licencia
tipo C que les permite conducir vehiculos para servicio transporte de pasajeros
de hasta 25 asientos, estos deben tener como minimo 25 puntos en su licencia

de manera permanente, los cuales seran revisados periédicamente.

Finalmente, el personal administrativo si debe poseer una instruccion
académica de tercer nivel para garantizar un correcto manejo de las

operaciones y servicios.
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6 CAPITULO VI. EQUIPO GERENCIAL

A continuacion se presentard de manera detallada el equipo de trabajo
necesario para el correcto funcionamiento de la empresa y su puesta en
marcha. Se mostrarq un analisis de funciones correspondiente a cada cargo,
los beneficios que recibiran y las responsabilidades que deben cumplir de

acuerdo a las politicas de contratacion.

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa estara representada de la siguiente

manera. (Ver figura 41)

Junta General de
Accionistas

[ Gerente General ]

N
Dpto. Dpto. Marketing Dpto. Operativo
Administrativo Y Ventas
S
4 N\ [
Contador General o Asistente
(Subcontratado) Digitalizador 1 Conductor 1 1
. /L
4 N\ [ A
S Asistente
Digitalizador 2 Conductor 2 5
. /L v

Figura 41.0rganigrama de la empresa Cine Movis




77

En un inicio el &rea de Recursos Humanos y control financiero estara a cargo
del gerente general y el contador. El departamento de marketing y ventas
estara bajo la direccion del Digitalizador 1. En cuanto al departamento
operativo cada chofer es el encargado de la supervision tanto interior del bus

como del abastecimiento correcto de insumos para completar el servicio.

6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1 Descripcion de Funciones y Cargos

La descripcion de responsabilidades y funciones del personal es importante
para alcanzar los objetivos planteados por la empresa, ademas con su
cumplimiento se garantiza el adecuado desarrollo de las actividades que

aseguraran un futuro sostenible para la empresa.

6.2.1.1 Gerente General

En la siguiente tabla se encuentra el perfil necesario para el cargo de Gerente
General; se debe tener en cuenta que el gerente general serd la figura legal de

la empresa.

Tabla 20. Perfil gerente general.

Factores Datos Generales Responsabilidades
*Representacion legal de la
Titulo Ingeniero  Comercial/ingeniero ~ en | €MPresa. .
Negocios Internacionales Planificacion y control periodico
del cumplimiento de objetivos en
los respectivos tiempos
propuestos; corto, mediano y
S Minimo 2 afios en direccion de Largo , plazo.
Experiencia Realizar planes estratégicos
empresas >,
para el crecimiento de Ia
empresa.
— — - . -
*Conocimientos de Inglés corporativo. | 1omar decisiones
Habilidades *Capacidad para solucionar trascendentales para el
problemas iunmorjamlento de I_a empresa.
*Poder de motivacion. Manejar las negociaciones de




direccion de personas.
negociacion.

tareas.

*Capacidad de trabajo en equipo.
*Facilidad para la comunicacion y y

*Habilidades y conocimiento sobre

*Capacidad para asignar y controlar
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las peliculas en cuanto a tiempo

cumplimiento de pagos.
*Presentar los balances
financieros en la junta de
accionistas, que revelen el

estado econémico de la misma.
*Realizar propuestas en cuanto

a innovar los servicios y el
funcionamiento de la empresa.
*Elaborar perfiles para
requisicion de personal.
*Proceso de contratacién de
personal.

*Administracion de sueldos y

Reporta Se reporta directamente a la Junta salarios de los colaboradores de
General de Accionistas la empresa, asi como de sus
beneficios e incentivos.
*Delegar funciones y tareas al

Se encarga de supervisar personal.
Supervisa directamente el departamento *Delegar a un encargado por
administrativo, departamento de cada departamento.

marketing y ventas.

*Medir desempefio individual de
cada empleado.

6.2.1.2 Contador General

A continuacion se puede encontrar el perfil necesario para el cargo de

Contador General.

Tabla 21.Perfil Contador General.

Factores Datos Generales Responsabilidades
*Conocimientos amplios en cuanto al
Titulo Auditor o Contador Publico manejo de contratos con los diferentes
autorizado distribuidores de peliculas.
*Elaboracion y legalizacion de
L ~ . contratos, pago de beneficios e
Experiencia r'\g:glcrro%;dacl)r;o en trabajos incen_tivos.
*Registro de compras, ventas y gastos.
*Elaboracion de los respectivos
balances e informes financieros del
*Habilidad de comunicacion para negocio.
manejar asuntos con los *Declaraciones y pagos mensuales al
Habilidades | EMPleados. . L |SRL |
Facilidad para trabajar a presion y [*Declaracién y pago de impuestos
en tiempos cortos de tiempo. municipales.
*Facilidad para concentrarse. *Renovacion de los permisos
municipales, sanitarios y bomberos.
*Pago de patentes.
Reporta Se reporta Unicamente al gerente | *Pago de SPTA y revisiones mecanicas.
general *Entrega de presupuestos para
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decoraciones especiales ordenadas por

los clientes.

: El departamento de ventas y *Presupuesto para insumos de oficina.

Supervisa .
marketing

*Control de inventarios de insumos.

6.2.1.3 Digitalizadores

A continuacion se encuentra el perfil necesario para ocupar el cargo de

Digitalizadores del area de ventas y marketing.

Tabla 22.Perfil Digitalizadores

Factores Datos Generales Responsabilidades
* Venta de productos y servicios
*Andlisis de clientes

Titulo Inge_niero en marketing/Ing. Disefio *Manejo y control de la pagina web.
grafico *Publicacién de nuevas promociones
y ofertas.

*Desarrollo de nuevos productos

. ; :
Minimo 1 afio en trabajos Realizar planes de marketing.

Experiencia relacionados *Reali;ar érdenes de servicio con las
especificaciones de cada servicio
*Realizar negociaciones con
*Habilidad de comunicacién y proveedores de insumos para lograr
Habilidad persuasion. descuentos, y beneficios en cuanto a
abiidades . abilidad para anticiparse y entender | precio, formas y tiempos de entrega.
los gustos de los clientes *Preparacion de pedido de insumos.

*Investigacion de mercados.

Reporta Se reporta al gerente general

Supervisa | Al departamento operativo.

6.2.1.4 Conductores

A continuacién se encuentra el perfil necesario para ocupar el cargo de

conductores en el departamento operativo.



Tabla 23.Perfil Conductores
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Factores Datos Generales Responsabilidades
No es necesario un titulo especifico.
Titulo *Licencia tipo C
*Cursos de atencién al cliente
_ _ *Conducir el vehiculo que presta el
Experiencia M|n|mo 3 afio en trabajos servicio.
relacionados *Revisar el correcto funcionamiento
mecanico del vehiculo y reportar
o cualquier desperfecto.
*Habilidad para resolver problemas e *Magtener a ﬁmpieza externa e
- imprevistos . .
Habilidades *Hpb'l'd d N duci interna del vehiculo.
abiidad y paciencia para conaucirt .5 oiar el servicio de acuerdo a las
con precaucion, precision y mesura. especificaciones de los clientes
*Preparar las rutas por las cuales se
va a realizar el recorrido durante el
Reporta Se reporta al gerente general servicio
Supervisa | Asistentes del mismo departamento

6.2.1.5 Asistentes

A continuacién se encuentra el perfil necesario para ocupar el cargo de

asistente en el departamento operativo.

Tabla 24. Perfil de Asistentes

Factores Datos Generales Responsabilidades
) i . *Mantener el orden y limpieza del
“Cursos en atencion alciente | merior de a sala
Titulo *Conocimiento sobre manejo de "organizar los insumos
necesarios para la comida y
personas bebida dentro del bus.
*Recibir a cada cliente
dirigiéndolo hacia su butaca.
) ) ] ) ) *Entregar cada funda y bebida al
Experiencia |Minimo 1 afio en trabajos relacionados | cjiente.
*Verificar la comodidad y
satisfaccion de los usuarios.
*Habilidad para resolver problemas e “"Estar al servicio constante de los
imprevistos usuarios hasta el término del
. *Disponibilidad para atender los Sorvicio. - -
Habilidades *Realizar una lista de los insumos

requerimiento de cada usuario.
*Habilidad para comunicarse con soltura
y transmitir la informacién adecuada.

utilizados en cada servicio.
*Llevar un control de los insumos
embodegados y presentar




81

informes cuando se estén
Reporta Se reporta con conductor a cargo terminando o se encuentre a|guna
novedad.

Supervisa | Asistentes del mismo departamento

6.3 COMPENSACION DE ADMINISTRADORES, PROPIETARIOS Y
COLABORADORES

La compensacion del gerente general y propietarios estara especificada en el

contrato y en el documento de constitucion de la compaiiia.

La empresa esta constituida por 5 accionistas los cuales en un inicio poseeran
la misma cantidad de acciones con un aporte de dinero inicial del mismo
monto. La remuneracidon de sus acciones se realizara al finalizar cada periodo
fiscal, el método de cancelacion se fijara en una reunion de junta directiva
dependiendo del desarrollo que se haya tenido en ese afio; sin embargo los
primeros 5 afios se realizara el pago de dividendos por medio de acciones ya
gue son los afios de principal crecimiento y consolidacion de las actividades de

la compaiiia.



A continuacion, se encuentran las tablas donde se detalla las remuneraciones y beneficios de los colaboradores. (Ver anexo
9)

Tabla 25. Cuadro de remuneraciones y beneficios.

ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
SBU Aporte Décimo Décimo Fondosde ] Aporte Total TOTALANUAL
CARGO Puestos Total Ingreso Vacaciones .
mensual personal Tercero Cuarto reserva Patronal Provisiones
Gerente general $ 800.00 1 $9,600.00 $907.20 S 8,692.80| S 800.00 S 354.00 - S 36220 S 969.25 $ 2,48545|S 11,178.25
Contador S 130.00 1 $1,560.00 S - $1,560.00 | S - S - - S - S - S - S 1,560.00
Digitalizadores  $ 400.00 2 $9,600.00 $907.20 S 8,692.80| S 800.00 S 708.00 - $ 36220 S 969.25 S 2,839.45| S 11,532.25
Conductores S 177.00 2 $4,248.00 $401.44 $3,846.56| $244.00 S 354.00 - S 16027 S 42889 $ 1,187.17|S 5,033.73
Asistentes S 177.00 2 $4,248.00 $401.44 $3,846.56| S 244.00 S 354.00 - S 160.27 S 42889 §$ 1,187.17|S 5,033.73
Tabla 26. Cuadro de remuneraciones y beneficios a partir del tercer afo.
ROL PRIMER ANO
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES
SBU Aporte Décimo Décimo Fondos de . Aporte Total |TOTALANUAL
CARGO Puestos Total Ingreso Vacaciones ..
ual personal Tercero Cuarto reserva Patronal Provisiones
Gerente general $ 800.00 $9,600.00 $907.20 $8692.80| $800.00 $354.00 S 799.68 362.20 969.25 S 3,285.13 11,977.93

Contador $ 130.00
Digitalizadores ~ $ 400.00
Conductores $177.00
Asistentes $177.00

$ $ $

$1,560.00 $ - $1,560.00$ - s - S - S S - S - $ 1,560.00
$9,600.00 $907.20 $8,692.80| $800.00 $708.00 $ 799.68 S 36220 S 969.25 S 3,639.13| S 12,331.93
$6,372.00 $602.15 $5,769.85| $366.00 $531.00 $ 530.79 S 24041 S 643.34 $2,311.54|S$ 8,081.38
$6,372.00 $602.15 $5,769.85| $366.00 $531.00 $ 530.79 S 24041 S 643.34 $2,311.54|S$ 8,081.38

w W N - -

8
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Tabla 27. Cuadro de provisién salarial de cada colaborador.

Proyeccion Proyeccion Proyeccion Proyeccion | Proyeccion
CARGO ~ ~ ~ ~ ~
afio 1 afio 2 afio 3 afno 4 afio 5

Gerente
general $ 11.17825 | $ 1197793 | $ 1197793 | $ 11.977,93 11.977,93
Contador $ 711915 |$ 761895 |$ 7.61895 ($ 7.618,95 7.618,95
Digitalizadores| $ 5.766,12 | $ 6.16596 | $ 6.165,96 | $ 6.165,96 6.165,96
Conductores | $ 251686 | $ 2693,79 [ $ 2.693,79 | $ 2.693,79 2.693,79
Asistentes $ 251686 [ $ 2.693,79 | $ 2.693,79 | $ 2.693,79 2.693,79

A partir del segundo afio, se incrementard un conductor y un asistente debido

al incremento previsto para la prestacion del servicio de cine en buses.

Se debe tener en cuenta que los conductores y asistentes tendran un contrato
de medio tiempo debido al manejo de las operaciones, en ocasiones los turnos
de trabajo seran nocturnos por lo que se pagara un sobre cargo adicional por

ser en la noche.

Como se puede ver, en la tabla 26 los colaboradores recibiran todos los
beneficios y remuneraciones de ley como décimo tercero, décimo cuarto,

fondos de reserva, vacaciones.

6.4 POLITICA DE EMPLEO Y BENEFICIOS

6.4.1 Politica de Contratacion.

Inicialmente se plantea un texto en el cual se exponen las politicas de
contratacion, normas de comportamiento y reglas que deberan ser seguidas y
cumplidas por cada colaborador de la empresa. En un inicio este proceso sera
elaborado y controlado por el Gerente General, sin embargo con el crecimiento

de la empresa estas funciones pasaran al departamento de recursos humanos.

Requerimiento de personal

Cada departamento sera el encargado de realizar la respectiva solicitud de

personal cuando sea necesario, detallando las necesidades y el perfil requerido
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para el puesto mediante un informe, donde ademé&s se determinara si la
creacion del puesto serd de manera temporal o fija. Este informe sera
entregado al departamento de Recursos Humanos el cual sera el encargado de

contratar a los nuevos colaboradores.
Reclutamiento

El proceso de reclutamiento dara inicio con la publicacion de las necesidades
de la empresa en 2 diarios de la ciudad, posteriormente se procede con la
recoleccion de hojas de vida; para con esto proceder a realizar la seleccion y

evaluacion de las mejores personas.
Remuneracion

Los salarios seran cancelados en cheque u transferencia bancaria los ultimos

dias del mes.

Para terminar con el proceso de cancelacion de salarios se entregara un rol de
pagos con detalle de cada rubro que ingrese y egrese del salario mensual de
cada trabajador, una copia se queda con el colaborador y el original firmado se

conserva en el departamento de recursos humanos como constancia.

El sistema de incentivos sera realizado de acuerdo a los logros y metas
cumplidas.

Beneficios adicionales:

e Canasta navidefa
e Dias de cumpleafios, donde el empleado tendra un beneficio extra.

e Dia de la amistad, donde se realizara un agasajo.

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

El objetivo es mantener una participacién activa de los accionistas con el
manejo de informacidon precisa y oportuna que permita una adecuada

participacion en la Junta General.
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Para lo cual se realizaran actividades para garantizar que las funciones,
competencias y responsabilidades de los miembros de la junta sean cumplidas.

Se debe recalcar que asi como obligaciones y responsabilidades, los

accionistas tienen derechos que deben hacerse cumplir.
Los derechos de los accionistas son los siguientes:

e Derecho de participar con voz y voto en la Junta General de Accionistas.
e Derecho de proponer temas y soluciones para la empresa
e Derecho a elegir y ser elegido dentro del directorio.

e Percibir utilidades.
Las obligaciones de los accionistas son los siguientes:

e Realizar el aporte de capital acordado para la conformacién de la
empresa.

e Elegir de manera responsable al representante legal de la empresa.

e Tomar decisiones que beneficien a la empresa y no por intereses
propios.

e Todos los accionistas deben presentarse en la Junta General de

accionistas.

Debe plantearse una politica clara, y detallada de las funciones

correspondientes de cada accionista, la misma debe estar firmada.

Las acciones que poseen los tres accionistas son intransferibles a terceros. Por
los primeros 5 afios el pago de dividendos no sera realizado en efectivo sino
pagado con acciones debido a que se reinvertira el dinero para garantizar el

desarrollo y crecimiento de la empresa.

Las restricciones de los accionistas son las siguientes:

¢ Ninguna persona tiene mas poder que otra.
e Todos deben realizar su voto y el peso del voto es equitativo.
e Ningun accionista puede tomar decisiones sin consultar a todos los

miembros.
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6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

De ser necesario cuando las actividades de la empresa incrementen
significativamente se contratara los servicios externos de asesores para que
faciliten las negociaciones con distribuidores, o para que se respalde de mejor
manera la contabilidad y los movimientos financieros, lo cual tendra un costo

adicional que se debera ajustar.

Para mantener la seguridad de la empresa se contratara los servicios de
Mackro Escoltas por un valor de $28,00 mensuales donde se tendra monitoreo

24horas, valor que esta incluido en el seguro.
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7 CAPITULO VII: CRONOGRAMA GENERAL

En el capitulo que sigue a continuacién se encuentra el cronograma general de
las actividades necesarias que se llevaran a cabo para poner en marcha el
negocio. En el cronograma también se estableceran los tiempos necesarios
para las actividades asi como los planes de contingencia realizados para
contrarrestar los imprevistos y riesgos que puedan presentarse durante el

desarrollo del negocio y puedan afectar su correcta implementacion.

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN MARCHA

En la tabla 32 que se encuentra a continuacion se detallan las actividades
correspondientes y necesarias para la prestacion completa del servicio de
exhibicién de peliculas.

Tabla 28.Actividades para poner el negocio en marcha

Actividad Fecha de Tiempo Fecha de
inicio de terminacién Responsable
duracion
(dias)
1. Elaboracién del plan | 01/01/2015 273 31/09/2015 Asesores
detallado del negocio. Externos
2. Constitucion de la | 01/10/2015 5 05/10/2015 Accionistas
empresa
3. Ubicacion y renta del | 06/10/2015 5 10/10/2015 Accionistas
galpoén para
funcionamiento de la
empresa.
4. Obtencion del Registro | 12/10/2015 1 12/10/2015 Gerente General
Unico de Contribuyentes
5. Obtencion de la Licencia | 13/10/2015 14 30/10/2015 Gerente General

Metropolitana Unica para
el Ejercicio de actividades
econdmicas en el distrito
metropolitano de Quito.

6. Solicitud y aprobacion de | 02/11/2015 5 06/11/2015 Gerente General
préstamo
7. Obtencion del permiso de | 04/11/2015 15 24/11/2015 Gerente General

funcionamiento por parte
del Cuerpo de Bomberos

8. Obtencion de permiso por | 25/11/2015 8 04/12/2015 Gerente General
parte del Ministerio de
Ambiente.

9. Adquisiciébn de muebles, | 07/12/2015 5 11/12/2015 Contador

enseres y equipo de
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oficina para las oficinas
de la empresa.

10. Adquisicion e instalacion | 11/12/2015 2 12/12/2015 Contador
de equipos de
computacién

11. Adquisicién y entrega de | 14/12/2015 11 26/12/2015 Contador
maquinaria y equipo.

12. Adquisicibn de buses | 28/12/2015 30 26/01/2016 Gerente General
modificados  para el
servicio.

13. Proceso de matriculacion | 27/01/2016 5 03/02/2016 Conductores
de autobuses

14. Adquisicién e instalacién | 04/02/2016 8 16/02/2016 Gerente General/
de butacas en el interior Empresa
de los autobuses Proveedora

15. Adquisicion e instalacion | 17/02/2016 20 11/03/2016 Gerente General/
del sistema de audio y Empresa
video dentro de cada Proveedora
autobus

16. Adecuacién de las | 14/03/2016 5 18/03/2016 Asistentes
oficinas y bodegas.

17. Negociaciones con | 21/03/2016 15 08/04/2016 Gerente General
distribuidores de
peliculas

18. Negociacion con los | 11/04/2016 5 15/04/2016 Contador
proveedores de insumos

19. Disefio de publicidad y | 18/04/2016 10 29/04/2016 Digitalizadores
promocion para el
lanzamiento del servicio

20. Creacion de la pagina | 02/05/2016 6 07/05/2016 Digitalizadores
web

21. Contratacién del servicio | 09/05/2016 10 20/05/2016 Contador
de call center

22. Seleccion y contratacion | 23/05/2016 10 03/06/2016 Gerente General
del personal necesario

23. Capacitaciones para el | 06/06/2016 3 08/06/2016 Gerente General
personal contratado

24. Evento de lanzamiento | 09/06/2016 2 10/06/2016 Empresa externa
para el servicio de cine
en buses

25. Inicio de Actividades 10/06/2016 30 09/07/2016

7.2 DIAGRAMA DE GANTT

El diagrama de Gantt que se muestra a continuacion, presenta graficamente el
tiempo previsto para cada actividad necesaria con el fin de poner el negocio en

marcha. Ver Tabla 29.
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Tabla 29.Diagrama de Gantt

CRONOGRAMA GENERAL DE ACTIVIDADES

Actividad Mes ene-15 feb-15 mar-15 abr-15 may-15 jun-15 jul-15 ago-15 sep-15 oct-15 nov-15 dic-15 ene-16 feb-16 mar-16 abr-16 may-16 jun-16 jul-16
Semana S1]S2S3S4 S1S2[ S3)S4 S1 S2 S3]S4 S1| S2[ S31S4 S1) S2| S3] S4 S1| S2| S3|S4 S1| S2| S3| S4 S1| S2| S3| S4 S1| S2| S3| S4 S1f S2| S3{ S4 S1{ S2| S3| S4 S1{ S2| S3{ S4 S1| S2| S3{ S4 S1| S2| S3| S4 S1| S2| S3| S4 S1) S2 S3| S4 S1) S2[ S3] S4 S1) S2| S3] S4 S1| S2{ S3| S4
Elaboracién del plan detallado de
negocios
Constitucién de la empresa

Ubicacion y renta del galpén para
funcionamiento de la empresa.

Obtencion del Registro Unico de
Contribuyentes

Obtencion de la Licencia Metropolitana

Obtencion del permiso de
funcionamiento por parte del Cuerpo de
Bomberos

Solicitud y aprobacion de préstamo

Obtencion de permiso por parte del
Ministerio de Ambiente.

Adquisicién de muebles, enseres y
equipo de oficina para las oficinas de la
empresa.

Adquisicion e instalacién de equipos de
computacion

Adquisicién y entrega de maquinaria y
equipo.

Adaquisicion de buses modificados para
el servicio.

Proceso de matriculacion de autobuses

Adquisicion e instalacién de butacas en
el interior de los autobuses

Adquisicion e instalacion del sistema de
audio y video dentro de cada autobus

Adecuacion de las oficinas y bodegas. I

Negociaciones con distribuidores de
peliculas

Negociacion con los proveedores de
iNnsumos

Disefio de publicidad y promocion para
el lanzamiento del servicio

Creacion de la pagina web I

Contratacion del servicio de call center

Seleccion y contratacion del personal
necesario

Capacitaciones para el personal
contratado

Evento de lanzamiento para el servicio
de cine movil

Inicio de Actividades
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7. 3 RIESGOS E IMPREVISTOS

En el cronograma que se muestra anteriormente existe la posibilidad de que la
empresa Cine Movis Cia Ltda, atraviese por problemas e inconvenientes que

retrasen la culminacion adecuada de las actividades del plan.

e Problemas en la obtencién de permisos de funcionamiento y

operacion.

Esta actividad es una de las etapas mas importantes en el desarrollo del
plan de operaciones, por lo tanto si se dieran problemas en la obtencion de
estos permisos se presentarian repercusiones muy graves en los plazos
previstos, ya que sin los permisos adecuados no se puede empezar la

actividad comercial.

Plan de accion: Encontrar personas especializadas en la tramitacion de los

permisos necesarios para evitar contratiempos.
e Problemas con la negociacion de larenta del lugar de la empresa.

Esta actividad es muy importante ya que el lugar donde se realizaran las
operaciones previas a la prestacion del servicio debe ser conseguido en
primer lugar para poder llevar a cabo la puesta en marcha del negocio asi

como toda la preparacion previa.

Plan de accién: Tener mas de una opcion en cuanto a lugares posibles en
los cuales la empresa pueda emprender sus operaciones, y mantener

negociaciones positivas con mas de un propietario.
e Problemas con la entrega de autobuses modificados.

La entrega retrasada de los autobuses o la no entrega en el tiempo
acordado, producird un claro retraso en la preparacion interna de los
autobuses, y debido a que son el medio por el cual se pretende prestar el
servicio todas las demas actividades relacionadas con el servicio

directamente se tendran que aplazar.
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Plan de accion: El contrato de compra realizado con la empresa
proveedora de autobuses debe ser muy claro con el tiempo estimado de
entrega incluyendo algunos dias demas para prever algun inconveniente
gue pueda presentarse. Y en el caso de no poder cumplir con la entrega a

tiempo, se planteara alguna compensacion

e Retrasos en las negociaciones con los distribuidores de peliculas

comerciales.

El retraso en las negociaciones con los proveedores de peliculas por ciertas
complicaciones puede afectar el inicio de las operaciones del negocio ya
gue no se tendrian productos que ofertar y publicitar, y el momento que

inicien las operaciones no se tendra material para proyectar.

Plan de accion: Las negociaciones con las empresas distribuidoras de
peliculas pueden empezar el momento en que la empresa se conforma,
para que en la semana donde se finiquiten las negociaciones no se

presenten inconvenientes.
e Problemas con la aprobacién del préstamo.

La no aprobacion o demora en el otorgamiento del préstamo que financiara
la compra de maquinaria del proyecto puede afectar de manera muy
significativa el inicio planeado del negocio, ya que no se tendra el capital
requerido para la compra de la maquinaria y equipo necesario para el

arranque de operaciones.

Plan de accién: Reunir los documentos necesarios con anticipacion y
tenerlos listos para su entrega a la espera de la aprobacion. Sera necesario
gue se tenga una segunda opcion para solicitar el préstamos, ya sea otra
entidad bancaria privada o publica como lo es la CFN que se encarga de
otorgar créditos empresariales a partir de $50.000 con una tasa mas baja

gue la de la banca privada, sin embargo su tramite toma mas tiempo.
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8 CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

En el capitulo presente se plantean los principales supuestos para desarrollar
el plan de negocio; ademas dentro de estos supuestos se describen varios

problemas y riesgos que podrian darse durante el desarrollo del mismo.

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

8.1.1 Supuestos utilizados

Este plan de negocios se encuentra proyectado para cinco afos. Los precios

utilizados se presentan de manera constante en dolares americanos.

El plan de negocios presenta ciertos escenarios; tres escenarios con
financiamiento y tres escenarios sin financiamiento, estos escenarios son:

optimista, pesimista y el escenario esperado.

e Depreciacién: Se utilizara el método de depreciacion linea recta.

e Amortizacion: El préstamo sera solicitado a la Corporacion Financiera
Nacional el cual otorga créditos a PYMES para la compra de maquinaria
o capital de trabajo a un plazo de 5 afios con una tasa del 9.00% de

interés anual.

e Politica de crédito: La empresa mantendra una politica de crédito con
proveedores de 30 dias a 45 dias a partir de la recepcion de mercaderia.
8.1.2 Criterios utilizados

e Ventaja competitiva: El servicio de cine en buses es un servicio nuevo

que apunta a desarrollar la industria del cine ademas de diversificar la
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oferta de servicios del entretenimiento y satisfacer las necesidades
crecientes de los consumidores.

Espacio geogréfico: Para determinar el lugar mas idéneo donde se
desarrollen las actividades de la empresa se emple6 la matriz cualitativa
de puntuacion, donde se puntud las caracteristicas mas relevantes que
afectarian la localizacion de la empresa y su buen desemperio.
Permisos de funcionamiento: Los tramites iniciales para obtener todos
los permisos necesarios estaran a cargo Unicamente del gerente
general.

Tactica de ventas: La publicidad sera expuesta en varios medios de
comunicaciéon; de manera escrita por medio de revistas, por medio de
frecuencias de radio y redes sociales, al igual que se utilizara la pagina
web de la empresa para promociones y publicidad en general.

Ventas proyectadas: La proyeccion de ventas se basé en la
investigacion de mercados donde los clientes potenciales respondieron
que utilizarian de tres a cuatro veces mensuales este servicio, las ventas
crecerdn de manera acelerada en los primeros afios ya que se estara
captando posicion del mercado actual, sin sobrepasar asi el mercado
objetivo.

Canal de distribucién: Debido a que es un servicio, este sera prestado
directamente al consumidor sin necesidad de intermediarios, por tanto el
canal de distribucién es directo, al igual que lo utiliza la competencia.
Numero de colaboradores: El nimero de personas que se necesitan
para iniciar las actividades el primer afio es de 7, sin embargo de
acuerdo al desarrollo de las actividades se espera tener un gerente en
cada departamento e incrementar el departamento operativo.
Compensacién laboral: Se ha planificado iniciar las actividades con
pagos justos de acuerdo a las actividades e instruccion académica

requerida, basado siempre en el Codigo de Trabajo vigente.
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8.2 RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Nivel de ventas superior o inferior al esperado.

En el caso que el nivel de ventas y demanda sea superior a la esperada,
se deberan implementar de inmediato estrategias de crecimiento, donde
la capacidad operativa de la empresa se aumente, empezando por la
compra de equipos, maquinaria e insumos.

Para lo cual sera necesario buscar inversion externa local o extranjera, o
una fusion con una empresa mas fuerte de la misma industria que posea
capital de trabajo util para el desarrollo de las operaciones.

Para el financiero, el escenario optimista estard basado en ventas
diarias de dos funciones con 15 personas donde se alcance un maximo

mensual de 840 boletos.

En el caso que el nivel de ventas y demanda sea inferior a la esperada,
se deberan realizar campafias de publicidad intensivas dirigidas
Gnicamente al target elegido por un periodo de tiempo adicional, para
dar a conocer de mejor manera toda la informacion del servicio.

Esta accion ocasionara que los costos se incrementen, sin embargo es
una inversion que sera recuperada con el incremento de ventas.

Para el financiero, el escenario pesimista estara basado en ventas
diarias de una sola funcién con 15 personas donde se alcance un
méaximo mensual de 420 boletos vendidos.

Reaccién de la competencia

En el caso que la competencia presente cambios en sus precios o
promociones que puedan afectar las actividades de la empresa, se
buscard afianzar la oferta en el target escogido es decir para clase
media-alta debido al costo establecido, ademéas de ser dirigido para
jovenes de 13 a 20 afios; esto se lograra por medio de difusion en
espacios donde los jovenes de estas edades sean los primeros a lo que

les llegue la informacion, ya sea con volantes fuera de los colegios o
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publicidad en horarios donde el principal publico sea jovenes. A pesar
del costo en el que se incurra, es necesario dirigir el servicio Unicamente

al target escogido, para cuando este bien afianzado se pueda expandir.

Accidentes con el medio para prestar el servicio (autobuses)

Se pueden presentar dos tipos de accidentes, el primero seria el robo de
las unidades para lo cual se contard con un seguro contra robos,
ademas de que cada unidad estara equipada con rastreo satelital para
verificar el lugar de la unidad. El segundo tipo de accidente es un choque
con otro vehiculo durante la prestacién del servicio, para suplir este
riesgo cada unidad posee un seguro que resguarde el bienestar de los
usuarios y del vehiculo en el caso de una colision fuerte que implique

dafio en las personas.

Dafio de maquinas

En el caso que las maquinas presenten dafos, inicialmente se ha
planteado la compra de tres maquinas por cada tipo ya que se podra
sustituir o reemplazar de acuerdo al dafio, o en el caso de que alguna
este en mantenimiento y no pueda ser utilizada, se tendrd una maquina

adicional disponible.

Suspensién o cancelacion del evento contratado

La suspension del servicio por parte de la empresa puede ocurrir debido
a problemas con la organizacion de los horarios y choque de eventos, si
esto sucediera la empresa debe hacerse cargo ya sea de la devolucion
del dinero cancelado o de otorgar un beneficio extra por el
inconveniente.

La cancelacion del servicio por parte de la empresa puede ocurrir por
cambios en el horario o por el no deseo de recibir el servicio; si esto
sucediera la empresa esta en el deber de reembolsar el dinero menos un

valor por costos de operacion, o se puede reprogramar el servicio.
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9 CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

La evaluacion financiera que se presenta en el siguiente capitulo tiene como
principal objetivo mostrar la viabilidad del proyecto en términos financieros, de
esta manera presentar la liquidez que tendra la empresa en el futuro y el

retorno que tendran los inversionistas.
9.1 INVERSION INICIAL

En esta seccién se toma en cuenta los valores necesarios para cubrir los
costos y gastos iniciales previos al arranque de las operaciones del proyecto

de negocio, los cuales ascienden al valor de USD 211.744,50
9.1.1 Activos Fijos

En los activos fijos se encuentran valores correspondientes a la los equipos de
computaciéon, maquinaria y vehiculos. El total necesario para cubrir estos
activos es de USD 181.711,00. Estos activos fijos seran renovados de acuerdo
con la condicién en la que se encuentren, sin embargo se proyecta su uso por

los primeros cinco afos. Ver Anexo 14
9.1.2 Activos Intangibles

En los activos intangibles se encuentran las licencias del programa que sera
utilizando en la empresa, licencia de funcionamiento, registro de marca y

nombre comercial. La inversién total para estos activos es de USD 1.200,00
9.1.3 Capital de trabajo

El capital de trabajo estd conformado por valores de sueldos y salarios, pago
de servicios basicos, publicidad, combustibles, pago de arriendo, y gastos
generales. El valor total correspondiente al capital de trabajo es de USD
28.833,50 por el lapso de dos meses, tiempo en el cual se prevee que las

actividades despunten y que la empresa sea mas conocida por el mercado
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9.2 FUENTE DE INGRESOS

Los ingresos de la empresa Cine Movis se obtendra mediante la venta del
servicio de exhibicion de peliculas comerciales, independientes, documentales,

y demas.

La frecuencia de compra utilizada para la proyeccion de ventas se baso en la
investigaciéon de mercados donde los encuestados en un 64% expresaron que
acuden de 3 a 4 veces por mes al cine, preferiblemente desde el dia miércoles
a domingo, sin embargo ya que el servicio sera ofertado a colegios los dias

lunes y martes se espera tener una funcion diaria.

De acuerdo a esto se realiz6 una planificacion basada en esta informacion
donde los dias de miércoles a domingo se realizaran dos funciones con 15
personas cada una y los dias lunes y martes una unica funcién por dia con

audiencia de 15 personas.

La proyeccion de ventas se puede observar a continuacion:

Tabla 30. Proyeccién de ventas escenario esperado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total 8.196 10.914 14.534 19.354 25.773
unidades
anuales
Total $ 163.922.21 | $ 218.285,62 | $ 290.678,19 | $ 387.079,15 $515.450,66
ingresos

Ciclo de vida del servicio
600000
500000
400000
300000
200000

100000

Total unidades anuales Total ingresos

Figura 42.Ciclo de vida del servicio
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9.3 COSTOS Y GASTOS

9.3.1 Gastos Fijos

A continuacion se muestra la tabla donde se detallan los gastos fijos de manera

mensual en los que se incurrira en el plan de negocios.

Tabla 31. Gastos fijos anuales

GASTOS FIJOS ANUALES
Gasto Servicios basicos $ 1.200,00
Gasto sueldos y salarios $13.480,44
Depreciaciones $34.136,60
Amortizaciones $240.00
Gastos de mantenimiento/reparaciones $1.800.00
TOTAL GASTOS FIJOS $55.774,71

9.3.2 Costos Fijos

En la tabla a continuacion se muestran detalladamente los valores

correspondientes a los costos fijos en los que incurre este plan de negocios

COSTOS FIJOS ANUALES
Insumos $ 5.644,80
Costos de arrendamiento $11.400.00
Sueldos y salarios $22.864.68
TOTAL GASTOS FIJOS $23.320.40

9.3.3 Costos Variables

Los costos variables se encuentran calculados de acuerdo al nivel de
produccion. En la siguiente tabla se detallan los valores de estos costos. (Ver

anexo 10y 11)

Tabla 32. Costos variables anuales

Funda de canguil mediano $2,280.00
Sorbetes $84.00
Bandeja para nachos $2,640.00
Vasos $722.40
Tapas $288.00
Canguil $1,908.00
Queso Cheddar $7,800.00
Salsa Chili $7,800.00
Marketing $4,917.67
TOTAL COSTOS VARIABLES $28,440.07
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9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO
Se calculd el margen bruto y operativo para los cinco afios del plan de negocios
con apalancamiento para los tres escenarios (pesimista-esperado-optimista).

El margen bruto del primer afio en el escenario esperado apalancado es de
8.46%; y el margen operativo del primer afio es de -34.81%. Ver tabla 33 y

Anexo Financiero

Tabla 33. Margen de utilidad apalancado-esperado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN BRUTO 8.46% | 30.14% 47.46% 60.94% 70.47%
MARGEN OPERACIONAL -34.81% -3.29% 21.20% 41.03% 54.53%
MARGEN NETO -41.27% -7.23% 12.59% 26.51% 35.97%

9.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS

El Estado de Resultados del plan de negocios ha sido proyectado para cinco
afios, tomando en cuenta el apalancamiento respectivo y en el escenario

esperado.

La base del estado de resultados son las ventas menos los gastos y costos de
los servicios vendidos, para luego incluir el 15% de participacién de impuesto
de empleados y el impuesto a la renta.

Para el escenario esperado apalancado se obtiene utilidad neta en el tercer
afno de USD 36.590,37

Tabla 34. Estado de resultados escenario esperado-apalancado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 163,922.21 218,285.62 290,678.19 387,079.15 515,450.66
Costo de los productos

vendidos 150,061.26 152,490.82 152,723.84 151,199.91 152,226.71
UTILIDAD BRUTA 13,860.95 65,794.80 137,954.35 235,879.23 363,223.95
Gastos sueldos 13,480.40 14,791.50 15,321.36 15,870.66 16,440.12
Gastos generales 23,217.67 23,965.13 26,776.09 30,330.77 34,868.88
Gastos de depreciaciéon 33,986.67 33,986.67 33,986.67 30,600.00 30,600.00
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Gastos de amortizacién 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD ANTES DE
INTERESES E IMPUESTOS Y

PARTICIP. (57,063.79) (7,188.50) 61,630.23 158,837.81 281,074.95
Gastos de intereses 10,579.21  8,602.87 6,441.14  4,076.62 1,490.29
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS Y

PARTICIPACION (67,642.99) (15,791.37) 55,189.09 154,761.19 279,584.66
15% PARTICIPACION

TRABAJADORES - - 8,278.36  23,214.18 41,937.70
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS (67,642.99) (15,791.37) 46,910.73 131,547.01 237,646.96
22% IMPUESTO A LARENTA - - 10,320.36  28,940.34 52,282.33
UTILIDAD NETA (67,642.99) (15,791.37) 36,590.37 102,606.67 185,364.63

NOTA: Las ventas en el primer afio fueron determinadas de acuerdo al estudio
de mercado para posteriormente seguir aumentando de acuerdo a la
publicidad, conocimiento de los clientes potenciales y expansion del mercado
objetivo. Ademas se tomd en cuenta el porcentaje del mercado que posee la

competencia y el porcentaje esperado que la empresa proyecta alcanzar.

9.6 BALANCE GENERAL PROYECTADO

El balance general proyectado del plan de negocios ha sido proyectado para
los préoximos cinco afios, contemplando los tres escenarios (optimista-

esperado-pesimista) con apalancamiento.

Para el escenario esperado apalancado los activos estdn conformados por los
bienes de la empresa los cuales en el primer afio alcanzan el valor de USD
219,349.50

Los pasivos son todas las obligaciones que tiene la empresa, estos pasivos
ascienden a un valor de USD 134,651.70 en el primer afio. El patrimonio esta
conformado por el capital social y las utilidades retenidas, los cuales conforman
un valor de USD 84,697.80
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En los primeros cinco afos las utilidades no seran repartidas ya que se las

utilizard para reinvertir y alcanzar mayores niveles de participacién de mercado.

Ademas se buscara ampliar los servicios ofertados y la capacidad productiva.

Tabla 35. Balance General Actual Escenario Esperado-Apalancado.

INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS 219,349.50 |131,110.35 |92,274.48 | 91,851.53 |170,072.55 |329,302.17
PASIVOS 134,651.70 |114,055.54 [91,011.05 | 68,546.73 | 44,161.08 5,772.04
PATRIMONIO | 84,697.80 | 84,697.80 |84,983.29 |121,573.66 | 224,180.32 | 409,544.95

9.7 FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Se calcula el flujo de efectivo proyectado para cinco afios tomando en cuenta

los tres escenarios con apalancamiento. Se ha obtenido el flujo de efectivo

utilizando el CAPM el cual se detalla a continuacion.

Tabla 36. Costos Financieros

COSTOS FINANCIEROS

Tasa libre de riesgo 2.17%
Rendimiento del Mercado 11.72%
Beta 0.99
Riesgo Pais 13%
Tasa de Impuestos 33.70%
CAPM 24.92%

Tomado de: (Damodaran, 2015); (Yahoo Finance, 2015); (BCE, 2015)

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

Doénde:

CF= Costos Fijos Totales

P= Precio Unitario

CV= Costos variables Unitarios

CF

P—-CV

Ecuacion 2. Célculo del punto de equilibrio
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Se obtiene el punto de equilibrio de la empresa Cine Movis con las cantidades

que se muestran a continuacion.

Tabla 37. Punto de equilibrio

SERVICIO CANTIDAD VENTAS COSTO
TOTAL
Boletos 831 unidades | $ 16.625.28 16.406,47

PUNTO DE EQUILIBRIO

20.000,00
18.000,00
16.000,00

14.000,00
12.000,00 VENTAS

10.000,00 COSTOS VARIABLES
8.000,00 COSTOS FlJOS

6.000,00 COSTO TOTAL
4.000,00

’

DOLARES

2.000,00

0 612637669710738783815848891945

Figura 43.Punto de equilibrio

Para no perder ni ganar la empresa Cine Movis debera vender 831 unidades o
boletos para el servicio de cine en buses, la empresa llega a superar estas

unidades en primer afio con cuatro meses.
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9.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

9.9.1 indices Financieros

9.9.1.2 Liquidez

Tabla 38. Liquidez

Liquidez Afio0 |Afol |Afio2 |Aho3 |Afio4 | Afob
Razon Corriente 4.79 -2.18 -2.75 0.93 8.51 17.15
Prueba acida 4.79 -2.18 -2.75 0.93 8.51 17.15

La razdn corriente y la prueba acida se presentan los mismos valores debido a

gue en las operaciones de la empresa no se posee inventarios.

El promedio de liquidez es de 5.29, lo que indica que la empresa posee la

liquidez necesaria para enfrentar las operaciones y obligaciones de la empresa.

9.9.1.3 Rentabilidad

Tabla 39. indices de rentabilidad

Ano 1 Ano 2 Afio 3 Ano 4 Ao 5
ROI -37% -9% 20% 56% 102%
ROA -44% -8% 67% 93% 85%
ROE -80% -19% 30% 46% 45%
ROI

En el primer afio la empresa Cine Movis presenta un ROI de -37% lo que indica
que en el primer afio no se recibird ningun valor de rentabilidad sobre la

inversion, sin embargo en el tercer afio se presenta un porcentaje positivo.
ROA

En el primer afio por cada doélar invertido en un activo no se produce una
ganancia, sin embargo en el tercer afio la ganancia es de USD 0,67 lo cual nos

indica que los activos generan valor.
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ROE

El retorno para los accionistas en el primer y segundo afio posee un valor
negativo, sin embargo para el tercer afio se puede ver que existe un retorno del

30%, lo cual significa que recibe USD 0,30 por cada dolar invertido.

9.9.1.4 Desempeio

La empresa maneja su servicio con pago inmediato, es decir no existen
cuentas por cobrar, tampoco se otorga crédito. En cuanto a inventarios, la
empresa no los posee ya que el consumo de insumos es inmediato y el

volumen de los mismos no amerita un manejo especializado.

La negociacion con los proveedores nos otorga tiempo de crédito de 30 dias en

la compra de insumos mensuales.

9.10 VALORACION

Tabla 40. Tabla de Valoracion del proyecto

Escenario VAN TIR TIEMPO DE RETORNO
(meses)
Optimista $ 146,853.89 46.34% 12.28
Esperado $ 44,166.44 32.08% 19.00
Pesimista $-134,899.57 -2.56% 23.44

Tabla 41. Tabla de valoracion del inversionista
Escenario VAN TIR TIEMPO DE
RETORNO (meses)

Optimista $201,588.17 83.84% 12.28
Esperado $98,580.27 55.26% 19.00
Pesimista $-68,461.13 -7.85% 23.44

Valor Actual Neto (VAN) Al analizar el valor actual neto de los flujos estimados
en el plan de negocios para el escenario esperado normal apalancado se

obtiene un valor de USD $44.166,44 ; con lo cual se concluye que el plan de
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negocios es aceptable ya que la generacion de valor sobre la inversion se

considera positiva.

Tasa Interna de Retorno (TIR) Los flujos estimados en el plan de negocios
para el escenario esperado normal apalancado muestran una tasa interna de
retorno de USD 32.08% lo cual refleja que el plan es rentable ya que supera

la tasa de descuento utilizada para el calculo.
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10 CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

En el capitulo a continuacion se presentaran los detalles del financiamiento
deseado, asi también la utilizacion adecuada de los fondos que serviran para la
creacion y puesta en marcha del proyecto para la exhibicion de peliculas
cinematograficas utilizando como diferenciador buses modificados para la

prestacion del servicio.

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Se requiere una inversion total de USD 211.744,50 de los cuales el 85.82%
sera destinado para activos fijos, 0.56% para activos intangibles y 13.62% para

capital de trabajo.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

La estructura de capital segun el plan sera de 40% capital propio y 60% capital
en deuda. Lo que resulta en USD $ 84.697,80 en capital y USD $ 127.046,70

en deuda.

Tabla 42. Estructura de capital y deuda

ACTIVOS USD PORCENTAJE
Capital Propio $ 84.697,80 40%
Préstamo $ 127.046,70 60%

Tabla 43. Estructura contable Inicial

DETALLE MONTO
ACTIVOS 219,349.50
Corrientes 36,438.50
Efectivo 36,438.50

Cuentas por Cobrar -
Inventarios Prod. Terminados -

Inventarios Materia Prima -

Inventarios Sum. Fabricacion -

No Corrientes 182,911.00
Propiedad, Planta y Equipo 181,711.00




107

Depreciaciéon acumulada -
Intangibles 1,200.00
Amortizacién acumulada -
PASIVOS 134,651.70
Corrientes 7,605.00
Cuentas por pagar proveedores 7,605.00
Sueldos por pagar -
Impuestos por pagar -
No Corrientes 127,046.70
Deuda a largo plazo 127,046.70
PATRIMONIO 84,697.80
Capital 84,697.80
Utilidades retenidas -

10.3 CAPITALIZACION

Se detalla a continuacion la ganancia total que los accionistas tendran, esto se

obtiene calculando el flujo de caja de los socios sobre el flujo de las acciones.

Tabla 44. Capitalizacion

OPERATIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujo de caja $(67,642.99) | $(15,791.37)

socios $36,590.37 $102,606.67 | $185,364.63
Cantidad de 75.000 75.000 75.000 75.000 75.000
acciones

Ganancia por -$ 0.90 -$ 0.21 $ 0.49 $1.37 $ 2.47
accion

10.3.1 Pago de dividendos

Los dividendos de los primeros cinco afios van a ser reinvertidos.

10.4 USO DE FONDOS

Los recursos para este plan de negocios seran destinados para poner en
marcha las operaciones del negocio, es decir se invertird en activos fijos,

activos tangibles y capital de trabajo.

Los activos fijos estan conformados por las maquinarias, los vehiculos y
equipos que seran necesarios; los activos tangibles estan conformados por

licencias de software. (Ver Anexo 15)
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10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

A continuacion se presenta los resultados econdmicos en los tres escenarios

(pesimista-esperado-optimista).

Tabla 45. Resultados econémicos

Escenario VAN TIR TIEMPO DE
RETORNO
(meses)
Optimista $195,214.16 83.84% 12.28
Esperado $44,166.44 32.08% 19.00
Pesimista $-86,539.29 -7.85% 23.44

El retorno sobre la inversion que se obtiene para este plan de negocios tiene un
promedio en los tres escenarios de 36.02%. Como se puede ver este
porcentaje es mayor que el costo de oportunidad de los inversionistas, de esta
manera se concluye que el plan de negocios es se contempla como una
inversion segura y atractiva sobre todo en el escenario esperado, mucho mas

el escenario optimista.
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11 CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

e La industria de la informacién y telecomunicaciones a la cual pertenece
la exhibicion de peliculas, se encuentra en estado de crecimiento los

ultimos cinco afios muestra un incremento sostenido del 7%.

e Se concluye que el plan de negocios se encuentra ubicado en una
industria atractiva que presenta grandes oportunidades de crecimiento

ya que la industria muestra ingresos de $ 3'849.608,00 ddlares.

e La industria de la informacién y comunicacion es una industria pequefia
gue tiene uno de los menores aportes en el valor del PIB, sin embargo
no presenta mayores variaciones en cuanto a precios ya que la inflacion

perteneciente a la industria es casi nula.

e De acuerdo con la investigacion de mercados se determiné que el 58,3%
de personas pertenecientes al mercado obijetivo prefieren asistir al cine

en su tiempo libre.

e Se concluye que el 37,5% del mercado objetivo alguna vez ha
escuchado el término de cine en buses, ademas el 58,3% asegura que

definitivamente aprobarian la creacion de este nuevo servicio.

e El estudio de mercado determind que el 99% de los encuestados
utilizarian este servicio con posibilidad de repetirlo en cuanto la calidad y
comodidad los satisfaga, ya que son los principales factores de

motivacion para el uso del mismo.

e Las peliculas que seran utilizadas para la prestacion del servicio seran
en su mayoria comerciales, sin embargo para incentivar el cine

independiente se otorgara el mismo trato a ambas peliculas.
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e El canal de distribucién escogido para prestar el servicio es el directo ya
que el 100% de las personas lo realiza de este modo y la oferta actual

del servicio existente manejan este canal de distribucion.

e El cliente recibira un servicio de calidad con instalaciones comodas y
espaciosas modificadas para recibir una experiencia Unica de

entretenimiento.

e El servicio serd lanzado utilizando principalmente estrategias de
diferenciacion y desarrollo de producto ya que el servicio no existe en el

pais y la diferenciacion de los existentes es su principal ventaja.

e La implementacién de este proyecto, la empresa generara 8 plazas de
empleo en el momento de su arranque, para luego ampliarla a 10 plazas

de empleo.

e La ciudad recibira un servicio diferente para ampliar las opciones de
entretenimiento existentes, brindara calidad e innovacién al mismo

precio.

e El negocio desde el punto de vista financiero es viable en los tres
escenarios presentados ya que el VAN es mayor a 0. En el escenario
esperado apalancado se obtiene un VAN de USD 44.166,44 y una TIR
de 32%

e El retorno sobre la inversién en el escenario esperado en el tercer afio
es de 31.39%, es decir que por cada délar invertido en este proyecto se

obtiene una ganancia de USD. 0.31 centavos.

11.2 RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la empresa Cine Movis que se ponga en marcha el

plan de negocios
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La empresa debera mantener negociaciones desde que se constituya la
empresa, ya que es la principal actividad para que empiecen las

operaciones.

Realizar un estudio minucioso de las empresas proveedoras de
suministros para poder escoger el proveedor con los precios mas
convenientes, ademas serviran como sustitutos en caso de que alguno

no cumpla con su contrato.

Se recomienda a la empresa Cine Movis que empiece con campafas
publicitarias desde la constituciéon de la empresa, para asi ir ganando

espacio en la mente del consumidor.

Es importante mantener constantes controles en cuanto a la prestacion

del servicio y la calidad del mismo.

Posterior al buen posicionamiento de la empresa, se recomienda ampliar
la gama de servicios méviles asi como sus operaciones en base al

servicio inicial.

La empresa debe realizar controles minuciosos para el correcto
abastecimiento de suministros, asi como el momento propicio para su

compra.

A mediano plazo se recomienda modificar los medios por los cuales la
empresa hace llegar su publicidad, para asi tener un alcance de

mercado mas amplio.

Se recomienda analizar cuidadosamente la elaboracion e
implementacion de estrategias en cuanto al crecimiento de la demanda,

0 el decrecimiento de la misma.
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Se recomienda analizar los riesgos potenciales que puedan afectar las
ventas o0 el desempefio correcto de las actividades, para tener planes

con anticipacion que los contrarresten.
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ANEXO 1

Constitucion de Compafias Andénimas, Limitadas, en Comandita por
Acciones y de Economia Mixta

REQUISITOS:

Presentar al menos 3 testimonios originales de la escritura publica de
constitucion.

Todos los testimonios deben tener el mismo numero de fojas y todas
deben estar rubricadas por el notario ante el que se otorgo la escritura
(Art. 41 de la Ley Notarial).

Cada testimonio debera tener el original de su Resolucién aprobatoria
emitida ya sea por la Superintendencia de Compafias o por la
Superintendencia de Bancos y Seguros.

Cada testimonio debera contar con la razén de marginacion de la
Resolucién aprobatoria, sentada por el notario ante el cual se otorgo la
escritura de constitucion. En la razén de marginacion, se debe verificar
gue los datos de la Resolucidén que se margina sean correctos.
Tratdndose de compaifias de responsabilidad limitada, se debera
presentar el certificado de publicacion por la prensa del extracto de la
escritura publica de constitucion (Art. 136 de la Ley de Compaiiias).

Si los socios o0 accionistas son extranjeros, en la escritura debera
indicarse si son o no residentes en el Ecuador, o en su defecto deberan
adjuntar copia certificada de su visa, con la finalidad de determinar si
tienen o no la obligacion de presentar el RUC (Art. 3 de la Ley de
Registro Unico de Contribuyentes, Art. 9.1 de la Ley de Régimen
Tributario Interno, y Circular NAC-DGECCGC12-0011, publicada en el
Registro Oficial Segundo Suplemento 735 del 29 de junio de 2012).

Si la compafiia se constituyere con la aportacion de algin inmueble, la
escritura debera inscribirse en el Registro de la Propiedad antes de la
inscripcion en el Registro Mercantil. La inscripcion en el Registro
Mercantil no podra efectuarse luego de los 90 dias de realizada la
inscripcién en el Registro de la Propiedad (Art. 10 de la Ley de
Compaifias).

Las fechas de los documentos contenidos en la escritura de constitucion
deben constar en el siguiente orden: a) Certificado de reserva del
nombre; b) Certificado de apertura de la cuenta de integracion de capital,
c) Escritura publica de constitucion; d) Otorgamiento de los testimonios
de la escritura (debe ser al menos igual a la fecha de la escritura); e)
Resolucién aprobatoria; f) Razén de marginacion (debe ser al menos
igual a la de la Resolucion aprobatoria); g) Publicacién por la prensa
(puede ser antes o después de la razén de marginacién). (Registro
Mercantil Quito, 2015)



ANEXO 2

Problemas

Objetivos

Hipdtesis

eEl entretenimiento en la
ciudad no ofrece opciones
nuevas.

Cuanto estan dispuestos a
pagar por el servicio

Qué servicios
complementarios les
gustaria encontrar

Con qué frecuencia
asistiria al cine en buses

Con que personas irian a
disfrutar del servicio.

Targets que puedan ser
atractivos.

Diferentes disefios para el
interior del bus.

Tipo de peliculas que
seran mas solicitadas.

Accesibilidad al servicio

Publicidad y promocion

eRecopilar los gustos
nuevos de los clientes y
adaptarlos a un nuevo
servicio

e Determinar el precio que
sera aceptado por los
clientes.

eExpandir la oferta de
servicios que deseen los
clientes.

eDeterminar la demanda
potencial que va a tener
el servicio.

eConocer la afluencia de
personas que se tendra
en cada funcion.
eConocer otros targets
gque pueden ser de
interés.

eOpciones para disefar
los buses interiormente
eDeterminar los géneros
de pelicula mas
apetecidos.

eMedio de facil acceso
para la mayoria de
personas
eMedio por el cual
desearian recibir
informacion

eLa propuesta de cine en

buses sera bien
aceptada.
elLas personas estan

dispuestas a pagar $15 o
mMAas por un servicio de
calidad y de innovacion
constante.

elLes gustaria que los
buses puedan ser
rentados para diversos
fines.

eLos clientes asistiran de
2 a 3 veces por mes.

eLos clientes siempre
irlan acompafiados por
amigos y familia.

e Personas fuera del rango
de edad escogido se ven
atraidas por el servicio.

eEl disefio de la sala
interna sera horizontal.

elLa empresa dispondra
de géneros como accion

ciencia ficcion y
romanticas como Su
principal oferta.

o El servicio estara

disponible por internet y
via telefénica.

eVia mail, ademas de
utilizar la pagina de la
empresa.




ANEXO 3
FOCUS GROUP

PREPARACION.

Se contactara a personas que gusten del cine, para esto las podria
encontrar en las instalaciones de cines, para lo cual seran necesarios al
menos dos dias de contacto.

Las personas que seran invitadas a formar parte del Focus Group
perteneceran al rango del 13-25 afios y a un estrato social medio-alto
Como grupo referencial seran necesarias de 6 a 8 personas para que
participen con sus opiniones en el Focus Group, sin embargo si existe la
posibilidad de reunir mas, sera mejor.

La reunidn se realizara en una casa de la organizadora. Los
participantes seran llevados desde un punto especifico hasta la casa
determinada.

El incentivo que se utilizara para motivar a que las personas asistan y
participen activamente sera econdmico, utilizando una tarjeta de
consumo ya sea de Entredulces, Cinemark, Supermaxi, etc. Por un
monto de $5.

INTRODUCCION

El principal objetivo es analizar los gustos, preferencias y opiniones de los
posibles clientes sobre el nuevo proyecto; ademas de las caracteristicas y
factores que los clientes valoran mas, esto nos permitira determinar el correcto
nicho de mercado a enfocarse.

GUION:

Bienvenida a los participantes.

Explicacién breve sobre los puntos que van a ser tratados.

Explicacién sobre las reglas que regiran el desarrollo del grupo focal.
Recordarles que no existen respuestas malas, solo son opiniones.
Asegurarse de que todo esto ha sido bien entendido.

Como calentamiento se utilizaran preguntas de apertura como:
Presentacion de cada miembro del grupo focal y dos cosas acerca de
cada uno, para hacer el ambiente menos tenso.

Principales intereses, que actividades realizan para entretenerse o
aprender de manera mas dinamica.

Se usaran preguntas de introduccion como cuales son sus gustos para
divertirse, con qué personas salen, cuantas veces a la semana, cuanto
presupuesto designan.

Desde su punto de vista, ¢ Cuanto le gusta asistir a cines y por qué?



De esta pregunta se desglosara, los tipos de cines a los que ha asistido,
las peliculas que mas le han gustado y lo toma en cuenta para seguir
asistiendo a su cine preferido, también sobre el proceso para tomar la
decision de asistir a un cine o escoger otro tipo de entretenimiento, si es
el cine como lo hace.

Segundo tema, donde se propondra el tema especifico se introduce el
servicio de cine en buses, donde lo primero que se busca sera conocer
qué criterios tienen sobre este proyecto; si consideran que funcionaria y
porqué, cuales creen que serian las ventajas de este proyecto, porque si
seria atractivo y demas.

Como siguiente paso, se procedera a realizar preguntas criticas donde
se propondran situaciones supuestas a los cuales se les debe dar una
solucion, como: lugares de preferencia para encontrar las paradas del
cine en buses, ejemplos de decoraciones tematicas, medios de
comunicacion y pagos, que tipo de ofertas de pelicula les atraeria mas,
factores que ocasionaria en ellos una sensacion que les impulse
regresar a consumir de nuevo el servicio. Ademas, se busca conocer las
ideas y sentimientos sobre el disefio preliminar del bus, donde se
utilizard tarjetas para que visualicen una imagen y propongan ideas de
mejora.

Se abarcara temas como el precio que estan dispuestos a pagar, el
lugar donde les gustaria adquirir y usar el servicio, ademéas de las
promociones que les gustaria recibir por parte de la empresa.

También se utilizara la complementacion de frases, donde se
evidenciara la comodidad de las personas con el nuevo proyecto.

Para el cierre de la sesion se lo hard mediante sugerencias de cada
miembro e ideas finales que talvez no fueron abarcadas, donde se
explique el porqué de cada una de ellas.

En el final de la sesion del grupo de enfoque, se dara una despedida y
agradecimientos por la cooperacion prestada, y se procede a entregar
un incentivo y buenos deseos futuros.



ANEXO 4
CUESTIONARIO PARA LAS ENTREVISTAS.

e Entrevista alaindustria

Nombre: Alvaro Muriel

Cargo: Coordinador de la escuela de CINE de la Universidad de las Américas.
Lugar donde trabaja: Universidad de las Américas

1. Introduccion.

Realizar una descripcién general de la idea de negocio y explicar la razén por
la cual esta persona ha sido seleccionada.

2. Objetivo de la entrevista.

Obtener informacion que puedan aportar a la investigacion del mercado sobre
los cines independientes y cines convencionales. En ese sentido siéntase libre
de compartir sus ideas en este espacio, ya que lo que interesa es la opinion
con la que pueda aportar.

3. Caracteristicas de la entrevista.

Se determina la duracién de la entrevista, la estructura de las preguntas y se
aclara la confidencialidad de la misma.

4. Preguntas de la entrevista:

» Actualmente, ¢cOmo se maneja la industria cinematografica en nuestro
pais, en cuanto a los distribuidores como es el contacto, es facil es
dificil; cualquier empresa puede acceder a ellos 0 no?

= ¢Cudl considera es la principal amenaza que enfrentan los cines
independientes, en relaciébn al mercado y entorno en el que se
desarrolla?

» ¢Las barreras de entrada que los grandes cines ponen en el mercado
permiten o no la creacion de nuevas cadenas de cine o el desarrollo del
cine independiente? Por qué. O las barreras de entrada no son fuertes y
es facil ingresar al mercado sin que los cines que dominan el mercado
retrasen o compliquen el proceso.

= (Qué tan dificil es para un cine independiente mantenerse en el
mercado, que tipo de actividades realiza para poder prestar el servicio?



= ¢Cudles son los principales problemas o complicaciones que se
consideran el momento previo a la implementar un nuevo proyecto
alineado con la proyeccion de peliculas?

» ¢Usted considera que la exhibicion de peliculas es un factor que aun no
se ha explotado y que tienen un gran potencial para la creacion de
innovadores proyectos?

= ¢Usted cree que introducir un servicio nuevo como el cine en buses
donde la calidad de las peliculas y el servicio sean de 6ptima calidad
seria bien acogido por el publico?

» Segun su experiencia cuales serian las mejores maneras para comenzar
la implementacién de un nuevo servicio como un cine en buses o un
auto cine.

= (EL gobierno apoya o no apoya la creacion de nuevos servicios en
cuanto al cine, a pesar de no exhibir solo peliculas ecuatorianas?

e Entrevista a la competencia

Nombre: Lucas Taileffer
Cargo: Programador del cine Ocho y Medio
Lugar donde trabaja: CINE INDEPENDIENTE OCHO Y MEDIO

Lucas es graduado de cine en Francia, desempeiia el cargo de programador en
el CINE INDEPENDIENTE OCHO Y MEDIO, sus principales funciones son la
curaduria de salas (obtencidn y seleccién de peliculas que van a ser exhibidas
al publico), los estrenos que presenta el cine y la obtencién de las peliculas que
se exponen. Trabaja en esta empresa hace 3 afos.

1. Introduccion.

Realizar una descripcién general de la idea de negocio y explicar la razén por
la cual esta persona ha sido seleccionada.

2. Objetivo de la entrevista.

Obtener informacion que puedan aportar a la investigacion del mercado sobre
los cines independientes y cines convencionales. En ese sentido siéntase libre
de compartir sus ideas en este espacio, ya que lo que interesa es la opinion
con la que pueda aportar.

3. Caracteristicas de la entrevista.



Se determina la duracién de la entrevista, la estructura de las preguntas y se
aclara la confidencialidad de la misma.

4. Preguntas de la entrevista:

¢,Cuales considera usted que son los principales costos, recursos y
problemas que presenta este tipo de negocio?

Como es el proceso de obtencion de peliculas, que caracteristicas
toma para escoger las que van a ser proyectadas

¢,Como se maneja el cine en que usted trabaja, en relacion a la
prestacion de servicios cual es la principal actividad?

¢, Cual considera es la principal amenaza que enfrentan los cines
independientes, en relacion al mercado y entorno en el que se

desarrolla?

¢ Cudles considera usted son las fortalezas que tiene este cine en
comparacion a otros?

¢ Qué tan dificil es para un cine independiente mantenerse en el
mercado?

¢ Por qué considera usted que su cine ha tenido éxito en los afios de
vida que tiene?

¢ Qué hace diferente este cine de otros, cuél es su valor agregado y
diferenciador?

Aparte de los cines comerciales. ¢Cuales son sus principales
competidores?

¢, Como establece el precio que las personas estarian dispuestas a
pagar por este servicio?

Considera usted la factibilidad de la implementacion de un servicio
nuevo donde se exhiban peliculas como el autocine o un cine bus.

¢,Cual es el apoyo que brinda el gobierno a los cines independientes?



ANEXO 5

La encuesta fue aplicada a personas del target escogido de 13-20 afios de los
principales colegios y centros comerciales del norte de Quito y Cumbaya

A continuacién se encuentra el formato de la encuesta que se aplicé.

ENCUESTA CINE BUS

Gracias por formar parte en esta encuesta de Investigacion de Mercados. Su participacion proveera
informacién para conocer mejor sus gustos y preferencias con respecto a la implementacion del servicio
de CINE BUS. Le recordamos que la informaciéon que nos proporcionara es totalmente confidencial y
Unicamente con fines académicos.

Lea cuidadosamente cada una de las preguntas y escoja una Unica opcion en cada pregunta.

Datos Personales:

Nombre: Género: M O F O W

Fdad:

1. ¢En su tiempo Tlibre, cuales de Tas siguientes actividades acostumbra a realizar con mas
frecuencia?

Permanece solo en casa C] Organiza reuniones con amigos C]
Asiste al cine Realiza algun deporte D
2. ¢Cuantas veces a la semana realiza esta actividad?

1-2 C] 3-4 C] 5 0 mas C]

3. ¢Cudl es el presupuesto que designa a esta actividad?

$5-$10 D $10-15 D $16 0 més[:]

4. ¢Con cuantas personas acostumbra a reunirse para divertirse?

2-3 C] 4-5 C] 5 omés D

5. Con respecto a asistir al cine, ¢Con qué frecuencia durante un mes acostumbra asistir al cine?
1-2 3-4 56 mas

6. Indique qué dias son los de su preferencia para asistir al cine.

Lunes - Martes C] Miércoles - Jueves D Viernes-Sébado y I:C};o

7. ¢Qué es lo que mas le agrada de asistir al cine?

Calidad de la pelicul{:] Ser[:] Comodidad deC} Con{:]
8. Usted esperaria que un servicio innovador/nuevo de cine tenga....

La misma calidad de pelicula/sonido C] Un ambiente mas amigable/acogedor C]

Comida més variada C] Variedad de géneros de pelicula C]

9. A continuacién se muestran varias posibilidades de género de peliculas; clasifiquelos del 1 al 6
de acuerdo a su preferencia, siendo 1 el género de su preferenciay 6 el que menos le agrada.

Recuerde no asignar el mismo namero dos veces.

Terror C] Drama C] Comedia C]
] ] [



Accion Aventura Ciencia Ficcién

10. De acuerdo al origen de las peliculas, las que usted elige para ver son:

Nacionales C] Espafiolas C] EEUU/HoIIyV\C]

11. Indique qué tan importantes son para usted las siguientes caracteristicas al momento de elegir
en qué lugar ver una pelicula.

Caracteristica Nada Poco Importante Muy
Extremadamente

Importante  Importante Importante
Importante

Calidad del servicio O Q
Precio de servicio/producto
Comodidad del lugar 8 8

12. Alguna vez ha escuchado sobre un CINE bus/CINE mévil D C]

000
000
s OO0

13. Cuando sale un nuevo servicio enfocado en el entretenimiento, como es el CINE BUS usted:
Definitivamente lo prueba

Indeciso

U0

Definitivamente no lo aprueba
14. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio de CINE BUS que incluya bebidas y canguil
ilimitados?

$8-$10 D $10-15 C] $16 0 mésD

15. ¢Qué es lo que lo motivaria a asistir a un CINE BUS?

Ambiente mas acogedor D No hay restricciones (conversar-reirse)
Mayor privacidad que otorga el servicio C] También le sirve para transportarse de un lugar
a otro

16. ¢Qué es lo que lo desanimaria para asistir a un CINE BUS?

Por las caracteristicas de la proyeccion (pantalla mas pe@ Porque las funciones estan
limitadas
Por la capacidad limitada de cada bus C] Porque le gusta mas una sala de

cine convencional

17. En cuanto al servicio de CINE BUS y su Punto de Venta, prefiere que ésta sea...

Una Isla (en un Centro Comercial) C] Via pagina web C]
Via llamada telefénica C] Por medio de pequefios locales D

18. ¢Utilizaria este servicio?

st () Mo (]

19. (A través de que medio le gustaria que el CINE BUS le informara de nuevos productos o
promociones?
Pagina Web C]

)

Correo electrénico

]
]

I



Redes Sociales Teléfono Movil (SMS)

20. ¢Qué servicios adicionales aparte de la proyeccion de peliculas, le gustaria que brindara este

tipo cine?

Fiestas de despedida Otro (¢, Cual?)

Fiestas de cumpleafios C] Eventos publicitarios

Gracias por su participacion



ANEXO 6
GRAFICOS DE LAS ENCUESTAS.

= Género al que pertenecen las personas entrevistadas

GENERO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Masculino 225 59,1 59,1 59,1
Femenino 156 40,9 40,9 100,0
Total 381 100,0 100,0

GENERO

[l Wasculino
B Femenina

59.1%

1. ¢En su tiempo libre, cuéles de las siguientes actividades acostumbra a

realizar con mas frecuencia?

Actividades
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Organiza reuniones con
amg{gos 3 8 8 8
Asiste al cine 222 58,3 58,3 59,1
Realiza algun deporte 156 40,9 40,9 100,0
Total 381 100,0 100,0

Actividades

Organiza reunion

.am?gos

B ~siste al cine
Reliza algun deporte

58.3%




2. ¢ Cuantas veces a la semana realiza esta actividad?

Frecuencia
Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Valido 1-2 229 60,1 60,1 60,1
3-4 87 22,8 22,8 82,9
5-0 mas 65 17,1 171 100,0
Total 381 100,0 100,0
Frecuencia
3. ¢ Cudl es el presupuesto que designha a esta actividad?
Presupuesto
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido $5a $10 25 6,6 6,6 6,6
$10 a $15 164 43,0 43,0 49,6
$16 o mas 192 50,4 50,4 100,0
Total 381 100,0 100,0

Presupuesto

W35a3510
Es10a %15
O318 0 mas




4. ¢Con cuantas personas acostumbra a reunirse para divertirse?

Personas
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido 2a3 62 16,3 16,3 16,3
4a5 131 34,4 34,4 50,7
50 mas 188 49,3 49,3 100,0
Total 381 100,0 100,0

5. Con respecto a asistir al cine, ¢Con qué frecuencia durante un mes

acostumbra asistir al cine?

Frecuencia mensual

Personas

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido 1a?2veces 131 34,4 34,4 34,4
3 a4 veces 242 63,5 63,5 97,9
5 o0 mas 8 2,1 21 100,0
Total 381 100,0 100,0

Frecuencia mensual




6. Indique qué dias son los de su preferencia para asistir al cine.

Dias de preferencia

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Lunes-Martes 2 5 5 ,5
Miércoles-Jueves 244 64,0 64,0 64,6
Viernes-Sabado-Domingo 135 35,4 35,4 100,0
Total 381 100,0 100,0
Dias de preferecia
7. ¢Qué es lo que mas le agrada de asistir al cine?
Aspectos
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Calidad De Pelicula 56 14,7 14,7 14,7
Servicio 181 47,5 47,5 62,2
Comodidad del lugar 144 37,8 37,8 100,0
Total 381 100,0 100,0

Aspectos

M CaliciadDePelicula

enicio
] Comociad del lugar




8. Usted esperaria que un servicio innovador/nuevo de cine tenga....

Nuevos Factores

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Valido Misma calidad de
pelicula/sonido 139 36,5 36,6 36,6
Un ambiente més
amigable/acogedor 128 33,6 33,7 70,3
Comida mas variada 11 2,9 2.9 73,2
Variedad de géneros de
pelicula 102 26,8 26,8 100,0
Total 380 99,7 100,0
Perdidos Sistema 1 3
Total 381 100,0
Nuevos Factores
9. A continuacién se muestran varias posibilidades de género de
peliculas; clasifiquelos del 1 al 6 de acuerdo a su preferencia, siendo 1 el
género de su preferenciay 6 el que menos le agrada.
Genero Terror
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Vélido  definitivamente me agrada
108 28,3 28,3 28,3
probablemente me agrada a7 12,3 12,3 40,7
me agrada 31 8,1 8,1 48,8
probablemente no me agrada 42 11,0 11,0 59,8
no me agrada 59 15,5 15,5 75,3
definitivamente no me agrada 94 247 24,7 100,0
Total 381 100,0 100,0




Genero Terror

W denintivaments me agrada
@ probablemente me agrada

a
@ denintivamerte no me
agrada

GENERO DRAMA

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Valido Definitivamente me agrada
78 20,5 20,5 20,5
Probablemente me agrada 60 15,7 15,7 36,2
Me agrada 46 12,1 12,1 48,3
probablemente no me agrada 71 18,6 18,6 66,9
no me agrada 68 17,8 17,8 84,8
Definitivamente no me agrada 58 15,2 15,2 100,0
Total 381 100,0 100,0

Genero Drama

M Definttivamente me agrada

E Probablements me agrada

Clute agrada

mProbablemerts no me
agrada

Clno me agraca
@ Defintivamerte no me
agrada




Genero Comedia

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Véalido  definitivamente me agrada
63 16,5 16,5 16,5
probablemente me agrada 46 12,1 12,1 28,6
me agrada 66 17,3 17,3 45,9
probablemente no me agrada 59 15,5 15,5 61,4
no me agrada 74 19,4 19,4 80,8
definitivamente no me agrada 73 19,2 19,2 100,0
Total 381 100,0 100,0
Genero Comedia =
-
md
Genero Accidn
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Vélido  definitivamente me agrada
61 16,0 16,0 16,0
probablemente me agrada 63 16,5 16,5 32,5
me agrada 49 12,9 12,9 45,4
probablemente me agrada 85 22,3 22,3 67,7
no me agrada 80 21,0 21,0 88,7
definitivamente no me agrada 43 11,3 11,3 100,0
Total 381 100,0 100,0




Genero Accion

B definitivamerte me agrada
[ probablements me agrada
me agrada
M probablements me agrada
agrada

[ Seintivaments o me
agrada

Genero Aventura
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  definitivamente me agrada
25 6,6 6,6 6,6
probablemente me agrada 88 23,1 23,1 29,7
me agrada 78 20,5 20,5 50,1
probablemente no me agrada 78 20,5 20,5 70,6
no me agrada 60 15,7 15,7 86,4
definitivamente no me agrada 52 13,6 13,6 100,0
Total 381 100,0 100,0

Genero Aventura




Genero Ciencia Ficcion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido definitivamente me agrada
46 12,1 12,1 12,1
probablemente me agrada 77 20,2 20,2 32,3
me agrada 111 29,1 29,1 61,4
probablemente no me 46 121 121 735
agrada
no me agrada 40 10,5 10,5 84,0
definitivamente no me 61 16,0 16,0 100,0
agrada
Total 381 100,0 100,0

Genero Ciencia Ficcion

10. De acuerdo al origen de las peliculas, las que usted elige para ver son:

Origen
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido EEUU/Hollywood
381 100,0 100,0 100,0




Origen

11. Indigue qué tan

importantes son para usted
caracteristicas al momento de elegir en qué lugar ver una pelicula.

Calidad de Servicio

W EEVUMHollywood

las siguientes

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Poco Importante 3 8 8 8
Importante 272 71,4 71,4 72,2
Muy Importante 105 27,6 27,6 99,7
Extremadamente importante 1 3 3 100,0
Total 381 100,0 100,0
Calidad de Servicio -
By orane
Precio del Servicio
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Poco importante 187 49,1 49,1 49,1
Importante 150 39,4 39,4 88,5
Muy importante 44 11,5 11,5 100,0
Total 381 100,0 100,0




Precio del Servicio

Comodidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Nada importante 1 3 3 3
Poco importante 3 8 ,8 1,0
Importante 245 64,3 64,3 65,4
Muy importante 132 34,6 34,6 100,0
Total 381 100,0 100,0
Comodidad -~ -
12. Alguna vez ha escuchado sobre un CINE bus/CINE movil
Cine Movil
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Valido Si 143 37,5 37,5 37,5
No 238 62,5 62,5 100,0
Total 381 100,0 100,0




Cine Movil

13. Cuando sale un nuevo servicio enfocado en

es el CINE BUS usted:

el entretenimiento, como

Aprobacién
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Definitivamente lo 299 583 583 583
aprueba
Indeciso 159 41,7 41,7 100,0
Total 381 100,0 100,0

Aprobacion

14. ¢ Cuénto estaria dispuesto a pagar por el servicio de CINE BUS que
incluya bebidas y canguil ilimitados?

Disposicion de Pago
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido $10a $15 312 81,9 81,9 81,9
$16 0 mas 69 18,1 18,1 100,0
Total 381 100,0 100,0




Disposicion de Pago

15. ¢Qué es lo que lo motivaria a asistir a un CINE BUS?

Motivacion
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Ambiente mas acogedor
45 11,8 11,8 11,8
No hay restriqciones 71 18.6 18.6 30.4
(conversar-reirse) ' ’ '
Mayor _privacidad que otorga 189 49 6 49 6 80.1
el servicio ’ ' '
También sirve para 76 19.9 19.9 100.0
transportarse ' ' ’
Total 381 100,0 100,0

Motivacion




16. ¢Qué es lo que lo desanimaria para asistir aun CINE BUS?

Desmotivacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido Caracteristicas de
proyeccion (pantalla mas
pequefia) 199 52,2 52,2 52,2
Funciones estan limitadas 76 19,9 19,9 72,2
capacidad limitada del bus 22 58 5,8 78,0
ngs gusta mas una sala de 84 220 22.0 100,0
cine convencional
Total 381 100,0 100,0

Desmotivacion

17. En cuanto al servicio de CINE BUS y su Punto de Venta, prefiere que

ésta sea...
Punto de Venta
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido gé‘niéfiﬁfemm 120 315 31,5 31,5
Via pagina web 112 294 29,4 60,9
Llamada telefénica 135 35,4 35,4 96,3
Pequefios locales 14 3,7 3,7 100,0
Total 381 100,0 100,0




18. ¢ Utilizaria este servicio?

Punto de Venta

Uso del Servicio

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Valido SI 380 99,7 99,7 99,7
NO 1 3 3 100,0
Total 381 100,0 100,0

Uso del Servicio

Ms
mno

19. ¢ A través de que medio le gustaria que el CINE BUS le informara de
nuevos productos o promociones?

Promociones

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Vélido Correo electronico
56 14,7 14,7 14,7
Pagina Web 76 19,9 19,9 34,6
Redes sociales 148 38,8 38,8 73,5
teléfono movil 101 26,5 26,5 100,0
Total 381 100,0 100,0




Promociones

20. ¢Qué servicios adicionales aparte de la proyeccién de peliculas, le
gustaria que brindara este tipo cine?

Servicios Adicionales

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélido Fiestas de cumpleafios 335 87,9 87,9 87,9
Eventos publicitarios 43 11,3 11,3 99,2
fiestas de despedida 3 8 ,8 100,0
Total 381 100,0 100,0

Servicios Adicionales




ANEXO 7
CRUCE DE VARIABLES

1. De acuerdo a las actividades que realizan en su tiempo libre, ¢Cual es
su disposicion de pago?

Actividades / Disposicién de Pago tabulacion cruzada

Disposicion de Pago

$10a$15 | $16 o mas Total
Actividades Organiza reuniones con 5 1 3
amigos
Asiste al cine 183 39 222
Realiza algun deporte 127 29 156
Total 312 69 381

Grafico de barras

Disposicion
e Pago

W310a515

W16 o mas

200

150

100

Recuento

S0+

Asiste al cine Realiza algun deporte

Actividades

2. Factores gque actualmente le motivan para ir al cine, con los aspectos
gue encontrara en el nuevo servicio.

Motivacién / Factores tabulacién cruzada

Factores
Misma Un ambiente
calidad de mas Variedad de
pelicula/sonid | amigable/aco | Comida mas | géneros de
0 gedor variada pelicula Total
Motivacion Ambiente mas acogedor 20 13 3 9 45
No hay restnc}mones 17 33 1 20 71
(conversar-reirse)
Mayor pnvacu_:ia_ld que 85 56 3 a4 188
otorga el servicio
También sirve para 17 26 4 29 76
transportarse
Total 139 128 11 102 380




Gréfico de barras

100

Recuento

Ambierte mas

acogedor

Mayor privacidad Tabien sirve para
olor

restricciones  quectorgael  transportarse
(conversar-reirse)  serviclo

Motivacion

Nugvos Factores

| Misna calidad de
pelculalsonido

g Un abierte mas
amigable acogedor

[Jconida mas variada

| aredac de generos de
pelcuia

3. Las personas que si asisten al cine que tipo de actividades

adicionales al servicio de CINE Bus desearian que se oferte.

Actividades / Servicios Adicionales tabulacion cruzada

Servicios Adicionales

Fiestas de Eventos fiestas de
cumpleafos publicitarios despedida Total
Activi rganiza reunion n
ctividades ;)mgggosa euniones co 3 0 0 3
Asiste al cine 198 21 3 222
Realiza algun deporte 134 22 0 156
Total 335 43 3 381

Grafico de barras

200

150

100

Recuento

Organiza reuniones con
amigos

Asiste al cine Realiza algun deporte

Actividades

Senvicios
Adicionales

I Fiestas de cumplearios
B Eventos publicitarios
O fiestas de despedida




4. De acuerdo al género de las personas que respondieron, cuales son los
géneros pelicula de su preferencia.

GENERO / Terror tabulacion cruzada

Genero Terror

definitivamente | probablemente probablemente definitivamente
me agrada me agrada me agrada | no me agrada | no me agrada | no me agrada Total
GENERO  Masculino 66 22 18 19 34 66 225
Femenino 42 25 13 23 25 28 156
Total 108 47 31 42 59 94 381
Grafico de barras
Genera Terror
M definitivamente me agrada
Binesarean e
piiaenert o e
Drvuw_n_eagwaua
siyarete rome
- GENERO o
GENERO/ Accion tabulacion cruzada
Genero Accion
definitivamente | probablemente probablemente definitivamente
me agrada me agrada me agrada | no me agrada | no me agrada | no me agrada Total
GENERO  Masculino 47 29 35 50 43 21 225
Femenino 14 34 14 35 37 22 156
Total 61 63 49 85 80 43 381




Grafico de barras

Recuento

10

Mascuiing

Femenino

GENERO

Genera Accion

me agrada

Hl me agrada

Hno me agrada
[ defriivamente no me
aracla

GENERO / Comedia tabulacién cruzada

Genero Comedia

definitivamente | probablemente probablemente definitivamente
me agrada me agrada me agrada | no me agrada | no me agrada | no me agrada Total
GENERO  Masculino 35 29 39 36 44 42 225
Femenino 28 17 27 23 30 31 156
Total 63 46 66 59 74 73 381
Grafico de barras
. e
GENERO / Drama tabulacion cruzada
Genero Drama
Definitivamente | Probablemente probablemente Definitivamente
me agrada me agrada Me agrada | no me agrada | no me agrada | no me agrada Total
GENERO  Masculino 37 32 27 44 52 33 225
Femenino 41 28 19 27 16 25 156
Total 78 60 46 71 68 58 381




Recuento

Grafico de barras

Masculing

Genero Drama

Definitivaments me agrada
Probablemerte me agrada

e agrada

probablemerte no me
ada

no me agrada

Defintivamente no me
ia

Femenina

GENERO

GENERO / Genero Aventura tabulacion cruzada

Genero Aventura

probablement definitivament
definitivament | probablement e no me e nome
e me agrada | e me agrada_| me agrada agrada no me agrada agrada Total
GENERO Masculino 13 53 57 44 25 33 225
Femenino 12 35 21 34 35 19 156
Total 25 88 78 78 60 52 381
Grafico de barras
g
50 ]
[m]
mes
py ™
GENERO / Ciencia Ficcién tabulacion cruzada
Genero Ciencia Ficcion
probablement definitivament
definitivamen | probablement e nome e nome
te me agrada | e me agrada | me agrada agrada no me agrada agrada Total
GENERO Masculino 27 60 49 32 27 30 225
Femenino 19 17 62 14 13 31 156
Total 46 77 111 46 40 61 381




Grafico de barras
Genero Ciencia
Ficcion

[ ciefinfiivamente me agrad
acin

aarada

Recuento

mascuino Famenine
GENERO

4. Con que frecuencia asiste al cine en el periodo de un mes.

Actividades / Frecuencia mensual tabulacidon cruzada

Frecuencia mensual
1 a2 veces 3 a4 veces 5 0 mas Total
Activi rganiza reunion n
ctividades gm%gos a reuniones co 1 2 0 3
Asiste al cine 59 158 5 222
Realiza algun deporte 71 82 3 156
Total 131 242 8 381

Grafico de barras
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6. Qué tipo de actividades realiza en su tiempo libre, qué dias prefiere
para hacerlo y con qué frecuencia semanal lo hace.
Actividades / Frecuencia/ Dias de preferencia tabulacion cruzada
Frecuencia
Dias de preferencia la?2 3a4 50 mas Total
Lunes-Martes Actividades Asiste al cine 1 0 1
Realiza algun deporte 0 1 1
Total 1 1 2
Miércoles-Jueves Actividades Organiza reuniones con 2 0 0 2
amigos
Asiste al cine 134 14 0 148
Realiza algun deporte 10 46 38 94
Total 146 60 38 244
Viernes-Sabado-Domingo Actividades Organiza reuniones con 1 0 0 1
amigos
Asiste al cine 71 2 0 73
Realiza algun deporte 10 25 26 61
Total 82 27 26 135
Total Actividades Organiza reuniones con 3 0 0 3
amigos
Asiste al cine 206 16 0 222
Realiza algun deporte 20 71 65 156
Total 229 87 65 381

Dias de preferecia=Lunes-Martes

1,0

Recuento

Asiste al cine Realiza algun deporte

Actividades

Frecuenci

W1az
@5 o mas

a




Dias de preferecia=Miercoles-Jueves

1257

100-]

Recuento
o
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Organiza reuniones con
amigos
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Actividades
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050 mas
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Dias de preferecia=Viernes-Sabado-Demingo

Recuento

Organiza reuniones con
amigos

Asiste al cine

Actividades

Frecuencia
Wiaz
M3as
05 o mas

Realiza algun deporte

7. De acuerdo al género de las personas encuestadas que cudl es el punto
de venta de preferencia.

GENERO / Punto de Venta tabulacion cruzada

Punto de Venta

Una isla (Centro Llamada Pequefios
comercial) Via pagina web telefonica locales Total
GENERO  Masculino 42 75 98 10 225
Femenino 78 37 37 4 156
Total 120 112 135 14 381




Recuento

Grafico de barras

100

Masculino

Femenino

GENERO

Punto de Venta

WlUna ista (Centro comercial)

E via pagina web
ClLlamada telsfonica
W Pequefios locales

8. De acuerdo al género de las personas encuestadas, por qué medio le
informacion adicional

gustaria

recibir

promociones.

acerca del

GENERO / Promociones tabulacion cruzada

servicio y sus

Promociones
Correo
electrénico PéginaWeb Redes sociales | teléfono movil Total
GENERO Masculino 17 56 73 79 225
Femenino 39 20 75 22 156
Total 56 76 148 101 381
Grafico de barras
0 Promociones
cinero
9. De acuerdo al género de las personas encuestadas, con cuantas

personas adicionalmente acostumbra a salir.

GENERO / Personas tabulacién cruzada

Personas
2a3 4a5 5 0 mas Total
GENERO  Masculino 41 79 105 225
Femenino 21 52 83 156
Total 62 131 188 381




Grafico de barras

Personas
W2a3

WEaas
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GENERO

10. De acuerdo al género de las personas y las que han escuchado sobre
el Cine Movil, cuantas aprueban el servicio y cuantas estan indecisas.

Cine Movil / Aprobacion / GENERO tabulacion cruzada

Aprobacion
) Definitivamente

GENERO lo aprueba Indeciso Total
Masculino Cine Movil Si 37 25 62
No 125 38 163
Total 162 63 225
Femenino Cine Movil Si 30 51 81
No 30 45 75
Total 60 96 156
Total Cine Movil Si 67 76 143
No 155 83 238
Total 222 159 381

GENERO=Masculino

Aprobacion

120 Wl Definitivamerte lo aprusha
B Indeciso

100

Recuento

Cine Movil



GENERO=Femenino

60-]

Recuento

Cine Movil

Aprobacion

|Ml Definttivamerte lo aprueba
B indeciso

11. De acuerdo al género de las personas, que factores le desmotivarian
para no utilizar el servicio.

GENERO / Desmotivacion tabulacién cruzada

Desmotivacion

Caracteristicas
de proyeccion

Les gusta mas

(pantalla mas | Funciones estan capacidad una sala de cine
pequefia) limitadas limitada del bus | convencional Total
GENERO  Masculino 112 44 15 54 225
Femenino 87 32 7 30 156
Total 199 76 22 84 381

Grafico de barras
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jmL=s gusta
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PROFORMA DE PUBLICIDAD

UNA REVISTA INTERNACIONAL

TARIFAS 2015

ANEXO 8

UBICACIONES
Portada interior + pagina 3 $ 6.000
contraportada exterior $ 4.500
Portada interior $ 3.600
Contraportada interior $ 3.450
Dos paginas enfrentadas $ 4.700
Pagina y media frente a staff $ 3.300
10 primeros avisos derecho* $ 3.300
10 Primeras péaginas enfrentadas* $ 4.900
Pagina frente a destacados $ 3.300
Péagina dentro Social* $ 3.200
Pagina derecha $ 3.050
Péagina izquierda $ 2.650
Péagina publirreportaje indeter. $ 3.400
Dos péaginas de publirreportaje $ 5.239
2/3 P4g. Indeterminada $  2.000
% Pagina central $ 1.900
Y Pagina derecha $  1.600
Y Paginaindeterminada  [$ 1450 |
Dos medias pags. Enfrentadas $  2.900
1/3 P4gina indeterminada** $ 1.250

**Jnicamente en formato vertical y sujeto a disponibilidad de espacio
*10 primeros avisos no se puede reservar el orden, la revista se reserva el derecho de
colocarlos



Pagina WEB

)» Alfa
DIGIT AL

Ten una excelente pagina web desde USD 249*

stro de

Esta oferta incluye el disefio de la pagina, el servicio de host

z/almacenamiento por 1 afio, re

y Capacitacion

De mis consideraciones:
De scuerdo 3 su amable peticon acerca de elaboracion o rotulo pars su empresa con las
siguientes caracteristicas:

1. Base para el logotipo en tol galvanizado. 2=:2mts.

2. Elaboracion letras € isotipo en acero inoxidable. Letras tamareo 15x15cms. Isotipe Ixlmes.

3. Garantis estructura de scero inoxidable 5 afos.

4. Garantiz luces bed en lzotipo de 1 350 al exterior,

CANTIDAD DESCRIPCION PRECID PRECHD
UNITARK TOTAL
1 Lezraz Cosmopolitan Green 17 letraz en 85000
acero inoxidable con lsotipo y luces led.
1 Valla medida 8*2mts, con impresion en
) 1240 dps para e:iben:u'. &n bna 9E50.00
resistente. full coler imprese a un lade.
con dos reflectores
CONDICIOMNES DE LA PROPUESTA:
=  B0% INKIO DEL TRABAID 40% ENTREGA DEL MISMO
= A estos precios se incrementars el WA
= Enmtregs on 10 disz laborables realizado el anticipo solicitado
*  lIncluye instalacicn de la estrucburs e instalacion eléctrica del sistema_

Muy atentamente,

Lorena Perez C.
Cuentas Corporativas

Luis Felipe Borja N14-130 y Estrada / Telf: 2553023 f 3240362 / 0982267664 /
Vizsitanos en weww .im sEeEroup-ec oom




nduvallas’

PROPUESTA DE VALLAS
PUBLICITARIAS

COSMOPOLITAN GREEN

PROPUESTA COMERCIAL

Ubicacién

Periodo \ Cantidad Valor real Descuento | Valor a Pagar

Quito 3meses  2vallas $15.190,00 15% $12.910,00

Estos precios no incluyen 12% de IVA

CARACTERISTICAS EN EL TIPO DE ESTRUCTURA
Para ser Instaladas dentro de las grandes ciudades:

Estructura tubular central de 75 cm. de diametro y una altura de
12mtrs, con base empernada y brida cada 5 mtrs, pintura de fondo
uniprimer, esmaltes y lacas de primera calidad, Marco metalico
estructural un lado, canales, hierros, angulos, pintura de fondo
uniprimer

PARA LA PUBLICIDAD EXPUESTA

TELA VINILICA FOTOGRAFICA: Pantalla policromia en material vinilo
flexible DH 1600 Inkjet Printer con resolucion de hasta 740 DPI para
graficos vistos a una distancia 5 metros o mas, proteccion SUPER
GLASSKOTE protector telar acrilico UV garantia total (con impresién
a un lado para las vallas Front Light)

Los costos incluyen:

. Estructura metdlica tubular

. Pantalla vinilica flexible fotografica full color, Front light.

. Mantenimiento contindo

. Instalacion

. Localizacion de sitios

. Tramites Municipales o Provinciales

. Los impuestos provinciales y/o municipales si existieran los pagara
INDUVALLAS

. INDUVALLAS asume el 100% del arriendo de los sitios para la
instalacion de las Vallas

. Seguro contra robos y dafos

Plazo de entrega inmediato



ANEXO 9

La LUAE (LICENCIA UNICA DE ACTIVIDADES ECONOMICAS) es el
documento habilitante para el ejercicio de cualquier actividad econémica dentro
del Distrito Metropolitano de Quito. Que mediante la Ordenanza Nro. 308,
establece el régimen administrativo para la obtencién de las Licencias
Metropolitanas; y, en particular, de la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de Actividades Econdmicas en el Distrito Metropolitano de Quito.

La LUAE integra los siguientes permisos y/o autorizaciones administrativas:

¢ Informe de Compatibilidad y Uso de Suelo (ICUS)

e Permiso Sanitario

e Permiso de Funcionamiento de Bomberos

e Rotulacion (Identificacion de la actividad econdmica)
e Permiso Ambiental

e Licencia Unica Anual de Funcionamiento de las

e Actividades Turisticas

¢ Permiso Anual de Funcionamiento de la Intendencia
e General de Policia

Requisitos

e Formulario Unico de solicitud de LUAE

e Copiade RUC

e Copia de cédula de identidad o ciudadania del representante legal

e Copia de la papeleta de votacion del representante legal de las ultimas
elecciones

e Calificacion artesanal de la Junta Nacional de la Defensa del Artesano o
MIPRO (sélo para juridicos)

e En caso de no ser local propio: Autorizacion del duefio del predio para
colocar el rétulo (sé6lo para artesanos)

e Para colocar rétulo: En caso de propiedad horizontal: Autorizacién de la
asamblea de copropietarios o del administrador como representante
legal. En caso de rotulo existente: Dimensiones y fotografia de fachada
del local. En caso de rétulo nuevo: Dimensiones y esquema grafico de
como quedara el rétulo



ANEXO 10
FONDOS DE RESERVA

El IESS es recaudador del fondo de reserva de los empleados, obreros, y
servidores publicos, afiliados al Seguro General Obligatorio, que prestan
servicios por mas de un (1) afio para un mismo empleador, de acuerdo con el

Cddigo del Trabajo.

Segun la reforma a la "LEY PARA EL PAGO MENSUAL DEL FONDO DE
RESERVA Y EL REGIMEN SOLIDARIO DE CESANTIA POR PARTE DEL
ESTADOQO", publicada en el Registro Oficial No. 644, de 29 de julio del 2009, se
establece la nueva modalidad para el pago del fondo de reserva . Desde el
mes de agosto del 2009, el empleador paga mensualmente el fondo a sus

trabajadores.

Los que no deciden ahorrar en el IESS, reciben conjuntamente con el salario o
remuneracion, un valor equivalente al ocho coma treinta y tres por ciento

(8,33%) de la remuneracion de aportacion.

Si el afiliado decide que el empleador deposite en el IESS el valor mensual del
fondo de reserva, tiene que ingresar a la pagina www.iess.gob.ec, link fondos
de reserva, solicitud de acumulacion mensual). En ese caso el empleador
depositara en el IESS, mensualmente, el ocho coma treinta y tres por ciento
(8,33%) de la remuneracion de aportacion, conjuntamente con la planilla

mensual de aportes.

Si el empleador no paga el fondo de reserva dentro de los primeros quince dias
del mes siguiente al que corresponda, causa mora con los recargos y multas

correspondientes. (Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social, 2015)



ANEXO 11

Tapa Cinema Genérico Multicines Vaso de papel Doble Poly

Medidas 16 onz. /21 onz. /32 onz. Medida 21 onz.

Queso Cheddar Contenedor de nachos

Salsa Chili Fundas de papel mediana

Maquina dispensadora Maquina calentadora



!

Modelo 5300

Semilla de canguill

50 libras- producto importado desde
Argentina y Estados Unidos.

Equipamiento para salas de cine




ANEXO 12
PROFORMA DE INSUMOS, MAQUINARIAS Y EQUIPOS

CARSNACK

Quito, 21 de julio del 2015

COTIZACION

De mis consideraciones:

0.19
0.007
0.22
0.060
0.024
0.16

190.00
7.00
220.00
60.20
24.00
159.00
650.00
650.00
360.00
810.00

Funda de canguil mediano

Sorbetes

Bandeja para nachos

Vasos

Tapas

Canguil

Queso Cheddar 0.65

Salsa Chili 0.65

Dispensador de bebidas S 120.00

Canguileras medianas S 270.00

Dispensador de Queso S 40.00 120.00

Maquina de Nachos S 87.00 261.00

Equipo de proyeccion digital| $3,500.00 | $10,500.00
TOTAL COTIZACION $14,011.20

w[WnlnInumiuniunlxu

wnunnmnmnnnninmninin

Esta cotizacion tiene un tiempo de validez de 15 dias sin alteracion en los precios

PROFORMA DE TELEFONOS
PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
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Teléfono inaldmbrico $ $
4 | marca Panasonic 62.50 250.00

IVA 12% | 30.00

TOTAL |280.00

VIVE MEJOR, VEN 4

& IIA D7 ITENDAS
I VEIN IV FEIT VY

PROFORMA DE COMPUTADORAS

COMPUTADOR AIO DELL INTEL-N3530-4GB-500GB-LED19.5-W8
US$ 570.88

Precios NO incluyen IVA
3043PDC450W8

* Procesador: Intel Pentium N3530 2.16 Ghz
* Memoria RAM: 4 GB DDR3L
* Disco duro: 500 GB (5.400 RPM)


http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html
http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html
http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html
http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html
http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html
http://compu-tron.net/computo/computadores/computador-dell-aio-intel-n3530-4gb-500gb-led19-5-dvdrw-w8-3043pdc450w8.html

+ Pantalla: LED 19.5" (1600 x 900)
« Sistema operativo: Windows 8.1 (64 Bits)

TNOWIComPY

LO MISMO PERO MAS BARATO

IMPRESORA HP DESKJET 1515 MULTIFUNCION COLOR ESCANER
COPIA

Referencia Hp Deskjet 1515

Precio $80.64 este precio ya incluye IVA
Especificaciones Generales

Marca HP

Impresora

Tipo Multifuncional de Inyeccion

Tecnologia de Impresion Inyeccion térmica de tinta HP

Resolucién Color: Resolucion optimizada de hasta 4800 x 1200 dpi en color
(cuando se imprime desde una computadora con papel fotografico HP y 1200
dpi de entrada)

Negro: Hasta 600 x 600 ppp de reproduccién

Tiempo de Impresién de la primera pagina Negro: Velocidad maxima de 17
segundos

Color: 24 segundos
Velocidad de Impresion  Velocidad de impresion en negro:
Velocidad de impresion a color:

Alimentacion de Papel Bandeja entrada 60 hojas



Tamafio de Papel A4; B5; A5; A6; Sobre DL

Ciclo Mensual de Trabajo Hasta 1000 paginas

Volumen de Impresion Mensual Recomendado 300 a 400 paginas
Escaner

Tipo de Escaner  Cama plana

Resoluciéon de Escaner  Hasta 1200 ppp

Profundidad de Color 24 bits

Tamafio de escaneo (cama plana), maxi 216 x 297 mm
Copiadora

Cantidad de CopiasHasta 9 copias

Caracteristicas Fisicas

Dimensiones425.23 x 305.82 x 156.60 mm

Peso 3.6 Kg

Cartuchos

Incluidos HP 662: Cartucho de rendimiento estandar color Negro

HP 662: Cartucho de rendimiento estandar Tricolor



PROFORMA DE VEHICULOS

2

ECUAYUTONGS A.

W EM E

PROFORMA DE BUSES INTERPROVINCIALES MODIFICADOS
PRECIO
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO TOTAL
2 | vehiculos modificados $ 75,892.86 $ 151,785.72
IVA12% | $ 18,214.29
TOTAL | $ 170,000.01




ANEXO 13
RESUMEN FINANCIERO Y FLUJO DE CAJA
FLUJO DE CAJA ESPERADO-APALANCADO

ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 163,922.21 | 218,285.62 | 290,678.19 | 387,079.15| 515,450.66
Costo de los productos vendidos 150,061.26 | 152,490.82 | 152,723.84| 151,199.91| 152,226.71
UTILIDAD BRUTA 13,860.95 65,794.80 | 137,954.35| 235,879.23 | 363,223.95
Gastos sueldos 13,480.40 14,791.50 15,321.36 15,870.66 16,440.12
Gastos generales 23,217.67 23,965.13 26,776.09 30,330.77 34,868.88
Gastos de depreciacion 33,986.67 33,986.67 33,986.67 30,600.00 30,600.00
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (57,063.79) (7,188.50) 61,630.23 158,837.81 | 281,074.95
Gastos de intereses 10,579.21 8,602.87 6,441.14 4,076.62 1,490.29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (67,642.99)| (15,791.37) 55,189.09 154,761.19 | 279,584.66
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 8,278.36 23,214.18 41,937.70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (67,642.99)| (15,791.37) 46,910.73 131,547.01 | 237,646.96
22% IMPUESTO A LA RENTA - - 10,320.36 28,940.34 52,282.33
UTILIDAD NETA (67,642.99)| (15,791.37)]  36,590.37 | 102,606.67 | 185,364.63
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (57,063.79) (7,188.50)]  61,630.23 | 158,837.81| 281,074.95
Gastos de depreciacion 31,291.88 34,136.60 34,261.54 31,182.08 30,899.86
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 8,278.36 23,214.18 41,937.70
22% IMPUESTO A LA RENTA - - 10,320.36 28,940.34 52,282.33
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (25,531.91) 27,188.10 77,533.05 138,105.37 | 217,994.78
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 28,833.50 -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 (0.00) 2,741.91 3,185.10 4,022.06
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - (16,820.07)
I1. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 (0.00) 2,741.91 3,185.10 (12,798.02)
INVERSIONES (182,911.00)
RECUPERACIONES
Recuperacion maquinaria
Recuperacion vehiculos 130,798.00
Recuperacion equipo de computacion 2,040.20
I11. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (182,911.00) 132,838.20
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | (154,077.50) (25,059.91) 27,188.10 64,174.95| 138,490.47 | 338,034.97
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | (154,077.50)]  (25,059.91)]  27,188.10 64,174.95 | 138,490.47 | 338,034.97
Préstamo 127,046.70 - -
Gastos de interés (10,579.21) (8,602.87) (6,441.14) (4,076.62) (1,490.29)
Amortizacion del capital (21,068.16)|  (23,044.50)] (25,206.23)] (27,570.75)] (30,157.07)
Escudo Fiscal 3,565.19 2,899.17 2,170.66 1,373.82 502.23

IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (27,030.80)]  (53,142.08) (1,560.10)]  34,698.25| 108,216.92 | 306,889.83



FLUJO DE CAJA PESIMISTA-APALANCADO

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Ventas 152,190.04 171,491.54 193,240.96 217,748.75 245,364.75
Costo de los productos vendidos 150,061.26 152,490.82 152,723.84 151,199.91 152,226.71
UTILIDAD BRUTA 2,128.78 19,000.72 40,517.12 66,548.84 93,138.04
Gastos sueldos 13,480.40 14,791.50 15,321.36 15,870.66 16,440.12
Gastos generales 22,865.70 22,561.31 23,852.98 25,250.86 26,766.30
Gastos de depreciacién 33,986.67 33,986.67 33,986.67 30,600.00 30,600.00
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (68,443.99)]  (52,578.75)| (32,883.88)]  (5,412.67)| 19,091.62
Gastos de intereses 10,579.21 8,602.87 6,441.14 4,076.62 1,490.29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (79,023.20)] (61,181.62)] (39,325.02) (9,489.29) 17,601.32
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - - - 2,640.20
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (79,023.20)]  (61,181.62)| (39,325.02)]  (9,489.29)|  14,961.13
22% IMPUESTO A LA RENTA - - - - 3,291.45
UTILIDAD NETA (79,023.20)] (61,181.62)| (39,325.02) (9,489.29) 11,669.68
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (68,443.99) (52,578.75) (32,883.88) (5,412.67) 19,091.62
Gastos de depreciacién 31,291.88 34,136.60 34,261.54 31,182.08 30,899.86
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - - - 2,640.20
22% IMPUESTO A LA RENTA - - - - 3,291.45
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (36,912.11)] (18,202.16) 1,617.66 26,009.41 44,299.83
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 28,833.50 -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 (0.00) - - 901.36
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - - (1,845.36)
II. VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 (0.00) - - (944.00)
INVERSIONES (182,911.00)
RECUPERACIONES
Recuperaciéon maquinaria
Recuperacidn vehiculos 130,798.00
Recuperacién equipo de computacion 2,040.20
1ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (182,911.00) 132,838.20
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | (154,077.50) (36,440.11)] (18,202.16)| (14,482.34) 23,209.41| 176,194.03
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO [ (15407750 (36,440.11) (18,202.16) (14,482.34)  23,209.41| 176,194.03
Préstamo 127,046.70 - -
Gastos de interés (10,579.21) (8,602.87) (6,441.14) (4,076.62) (1,490.29)
Amortizacién del capital (21,068.16)]  (23,044.50)| (25,206.23)] (27,570.75)|  (30,157.07)
Escudo Fiscal 3,565.19 2,899.17 2,170.66 1,373.82 502.23
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (27,030.80) (64,522.28)| (46,950.35)] (43,959.04) (7,064.14)| 145,048.90




FLUJO DE CAJA OPTIMISTA-APALANCADO

ANOO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4 ANO 5
Ventas 170,304.35 | 242,813.29| 346,193.69 | 493,589.42 | 703,740.49
Costo de los productos vendidos 150,061.26 |  152,490.82 152,723.84 151,199.91 | 152,226.71
UTILIDAD BRUTA 20,243.09 90,322.47 | 193,469.85| 342,389.51| 551,513.78
Gastos sueldos 13,480.40 14,791.50 15,321.36 15,870.66 16,440.12
Gastos generales 23,409.13 24,700.96 28,441.56 33,526.08 40,517.57
Gastos de depreciacion 33,986.67 33,986.67 33,986.67 30,600.00 30,600.00
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (50,873.10)]  16,603.34 | 115,480.27 | 262,152.77 | 463,716.09
Gastos de intereses 10,579.21 8,602.87 6,441.14 4,076.62 1,490.29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (61,452.31) 8,000.47 | 109,039.13| 258,076.15| 462,225.80
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 2,241.71 16,355.87 38,711.42 69,333.87
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (61,452.31) 5,758.76 92,683.26 | 219,364.73 | 392,891.93
22% IMPUESTO A LA RENTA - 2,794.67 20,390.32 48,260.24 86,436.22
UTILIDAD NETA (61,452.31) 2,964.09 72,29294| 171,104.49  306,455.70
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (50,873.10)]  16,603.34 | 115,480.27 | 262,152.77 | 463,716.09
Gastos de depreciacion 31,291.88 34,136.60 34,261.54 31,182.08 30,899.86
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - 2,241.71 16,355.87 38,711.42 69,333.87
22% IMPUESTO A LA RENTA - 2,794.67 20,390.32 48,260.24 86,436.22
1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (19,341.22)|  45943.55| 113,235.62| 206,603.19 | 339,085.86
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 28,833.50 -
VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 1,378.92 3,319.64 4,872.89 6,711.90
RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO - (26,798.79)
I VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 472.00 1,378.92 3,319.64 4,872.89 | (20,086.89)
INVERSIONES (182,911.00)
RECUPERACIONES
Recuperacion maquinaria
Recuperacidn vehiculos 130,798.00
Recuperacion equipo de computacion 2,040.20
I1l. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (182,911.00) 132,838.20
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | (154,077.50)|  (18,869.22)|  47,322.47 | 100,455.26 | 208,676.08 | 451,837.17
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO | (154,077.50)|  (18,869.22)]  47,322.47 | 100,455.26 | 208,676.08 | 451,837.17
Préstamo 127,046.70 - -
Gastos de interés (10,579.21) (8,602.87) (6,441.14) (4,076.62) (1,490.29)
Amortizacion del capital (21,068.16)|  (23,044.50)]  (25,206.23)]  (27,570.75)] (30,157.07)
Escudo Fiscal 3,565.19 2,899.17 2,170.66 1,373.82 502.23
IV. FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA (27,030.80)]  (46,951.40)]  18,574.27 70,978.56 | 178,402.53 | 420,692.03




ANEXO 14

Amortizaciones

PERIODO ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Gasto de amortizacion

Costo de compra $ 1,200.00 [ $ 1,200.00 [ $ 1,200.00 [ $ 1,200.00 | $ 1,200.00 | $ 1,200.00
Gasto de amortizacién $ 24000 | $ 24000 | S 240.00 | $ 240.00 | $ 240.00
Amortizacién Acum $ 1,560.00 | $ 4,440.00 [ $ 7,320.00 | $10,200.00 | $13,080.00
Valor en libros $ 1,200.00 | S 960.00 | $ 720.00| S 480.00 | $ 240.00 | $ -

Amortizacion del préstamo

ANO1
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 1
Saldo inicial $127,046.70 | $ 125,362.27 | § 123,665.21 | $121,955.41 | $120,232.80 | $ 118,497.27 | 5 116,748.71 | $114,987.05 | $113,212.17 | $ 111,423.98 | $109,622.38 | $ 107,807.27
Pago mensual (cuota) $ 2637.28[5 2637285 2637.28|S5 2637.28|S5 2637.28|5 2637.28 (S 26378 |5 2637.28|S 2637.28|S 2637.28|S5 2637285 2,637.28
Gasto Interés S 95285[S8 940225  2749|S  91467|S 90L75|S 88873 (S 87562 (S  86240[S  849.09|S 835685 82217|5 80855
Amortizacion al capital $ 1684435 1697.06|5 170979|$ 1722615 173553 |5 174855(S 176167 (S 177488 (S 178819(S 1801605 1815115 182873
Saldo final $125,362.27 | $ 123,665.21 | $ 121,955.41 | $120,232.80 | $ 118,497.27 | $ 116,748.71 | $ 114,987.05 | $ 113,212.17 | $111,423.98 | $109,622.38 | $107,807.27 | $ 105,978.54

13 14 15 16 17 20 21 2 23 24
$105,978.54 | $ 104,136.10 | $ 102,279.84 | $ 100,409.66 | $ 98,525.45 | 5 96,627.11 | $ 94,714.53 | $ 92,787.61 | 5 90,846.24 | $ 88,890.31 | S 86,919.70 | S 84,934.32
S 2637285 2,637.28 |5 2,637.28 |5 2,637.28|S 2,637.28 | S 2,637.28 | S 2,637.28 | S 2,637.28 | & 2,637.28 [ S 2,637.28 | S 2,637.28 | § 2,637.28
S 79484|S 78L02|$S 76710|S 753.07 (S 73894|S 72470|S 71036|S 695915 68135[S 666.68[S 651.90|S 637.01
S 1842445 185%626|5 187018 |5 188421 |5 1,89834 S 191258 | S 192692 | S 1,941.37 [ S 1,955.93 | $ 1,970.60 | S 1,985.38 | S 2,000.27
$104,136.10 | $ 102,279.84 | $ 100,409.66 | S 98,525.45 | $ 96,627.11 | 5 94,714.53 | $ 92,787.61 | $90,846.24 | S 88,890.31 | $ 86,919.70 | § 84,934.32 | S 82,934.05

ANO3
25 26 2] 28 29 30 31 32 33 34 35 36
$82,934.05 [ $80,918.77 | $ 78,888.38 | $ 76,842.76 | S 74,781.80 | $ 72,705.39 | $ 70,613.40 | S 68,505.72 | $ 66,382.23 | S 64,242.82 | S 62,087.36 | $ 59,915.73
$ 2637.28 S 2,637.28 | S 2,637.28 | $ 2,637.28 | S 2,637.28 | § 2,637.28 | $ 2,637.28 | S 2,637.28 | & 2,637.28 | S 2,637.28 | S 2,637.28 | § 2,637.28
S 62015 606895 59166|S 57632|S 560865 54529 (S 52960 |S 51379 |S 497.87 S 481.82 | S  46h.66 | S  449.37
$ 201528 S 2,030.39 | § 2,045.62 | S 2,060.96 [ S 2,076.42 | S 2,091.99 | $ 2,107.68 | S 2,123.49 | S 2,139.41 | $ 2,155.46 | S 2,171.63 | § 2,187.91
$80,918.77 | $78,888.38 | S 76,842.76 | S 74,781.80 | $ 72,705.39 | $ 70,613.40 | $ 68,505.72 | S 66,382.23 | $ 64,242.82 | $ 62,087.36 | $ 59,915.73 | $ 57,727.82

ANO 4

37 38 39 40 L} [} 3 44 45 46 47 a8
$57,727.82 | $ 55,523.50 | $ 53,302.64 | $ 51,065.13 | $ 48,810.84 | S 46,539.64 | S 44,251.41 | § 41,946.01 | $ 39,623.33 | $ 37,283.22 | § 34,925.57 | $ 32,550.23
$ 2,637.28 | $ 2,637.28 | $ 2,637.28 | S 2,637.28|S 2,637.28 S 2,637.28 S 2,637.28 | § 2,637.28 | § 2,637.28 | § 2,637.28 | § 2,637.28 | $ 2,637.28
S 4329 |S 41643 (S 399.77|S 38299 (S 366.08(S 349.05(S 33189 |6 31460 (S 29717 | 27962 |6 26194 |$ 24413
$ 2,20432|$ 2,22085|$ 2,237.51| S 2,254.29 S 2,271.20 [ $ 2,288.23 | $ 2,305.39 | § 2,322.69 | $ 2,340.11 | & 2,357.66 | & 2,375.34 | S 2,393.15
$55,523.50 | $ 53,302.64 | $ 51,065.13 | $ 48,810.84 | $ 46,539.64 | $ 44,251.41 | § 41,946.01 | $ 39,623.33 | $ 37,283.22 | $ 34,925.57 | & 32,550.23 | $ 30,157.07

ANOS

49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
$30,157.07 | $ 27,745.97 | $ 25,316.78 | $ 22,869.38 | $ 20,403.62 | $ 17,919.37 | $ 15,416.48 | $ 12,894.82 | $ 10,354.25 | $ 7,794.63 | § 5,215.81 | $ 2,617.65
$ 2,637.28 | $ 2,637.28 | $ 2,637.28 | $ 2,637.28 | $ 2,637.28 | S 2,637.28 | S 2,637.28 | S 2,637.28 | 2,637.28 | $2,637.28 | $ 2,637.28 | § 2,637.28
$ 2618|$ 20809|$ 189.88 (S 17152 (S 153.03 (S 13440(S 11562(S 96.71|$  77.66|S 5846(S 39.12|$ 19.63
$ 241110 | § 2,429.19 | § 2,447.40 | § 2,465.76 | S 2,484.25 [ S 2,502.89 [ S 2,521.66 | S 2,540.57 | $ 2,559.62 | $2,578.82 | § 2,598.16 | $ 2,617.65
$27,745.97 | § 25,316.78 | $ 22,869.38 | $ 20,403.62 | $ 17,919.37 | § 15,416.48 | $ 12,894.82 | $ 10,354.25 | $ 7,794.63 | $5,215.81 | $ 2,617.65 | $  (0.00)




ANEXO 15
PROYECCION DE VENTAS

Inicial Afio 1 I

Mes 0 1 2 3 4 5 6 1 8 9 10 1 1
Incremento 0% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 2% 2% 3% 3%
Cantidad proyectada de ventas 600 612 624 637 649 669 689 710 724 738 761 783
Incremento 0% 0% 0% 0% 0% 0.00% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Precio S 2000(S 20005 2000)S 2000{S 2000{5 200|S 2000]S 2000{S 20005 2000|S 2000{5 20.00
TOTAL INGRESOS VENTAS $ 12,000.00 | § 12,240.00 | § 12,484.80 | $ 12,734,50 | $ 12,989.19 | § 13,378.86 | § 13,780.23 | § 14,193.63 | $ 1447751 | § 14,767.06 | § 15,210.07 | $ 15,666.37
Afio 2
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
2% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 2% 2% 3% 3%
799 815 831 848 865 891 918 945 964 983 1013 1043
0% 0% 0% 0% 0% 0.00% 0% 0% 0% 0% 0% 0.00%
S 20.00 | $ 20.00 | S 20.00 | S 20.00 | S 20.00 | $ 20.00 | S 20.00 | S 20.00 | $ 20.00 | S 20.00 | S 20.00 | S 20.00
$ 15,979.70 | $ 16,299.29 | $ 16,625.28 | $ 16,957.78 | $ 17,296.94 | $ 17,815.85 | $ 18,350.32 | $ 18,900.83 | $ 19,278.85 | $ 19,664.43 | $ 20,254.36 | $ 20,861.99

Afio 3
25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36
2% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 2% 2% 3% 3%
1064 1085 1107 1129 1152 1186 1222 1258 1284 1309 1349 1389
0% 0% 0% 0% 0% 0.00% 0% 0% 0% 0% 0% 0.00%
S 2000(S 20005 2000(S 2000[S 2000|S 2000|S 20005  20.00($ 20.00 | S 20.00 | S 20.00 | S 20.00
$21,279.23 | § 21,704.81 | § 22,138.91 | § 22,581.69 | § 23,033.32 | § 23,724.32 | § 24,436.05 | $ 25,169.13 | $ 25,672.52 | § 26,185.97 | § 26,971.55 [ $ 27,780.69

Afio 4
37 38 39 40 41 42 43 44 45 46 47 48
2% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 2% 2% 3% 3%
1417 1445 1474 1504 1534 1580 1627 1676 1709 1744 1796 1850
0% 0% 0% 0% 0% 0.00% 0% 0% 0% 0% 0% 0.00%
$ 20.00 | S 20.00 | $ 20.00 | $ 20.00 | 20.00 | $ 20.00 | S 20.00 | $ 20.00 | $ 20.00 | 20.00 | $ 20.00 | S 20.00
$ 28336315 28903.03|$ 29481.09|$ 30,070.71|$ 3067213 |$ 31,592.29 [$ 32,540.06 | $ 33,516.26 | S 34,186.59 | S 34,870.32 | § 3591643 | $ 36,993.92

54

2% 2% 2% 2% 2% 3% 3% 3% 2% 2% 3% 3%
1887 1924 1963 2002 2042 2103 2167 2232 2276 2322 2391 2463
0% 0% 0% 0% 0% 0.00% 0% 0% 0% 0% 0% 0.00%
S 20.00 20.00 [ S 20.00| S 20.00 | S 20.00 [ S 20.00| S 20.00 | S 20.00 [ S 20.00| S 20.00 | S 20.00 [ S 20.00

S 37,733.80 $ 39,258.25 40,043.41 42,069.61 | $ 43,331.70 44,631.65 45,524.28 46,434.77 47,827.81




INVERSION INICIAL

item

Activos Fijos

Cantidad
(unidades)

ANEXO 16

Costo
Unitario

Valor de

Vida Util

Costo Total -
(aiios)

Valor de
rescate
unitario

mercado al
fin del
proyecto

Dispensador de bebidas

120.00

10

12.00

Canguileras medianas

270.00

10

27.00

Dispensador de Queso

40.00

10

4.00

Maguina de Nachos

Cantidad
(unidades)

Costo
Unitario

87.00

Vida Util

Costo Total -
(afios)

10

Valor de Valor
mercado al |contablea la
fin del vida del
proyecto proyecto

Valor de
rescate
unitario

8.70

Valor residual
después de
impuestos
(unitario)

Valor residual
después de
impuestos

(total)

Cantidad

Eaui
quine (unidades)

85,000.00

Costo
Unitario

170,000.00

Vida Util

Costo Total -
(afios)

17,000.00 [  90,000.00 [  17,000.00

Valor de Valor de Vnzllor

ala

65,399.00

Valor residual
di s de

130,798.00

Valor residual

rescate mercado

vida del
proyecto

unitario unitario

P

d de

P

P

(unitario)

(total)

Equipo de proyeccion digital

3,500.00

8.00

5.30

10.61

Computadoras e impresoras

720.00

70.00

46.41

185.64

Teléfonos

70.00

12.00

7.96

31.82

Activos Intangibles

Cantidad
(unidades)
4

Vida Util
(anos)
5

Costo
Unitario
300.00

Costo Total

Software

1,200.00




ANEXO 17
ESTADO DE RESULTADOS ESPERADO-APALANCADO

ESTADO DE RESULTADOS OPTIMISTA-APALANCADO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

| afo1 | ANo2 | ANo3 | ANo4 | ANoOs
Ventas 163,922.21  218,285.62  290,678.19 387,079.15 515,450.66
Costo de los productos vendidos 150,061.26  152,490.82  152,723.84 151,199.91 152,226.71
UTILIDAD BRUTA 13,860.95 65,794.80 137,954.35 235,879.23 363,223.95
Gastos sueldos 13,480.40 14,791.50 15,321.36 15,870.66 16,440.12
Gastos generales 23,217.67 23,965.13 26,776.09 30,330.77 34,868.88
Gastos de depreciacion 33,986.67 33,986.67 33,986.67 30,600.00 30,600.00
Gastos de amortizacion 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (57,063.79) (7,188.50)  61,630.23 158,837.81 281,074.95
Gastos de intereses 10,579.21 8,602.87 6,441.14 4,076.62 1,490.29
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (67,642.99) (15,791.37)  55,189.09 154,761.19 279,584.66
15% PARTICIPACION TRABAJADORES - - 8,278.36 23,214.18 41,937.70
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (67,642.99) (15,791.37)  46,910.73 131,547.01 237,646.96
22% IMPUESTO A LA RENTA - - 10,320.36 28,940.34 52,282.33
UTILIDAD NETA (67,642.99) (15,791.37)  36,590.37 102,606.67 185,364.63

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MARGEN BRUTO 8.46% 30.14% 47.46% 60.94% 70.47%
MARGEN OPERACIONAL -34.81% -3.29% 21.20% 41.03% 54.53%
MARGEN NETO -41.27% -7.23% 12.59% 26.51% 35.96%

ANO5

Ventas
Costo de los productos vendidos

170,304.35
150,061.26

242,813.29
152,490.82

346,193.69
152,723.84

493,589.42
151,199.91

703,740.49
152,226.71

UTILIDAD BRUTA

20,243.09

90,322.47

193,469.85

342,389.51

551,513.78

Gastos sueldos

Gastos generales
Gastos de depreciacion
Gastos de amortizacion

13,480.40
23,409.13
33,986.67

240.00

14,791.50
24,700.96
33,986.67

240.00

15,321.36
28,441.56
33,986.67

240.00

15,870.66
33,526.08
30,600.00

240.00

16,440.12
40,517.57
30,600.00

240.00

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.

(50,873.10)

16,603.34

115,480.27

262,152.77

463,716.09

Gastos de intereses

10,579.21

8,602.87

6,441.14

4,076.62

1,490.29

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION

(61,452.31)

8,000.47

109,039.13

258,076.15

462,225.80

15% PARTICIPACION TRABAJADORES

2,241.71

16,355.87

38,711.42

69,333.87

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(61,452.31)

5,758.76

92,683.26

219,364.73

392,891.93

22% IMPUESTO A LA RENTA

2,794.67

20,390.32

48,260.24

86,436.22

UTILIDAD NETA

(61,452.31)

2,964.09

72,292.94

171,104.49

306,455.70

ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

MARGEN BRUTO

11.89%

37.20%

55.88%

69.37%

MARGEN OPERACIONAL

-29.87%

6.84%

33.36%

53.11%

MARGEN NETO

-36.08%

1.22%

20.88%

34.67%




ESTADO DE RESULTADOS PESIMISTA-APALANCADO

ANO1

ANO 2

ANO3

ANO 4

ANOS

Ventas
Costo de los productos vendidos

152,190.04
150,061.26

171,491.54
152,490.82

193,240.96
152,723.84

217,748.75
151,199.91

245,364.75
152,226.71

UTILIDAD BRUTA

2,128.78

19,000.72

40,517.12

66,548.84

93,138.04

Gastos sueldos

Gastos generales
Gastos de depreciacion
Gastos de amortizacidn

13,480.40
22,865.70
33,986.67

240.00

14,791.50
22,561.31
33,986.67

240.00

15,321.36
23,852.98
33,986.67

240.00

15,870.66
25,250.86
30,600.00

240.00

16,440.12
26,766.30
30,600.00

240.00

UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP.

(68,443.99)

(52,578.75)

(32,883.88)

(5,412.67)

19,091.62

Gastos de intereses

10,579.21

8,602.87

6,441.14

4,076.62

1,490.29

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION

(79,023.20)

(61,181.62)

(39,325.02)

(9,489.29)

17,601.32

15% PARTICIPACION TRABAJADORES

2,640.20

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

(79,023.20)

(61,181.62)

(39,325.02)

(9,489.29)

14,961.13

22% IMPUESTO A LA RENTA

3,291.45

UTILIDAD NETA

(79,023.20)

(61,181.62)

(39,325.02)

(9,489.29)

11,669.68

ANO1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

MARGEN BRUTO

1.40%

11.08%

20.97%

30.56%

MARGEN OPERACIONAL

-44.97%

-30.66%

-17.02%

-2.49%

MARGEN NETO

-51.92%

-35.68%

-20.35%

-4.36%




ANEXO 18

BALANCE GENERAL ESCENARIO ESPERADO-APALANCADO

0

1

2

3

4

5

ACTIVOS

219,349.50

131,110.35

92,274.48

91,851.53

170,072.55

329,302.17

Corrientes

36,438.50

(17,573.99)

(22,183.18)

10,069.53

119,130.55

309,200.17

Efectivo

36,438.50

(17,573.99)

(22,183.18)

10,069.53

119,130.55

309,200.17

Cuentas por Cobrar

Inventarios Prod. Terminados

Inventarios Materia Prima

Inventarios Sum. Fabricacidn

No Corrientes

182,911.00

148,684.33

114,457.67

81,782.00

50,942.00

20,102.00

Propiedad, Plantay Equipo

181,711.00

181,711.00

181,711.00

183,262.00

183,262.00

183,262.00

Depreciacion acumulada

33,986.67

67,973.33

101,960.00

132,560.00

163,160.00

Intangibles

1,200.00

1,200.00

1,200.00

1,200.00

1,200.00

1,200.00

Amortizacién acumulada

240.00

480.00

720.00

960.00

1,200.00

PASIVOS

134,651.70

114,055.54

91,011.05

68,546.73

44,161.08

45,772.04

Corrientes

7,605.00

8,077.00

8,077.00

10,818.91

14,004.01

18,026.07

Cuentas por pagar proveedores

7,605.00

7,605.00

7,605.00

7,605.00

7,605.00

7,605.00

Sueldos por pagar

472.00

472.00

472.00

472.00

472.00

Impuestos por pagar

2,741.91

5,927.01

9,949.07

No Corrientes

127,046.70

105,978.54

82,934.05

57,727.82

30,157.07

27,745.97

Deuda a largo plazo

127,046.70

105,978.54

82,934.05

57,727.82

30,157.07

27,745.97

PATRIMONIO

84,697.80

84,697.80

84,983.29

121,573.66

224,180.32

409,544.95

Capital

84,697.80

84,697.80

84,697.80

84,697.80

84,697.80

84,697.80

Utilidades retenidas

285.49

36,875.86

139,482.52

324,847.15

Valoracion Empresa

219,349.50

198,753.34

175,994.33

190,120.38

Estructura de Capital

268,341.40

455,316.99

Anos

Estructura de Capital

Deuda

61.39%

57.39%

51.71%

36.05%

16.46%

10.05%

Capital

38.61%

42.61%

48.29%

63.95%

83.54%

89.95%




BALANCE GENERAL ESCENARIO PESIMISTA-APALANCADO

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 219,349.50 119,730.14 35,504.02 | (43,576.22)] (80,636.26)] (98,222.29)
Corrientes 36,438.50 (28,954.19)| (78,953.64)| (125,358.22)| (131,578.26)| (118,324.29)
Efectivo 36,438.50 | (28,954.19) (78,953.64)| (125,358.22) (131,578.26)| (118,324.29)
Cuentas por Cobrar - -
Inventarios Prod. Terminados - -
Inventarios Materia Prima - -
Inventarios Sum. Fabricacion - -
No Corrientes 182,911.00 148,684.33 | 114,457.67 81,782.00 50,942.00 20,102.00
Propiedad, Plantay Equipo 181,711.00 181,711.00 181,711.00 183,262.00 183,262.00 183,262.00
Depreciacion acumulada - 33,986.67 67,973.33| 101,960.00| 132,560.00| 163,160.00
Intangibles 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Amortizacion acumulada - 240.00 480.00 720.00 960.00 1,200.00
PASIVOS 134,651.70 114,055.54 91,011.05 65,804.82 38,234.07 36,724.33
Corrientes 7,605.00 8,077.00 8,077.00 8,077.00 8,077.00 8,978.36
Cuentas por pagar proveedores 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00
Sueldos por pagar - 472.00 472.00 472.00 472.00 472.00
Impuestos por pagar - 901.36
No Corrientes 127,046.70 105,978.54 82,934.05 57,727.82 30,157.07 27,745.97
Deuda a largo plazo 127,046.70 105,978.54 82,934.05 57,727.82 30,157.07 27,745.97
PATRIMONIO 84,697.80 84,697.80 56,847.30 17,522.28 8,032.99 19,702.67
Capital 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80
Utilidades retenidas - (27,850.50)| (67,175.52)]  (76,664.81)]  (64,995.13)
Valoracion Empresa 219,349.50 198,753.34  147,858.35 83,327.10 46,267.06 56,427.00

Estructura de Capital

Aios 0 1 2 3 4 5
Estructura de Capital
Deuda 61.39% 57.39% 61.55% 78.97% 82.64% 65.08%
Capital 38.61% 42.61% 38.45% 21.03% 17.36% 34.92%




BALANCE GENERAL ESCENARIO OPTIMISTA-APALANCADO

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA PROYECTADO

0 1 2 3 4 5
ACTIVOS 219,349.50 137,301.03 | 118,599.54 | 154,456.89 | 302,863.52 | 585,874.05
Corrientes 36,438.50 (11,383.30) 4,141.87 72,674.89| 251,921.52| 565,772.05
Efectivo 36,438.50 (11,383.30) 4,141.87 72,674.89 | 251,921.52| 565,772.05
Cuentas por Cobrar - -
Inventarios Prod. Terminados - -
Inventarios Materia Prima - -
Inventarios Sum. Fabricacion - -
No Corrientes 182,911.00 148,684.33 | 114,457.67 81,782.00 50,942.00 20,102.00
Propiedad, Plantay Equipo 181,711.00 181,711.00 | 181,711.00| 183,262.00| 183,262.00| 183,262.00
Depreciacion acumulada - 33,986.67 67,973.33| 101,960.00| 132,560.00| 163,160.00
Intangibles 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
Amortizacion acumulada - 240.00 480.00 720.00 960.00 1,200.00
PASIVOS 134,651.70 114,055.54 92,389.96 70,503.38 47,805.52 52,106.31
Corrientes 7,605.00 8,077.00 9,455.92 12,775.56 17,648.45 24,360.34
Cuentas por pagar proveedores 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00 7,605.00
Sueldos por pagar - 472.00 472.00 472.00 472.00 472.00
Impuestos por pagar - 1,378.92 4,698.56 9,571.45 16,283.34
No Corrientes 127,046.70 105,978.54 82,934.05 57,727.82 30,157.07 27,745.97
Deuda a largo plazo 127,046.70 105,978.54 82,934.05 57,727.82 30,157.07 27,745.97
PATRIMONIO 84,697.80 84,697.80 94,426.74 | 166,719.68| 337,824.17| 644,279.87
Capital 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80 84,697.80
Utilidades retenidas - 9,728.94 82,021.88 | 253,126.37| 559,582.07
Valoracion Empresa 219,349.50 198,753.34  186,816.70  237,223.06  385,629.69  696,386.19

Estructura de Capital

Afios 0 1 | 2 | 3 | a 5
Estructura de Capital
Deuda 61.39% 57.39% 49.45% 29.72% 12.40% 7.48%
Capital 38.61% 42.61% 50.55% 70.28% 87.60% 92.52%






