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Naranja Producciones S.A.C., por asistirnos en todo

momento en la recoleccion de informacion.



Resumen Ejecutivo

En el presente Proyecto Gerencial Aplicado (PGA) se desarrolla el plan estratégico para la
empresa Naranja Producciones S.A.C. en el periodo del 2018 al 2021, con el fin de que la
empresa pueda incrementar su rentabilidad y mejorar el servicio a su clientela. Naranja
Producciones S.A.C. es una empresa fundada hace cuatro afios con la finalidad de
publicitar a las organizaciones, desde las mas pequefias hasta las mas grandes, con el
objetivo de comunicar su razén de ser en el mercado peruano, generando asi un mejor

posicionamiento de la marca y fidelizacién del cliente final.

Naranja Producciones S.A.C. comenzé vendiendo el servicio de shows infantiles bajo la
marca de Castillo Magico. Es mediante este servicio que los propietarios César Hugo Jaén
Seminario y Sherylin Roméan, empezaron a ofrecer otros servicios como BTL y la

elaboracion de eventos a sus clientes.

El mayor problema de Naranja Producciones S.A.C., es que ha crecido tan rapido en estos
tltimos cuatro afios, que internamente se han desorganizado y no pueden atender de
manera rapida y efectiva a sus clientes. Sin embargo, una oportunidad es que las empresas
realizan campafias interactivas que les permite fidelizar a sus clientes, de modo que
personalizan sus anuncios y sus productos con el propdésito de crear una experiencia nueva

y Unica.

Las estrategias a utilizar son de Penetracibn de Mercado, Desarrollo de Mercado vy

Desarrollo de Producto, las cuales, nos permitiran lograr los objetivos planeados.

Lainversion para llevar a cabo las iniciativas que nos permitirdn lograr las metas de Naranja
Producciones S.A.C. es asciende a S/ 295,734.00. El financiamiento se conseguira de
manera interna y externa; por lo tanto, la empresa Naranja Producciones S.A.C. destinara
de sus recursos propios S/ 208,234.00 y la diferencia de S/ 87,500.00 se obtendra de un

crédito financiero.

Empleando las estrategias ya mencionadas, el VAN de nuestro flujo financiero seria
S/472,868.62 y el TIR de 42%. Esto significa que el VAN al ser mayor a cero, ha cumplido
con la tasa y ha generado una ganancia. Ademas, el TIR es mayor a la tasa exigida por los

inversionistas, por tal motivo, el proyecto deberia ser aprobado.



Finalmente, recomendamos la implementacion de este Plan Estratégico 2018 — 2021
porque la empresa Naranja Producciones S.A.C. puede lograr incrementar su participacion
de mercado, la rentabilidad, la eficiencia y eficacia, por ende, su publico objetivo estaria

satisfecho con su desarrollo.
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Introduccién

En la actualidad, el marketing y la publicidad trabajan juntas para lograr un objetivo en
comun: llegar al cliente a través de diferentes estrategias, de tal manera que se pueda
percibir lo que una empresa desea ofertar. Una de estas estrategias de publicidad es el
“Below The Line”, mas conocida por sus siglas BTL, consiste en un medio de publicidad no
tradicional dirigida a segmentos especificos del mercado, teniendo en cuenta que para ser
efectiva debe generar una experiencia, identificacion y relacion con el consumidor,
transmitiéndole la certeza de que, al adquirir el bien o servicio, éste contendra los beneficios

gue necesita, obteniendo asi una solucién a su necesidad.

Es asi que, Naranja Producciones S.A.C. se funda el 05 de abril de 2013 con la
finalidad de ayudar a las organizaciones, desde las mas pequefas hasta las mas grandes,
con el objetivo de comunicar su razon de ser en el mercado peruano, generando asi un

mejor posicionamiento de la marca y fidelizaciéon del cliente final.

El presente documento contiene diez capitulos cuyos contenidos se describiran a

continuacion de una manera sintetizada.

El Capitulo | expone las generalidades del documento, es decir, se abordaran temas
como los antecedentes de la empresa, determinacion del problema y oportunidades,

justificacion, objetivos, alcances y limitaciones de la investigacion.

El Capitulo Il presenta a la empresa, sus antecedentes, la descripcion del negocio,
el ciclo de vida del producto, estructura organizacional, situaciéon de mercado y situacion

financiera de la industria en la actualidad.

El Capitulo 11l contiene la formulacion de visién, misién, valores de la empresa y su

alineamiento estratégico.

El Capitulo IV expone el andlisis externo, las tendencias de las variables del
entorno, el impacto en los clientes y proveedores, el efecto en la empresa, las

oportunidades y la matriz de evaluacion de los factores externos EFE.

El Capitulo V contiene el analisis de la industria, la descripcién del mercado, las

cinco fuerzas competitivas de la industria, la matriz de atractividad de cada una de las cinco
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fuerzas, el analisis del grado de competitividad de la industria y matriz de perfil competitivo
MPC.

El Capitulo VI formula el analisis interno, la descripcion e indicadores de las
actividades de la cadena de valor de la empresa, benchmarking, sus principales
competidores, identificacion y determinacién de las ventajas competitivas de la empresa y

la matriz de evaluacion de los factores internos EFI.

El Capitulo VIl expone la formulacién de los objetivos y disefio de las estrategias, el

alcance y planeamiento de los mismos.

El Capitulo VIII comprende la seleccion de la estrategia, la matriz de planeacion
estratégica cuantitativa MPEC, la descripcion de la estrategia seleccionada y de la

estrategia contingente.

El Capitulo IX desarrolla la implementacién de la estrategia, para lo cual se hard
uso del mapa estratégico y de sus objetivos especificos, los indicadores y metas para cada
uno esos objetivos, iniciativas, presupuesto, estrategias, programas, politicas, reglas,
procedimientos y cronograma de cada una de las iniciativas.

El Capitulo X contiene la evaluacion cualitativa y financiera de la estrategia.

Finalmente, se presentan las conclusiones y recomendaciones, indices de cuadros,

graficos, figuras, tablas, anexos y bibliografia.
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Capitulo |

1. Generalidades

Antecedentes.
Below The Line significa en castellano “por debajo de la linea”, pero es mas conocido por
sus siglas en inglés BTL. Es una técnica de marketing que consiste en la formacién de

comunicacion no masiva dirigida a segmentos especificos del mercado.

Segln una investigacion realizada por la empresa de marketing MD Group?! a
empresas peruanas, con respecto al presupuesto que asignan anualmente para campafas
de marketing BTL (Below the Line), el 53% de las empresas invierten entre S/30,000 y

S/50,000, y el presupuesto asignado, en promedio, es de S/45,000.

Adicionalmente, esta misma investigacion revel6 que las principales razones para
decidir en invertir en marketing BTL son: la originalidad o creatividad (67%), la efectividad
o0 alcance del publico objetivo (69%), entre otros, con la finalidad de poder desarrollar una

relacion personalizada y directa con los clientes.

Gréfico 1.1: Presupuesto asignado por las empresas peruanas al marketing BTL

(En porcentajes)

10%‘

® Menos de S/. 30,000
mEntre /. 30,001y S/. 50,000
Entre S/. 50,001 y S/. 100,000

Fuente: MD Group. “Empresas peruanas destinan S/ 45,000 en promedio a campainas BTL”.En: Diario
Gestion. [en linea], PE, mayo, 2014. |[citado 22 septiembre 2014]. Disponible:
http://gestion.pe/empresas/empresas-peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-bt|-2098810
Elaboracion propia.

1 MD Group, articulo en Diario Gestién. (en linea), Jueves, 29 de mayo del 2014. Disponible:
http://gestion.pe/empresas/empresas-peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810
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Gréfico 1.2: Criterios para decidir si invierten en marketing BTL

(En porcentajes)
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Fuente: MD Group. “Empresas peruanas destinan S/ 45,000 en promedio a campaifias BTL”. En: Diario
Gestion. [en linea], PE, mayo, 2014. |[citado 22 septiembre 2014]. Disponible:
http://gestion.pe/empresas/empresas-peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810

Elaboracién propia.

En la actualidad, existen en el mercado peruano las siguientes empresas de
Marketing BTL: FCB MAYO Perq, Yellow BTL, Chirimoya BTL, Rocoto Producciones,
Mangosta Producciones, Moving Pack, AKM Warketing, Publicis Peri — Peru, SIVAL,
Glenda Yaker Eventos Especiales, Garwich BBDO, Marketing Alterno, 360 BTL, OB 460,
Mercadotecnia, Chok y Transit Media, y otras mas, siendo las mas importantes Yellow BTL
y AKM Warketing debido a que estas empresas cuentan con una capacidad instalada,
recursos econémicos para solventar campafias de gran envergadura, ademas de un area
creativa y con una capacidad logistica para la atencién de grandes eventos. Por tal motivo,
tienen a su cargo cuentas de clientes importantes en el mercado nacional y la capacidad
de realizar eventos BTL de gran envergadura, asi como también grandes lanzamientos de
productos y servicios, eventos y ceremonias corporativas, entre otros. A pesar que sus
precios son elevados, los clientes confian en los servicios de estas empresas debido a su

prestigio, tiempo en el mercado y capacidad de atencion.

Los jovenes empresarios, César Hugo Jaén Seminario y Sherylin Roman Orosco,
se iniciaron trabajando como anfitriones y modelos de diferentes marcas, durante mas de
10 afos. De esta manera, pudieron observar que los clientes de las empresas para las
cuales trabajaban buscaban campafias mas personalizadas, en lugar de campafas

masivas que tenian poca llegada con el cliente final.
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Con la finalidad de poder contar con capital para crear una empresa de BTL, los
socios César Hugo Jaén Seminario y Sherylin Roman Orosco, primero crearon durante el
afio 2010 una marca de shows infantiles llamada Castillo Magico, la cual implementaron
con S/5,000. Esta marca opero informalmente durante 3 afios, sin contar con un RUC. Esta
marca ofrece shows infantiles, baby showers y hora loca para fiestas y eventos. Ademas,
los socios hacian la funcién de animadores, de técnicos de sonido, de coredégrafos, de

vendedores de los shows infantiles, todo esto con la finalidad de poder ahorrar en personal.

Después, en el afio 2013, los socios Hugo y Sherylin, crearon la empresa Naranja
Producciones S.A.C., con la finalidad de ser una empresa dedicada a la elaboracién de
campafas publicitarias, activaciones BTL, campafas de fidelizacion, lanzamientos de
nuevos productos, modelos, anfitriones y promotores, endomarketing, eventos
corporativos, deportivos, aniversarios e integracion, exposicion y congresos, elaboracion
de merchandising, estructuras, vallas y paneles publicitarios, alquiler de carritos snacks,

juegos de clowns, risoterapias y animaciones tematicas.

Con el transcurrir de los afilos Naranja Producciones S.A.C., logré tener a una
diversa clientela, como son el Ministerio de Salud, Petroperu, Seguro Integral de Salud,
Linea 1 del Metro de Lima, entre otros. La empresa Naranja Producciones S.A.C. cuenta
con un mayor namero de clientes provenientes del Estado. Tal como lo afirmaron en una
entrevista los duefos de la empresa, las instituciones publicas, en su mayoria, buscan un
precio bajo a la hora de llevar a cabo alguna actividad y, como Naranja Producciones
S.A.C., cuenta con precio relativamente menor que la competencia, las instituciones del
Estado prefieren trabajar con ellos. Ademas, poseen una red de contactos mas

desarrollada en el sector publico.

Naranja Producciones S.A.C. cuenta con cinco colaboradores fijos incluyendo a los

socios y veinte personas adicionales, bajo la modalidad de trabajadores independientes.

La empresa se encuentra en pleno crecimiento. Desde su apertura en el 2013, no
ha dejado de crecer. Segun lo expresado por el directivo, el sefior César Hugo Jaén
Seminario, durante el 2012 la empresa realiz6 36 eventos, en el 2013 logré 75 eventos,
en el 2014 tuvo, aproximadamente, 170 eventos, durante el 2015, llegbd a 477 eventos, en
el 2016 realizo 670 evento y finalmente durante el 2017 realizo 695 eventos. Se debe

aclarar que la empresa fue informal desde el afio 2010 hasta el 2013 cuando la empresa
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fue formalmente constituida. El nivel de ventas durante el 2012, fue cuando la empresa

Naranja Producciones S.A.C., no estaba constituida.

Gréfico 1.3: Numero de eventos realizados por la empresa Naranja Producciones
S.A.C. desde su creacién

(En unidades)
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Determinacién del problemay oportunidad

A continuacion, explicaremos el problema y oportunidad que se encontré para la

empresa Naranja Producciones S.A.C..

a. Problemas
El mayor problema de Naranja Producciones S.A.C. mencionado durante la
entrevista que se llevd a cabo con los duefios, es que ha crecido de manera sustancial y
rapida desde el 2013, pero en ese proceso, se han desorganizado internamente y, por tal
motivo, no estan trabajando de manera Optima para poder atender los requerimientos de
sus clientes reales o potenciales. Su desafio es reorganizarse para atender rapida, efectiva
y creativamente las necesidades de su publico objetivo, mejorando sus procesos y, de ser

necesario, reformulando la estrategia empresarial.

Otro problema es que cada afio ingresan nuevos competidores a dicho mercado,

y a pesar que ofrecen precios muy competitivos al contar con una estructura de costos
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bajos, uno de sus desafios es lograr una diferenciacion mas relevante, dinamica y que se

renueve constantemente en comparacion a sus competidores.

La competencia cuenta con areas creativas para ofrecer conceptos totalmente
innovadores a los clientes. Por tal motivo, si un cliente importante desea lanzar una
campafa BTL que logre posicionarlo en el mercado nacional, estara dispuesto a pagar un
precio mayor por una idea creativa, innovadora e impactante. Es por ello que consideramos
gue la diferenciacién de precios bajos con la que cuenta Naranja Producciones S.A.C. no
es muy relevante cuando se presentan clientes de consumo masivo y que cuenta con la

capacidad financiera para invertir en grandes campafias BTL.

A pesar de contar con una cuenta en Facebook y con una pagina Web, y siendo
sus principales recursos de publicidad la comunicacién verbal y su red de contactos, adn

no son lo suficientemente conocidos en el sector.

b. Oportunidades
En la actualidad, las empresas buscan llegar de manera mas directa a su publico
objetivo mediante el Marketing BTL, minimizando los esfuerzos a la hora de lanzar
campafias masivas, a sabiendas que la informacion puede llegar a personas que no estan
dentro del segmento seleccionado, permitiéndole asi una demanda creciente. Segun MD
Group?, 7 de cada 10 empresas en el Per( realizan acciones de marketing BTL por lo tanto,

se evidencia que son mas las empresas que optan por esta herramienta de marketing.

En el sector privado, las empresas realizan campafias interactivas que les permite
fidelizar a los clientes, ya que éstos buscan una mayor interaccién con las marcas. Del
mismo modo, personalizan sus anuncios y sus productos con el propésito de crear una
experiencia nueva y Unica. Desde esta optica, la empresa Naranja Producciones S.A.C.

tiene una gran oportunidad para seguir creciendo en los proximos afios.

2 MD Group. “Empresas peruanas destinan S/ 45,000 en promedio a campafias BTL". En: Diario Gestion. [en linea], PE,
mayo, 2014. [citado 28 septiembre 2014]. Disponible: http://gestion.pe/empresas/empresas-peruanas-destinan-s-45000-
promedio-campanas-btl-2098810
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Justificacion del proyecto

Ahora explicaremos la justificacion del proyecto desde los siguientes puntos de

vista:

a. Empresarial
Nos permitira delinear los lineamientos estratégicos que contribuyen a la mejora
de los procesos, la reorganizacion interna de la empresa, un mejor manejo de los costos y
de las finanzas, asi como un andlisis interno de la empresa y del mercado actual de
competencias. De modo tal que el objetivo principal sera la sostenibilidad y crecimiento de

la empresa.

b. Académico
Para desarrollar el plan estratégico se deben aplicar los conocimientos adquiridos
durante la Maestria de Ciencias Empresariales en los cursos de Investigacion de Mercado,
Costos y Presupuestos, Marketing Comercial, Coaching, Planeamiento Estratégico y

Finanzas principalmente.

Objetivos generales y especificos

En este momento, indicaremos los objetivos generales y especificos del plan

estratégico para la empresa Naranja Producciones S.A.C.

a. Objetivo general
Desarrollar un Plan Estratégico para Naranja Producciones S.A.C. para el periodo
2018 — 2021.

b. Objetivos especificos
e Revision y formulacién de la visién, mision y valores de la empresa.
e Hacer un diagndstico del analisis interno y externo.
e Formulacién de los objetivos y disefio de estratégicas.
e Realizar la evaluacion financiera del impacto de las estrategias propuestas en

la empresa.
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Alcancey limitaciones de la investigacion

En este punto, indicaremos el alcance y limitaciones del plan estratégico para la

empresa Naranja Producciones S.A.C.

a. Alcance
La investigacion se realizara en la ciudad de Lima Metropolitana y en la Provincia
Constitucional del Callao. EI Plan Estratégico tiene como horizonte de planeacion el
periodo 2018-2021.

b. Limitaciones
Existen pocas fuentes secundarias a nivel nacional, asimismo, es escasa la
informacién sobre los competidores locales y su participacion en este rubro del BTL.
Ademads, en el Peru casi no existe informacion secundaria como tesis, investigaciones de
mercado o revistas especializadas en BTL
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Capitulo 1l

2. La Empresa

En este capitulo, describiremos a la empresa Naranja Producciones S.A.C., al igual que

los servicios que brinda.

2.1. Antecedentes de la empresa.

La empresa Naranja Producciones S.A.C. con RUC Nro. 20551826717 fue
constituida en el afio 2013 y se ubica en la Av. La Molina 849, oficina 301 en el distrito de
La Molina (esta oficina es alquilada). Asimismo, cuenta con un almacén en el mismo

edificio, para los equipos y vestuarios utilizados en los eventos.

La empresa se inici6 con la marca Castillo Magico, la cual continla brindando
servicios de shows infantiles, baby showers y hora loca para fiestas y eventos. Es mediante
este servicio que empezaron a ganar experiencia y a formar un capital, que sirvié de base
para formalizar una empresa de mayor envergadura. Es asi como, posteriormente, la

empresa Naranja Producciones S.A.C. empez0 a incursionar en el marketing BTL.

La empresa fue constituida por los socios: el Licenciado en Economia César Hugo
Jaen Seminario y la Bachiller en Comunicacién Sherylin Roman Orosco, ambos con
experiencia en el rubro, gracias a que anteriormente fueron modelos y anfitriones en
diferentes empresas que realizaban eventos y campafas BTL. El capital social para

constituir la empresa fue de S/ 5,000.

El personal inicial de la empresa sélo estaba constituido por los socios durante los
primeros 6 meses, pero posteriormente vieron la necesidad de incrementar el personal,
llegando a tener seis personas. Al incrementarse el nUmero de shows, eventos y campafias
BTL de la empresa Naranja Producciones S.A.C., se contrata a personal que los apoyaran
durante la realizacion de los eventos. Actualmente, pueden realizar dos shows, dos eventos

o dos campafias BTL en simultaneo.

Su actual propuesta de valor es emplear en sus campafias BTL elementos como

clowns, la risoterapia, juegos y animaciones tematicas, entre otros. Con estos elementos
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mencionados, Naranja Producciones S.A.C. busca una mayor interaccion y comunicacion

entre la empresa que contratan sus servicios y sus clientes.

2.2.

Descripcion del negocio

La empresa Naranja Producciones S.A.C. es una empresa que fue creada para

satisfacer las necesidades de sus clientes en las areas de publicidad, marketing,

comunicaciones y prensa, pero, por lo general, la empresa actualmente se dedica a la

elaboracion de campafias BTL y Shows Infantiles. Eventualmente, realiza campafias de

Endomarketing y eventos corporativos. A continuacion, se puede apreciar las actividades

gue la empresa Naranja Producciones S.A.C. realiza:

1. Campaias BTL en donde se realizan varias actividades como:

Activaciones BTL, consisten en el empleo de creatividad en medios no masivos
para realizar el mercadeo de un producto dirigido a un publico objetivo. Para poder
llevar a cabo las campafias de BTL, la empresa Naranja Producciones S.A.C.,
emplea personal especializado como modelos, anfitriones y promotores, de
acuerdo a las caracteristicas que desea el cliente para los eventos. Ademas, si el
cliente lo requiere, Naranja Producciones S.A.C. puede tercerizar el merchandising,
las estructuras, las vallas y los paneles publicitarios; asumiendo la responsabilidad
de la calidad del servicio.

Campanfas de fidelizacién, consisten en mantener a sus clientes a lo largo del
tiempo, teniendo en cuenta que perder un cliente puede ser facil, pero ganar otro
cliente es muy dificil. Para llevar a cabo las campafias de fidelizacion, la empresa
Naranja Producciones S.A.C. emplea el BTL como herramienta para poder fidelizar
a los clientes.

Lanzamientos de nuevos productos, consiste en realizar campafas o actividades
para productos o servicios nuevos que ofrece la empresa. El lanzamiento de nuevos
productos se realiza en el punto de venta (centros comerciales, instituciones
publicas, establecimientos comerciales), mediante la implementacion de campafas
de BTL para poder captar a los futuros clientes.

El alquiler de carritos snack a las empresas se ofrece bajo la marca de Dulcemania.
El cual consiste en el alquiler de carritos de pop corn, de algodén, de hot dog,
panchos, de helados, de raspadillas, chorizos, manzanas acarameladas, entre
otros. Estos carritos se decoran con la marca propia del cliente. Es otra forma de

realizar BTL, pero por medio de carritos snacks.
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2. Endomarketing, es una estrategia de venta interna de la empresa que contrata los
servicios de Naranja Producciones S.A.C., hacia sus empleados y profesionales. La
empresa Naranja Producciones S.A.C., busca mediante el endomarketing, el
desarrollo de la comunicacion interna de sus clientes, para poder fidelizar y mejorar el
compromiso de sus colaboradores.

3. Eventos corporativos, deportivos, aniversarios e integracion, exposicion y congresos.
La elaboracion de shows infantiles se realiza bajo la marca de Castillo Magico de
Naranja Producciones S.A.C.

En las siguientes imagenes, se podra observar los servicios brindados por la empresa
Naranja Producciones S.A.C.:

llustracion 2.1: Actividades de Endomarketing

NTEGRACI

@ 849 Dfc, 301 - 1A M
0fc:01'-:3493959 /. Lima “Peru:
... Www,naranjaprodu¢ciones.com:

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2014. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://lwww.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/
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llustracion 2.2: Actividades de Endomarketing

BECLIIRS i ) S8

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
207]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/

llustracion 2.3: Campafia BTL

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https:/lwww.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/
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llustracion 2.4: Campafia BTL

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/

llustracion 2.5: Campafia BTL

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/
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llustracion 2.6: Campafia BTL

N e e el - o i g s Ry ¢ ax & 2 * \

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/

llustracion 2.7: Campafa BTL

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/
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llustracion 2.8: Campafia BTL

Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/

llustracion 2.9: Campafia BTL
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Fuente: Facebook Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 enero
2017]. Disponible en: https://www.facebook.com/Naranjaproduccionesperu/photos/
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Fuente: Castillo Méagico [en linea]. Lima. 2017. [citado 26 septiembre 2017].
Disponible en: https://www.facebook.com/castillomagicoperu/photos/

Todos estos servicios los ofrecen en su pagina web:
Naranja Producciones:

www.naranjaproducciones.com

Castillo Magico:

http://www.castillomagicoperu.com
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llustracion 2.11: Web Naranja Producciones
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Fuente: Naranja Producciones [en linea]. Lima. 2014. [citado 28 septiembre 2014].
Disponible en: www.naranjaproducciones.com

llustracion 2.12: Web Castillo Magico

o

Fuente: Castillo Magico [en linea]. Lima. 2014. [citado 28 septiembre 2014].
Disponible en: http://www.castillomagicoperu.com./

La empresa Naranja Producciones S.A.C., también ofrece su capacidad logistica y
de produccién a otras empresas BTL que s6lo cuentan con area creativa y no poseen
equipos ni proveedores para llevar a cabo los eventos. Es de esta manera que los duefios
han ido aprendiendo mas de este sector. La empresa se encuentra en crecimiento
constante y durante el afio 2017 tuvo ventas anuales aproximadas de S/464,373.
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Como se puede apreciar en el siguiente gréfico, los contratos firmados por la
empresa Naranja Producciones S.A.C. con los clientes representan un 75%. En estos
casos Naranja Producciones S.A.C. se encarga de la elaboracion de la parte creativa de la
campafia y del desarrollo de la produccién de la misma. Por otra parte, el 25% de los
contratos que tiene Naranja Producciones S.A.C. son realizado con otras empresas BTL
de mayor envergadura, quienes subcontratan a Naranja Producciones S.A.C. para que sélo
realicen la parte de produccién, es decir, que la empresa contratante es la que se encarga

de la parte creativa de la campafia y es quien contacta al cliente.

Grafico 2.1: Campafias BTL realizadas por Naranja Producciones de manera directa
e indirecta

B Eventos realizados por
Clientes Finales

Eventos realizados por
Agencias BTL

Fuente: Entrevista realizada a los directivos de la empresa Naranja Producciones S.A.C.. Anexo 1.
Elaboracion Propia.

Actualmente la empresa cuenta con los siguientes activos:

e Sistemas: 4 Laptop, 2 computadoras - Aprox. S/ 7,500

e Equipo de Sonido: 5 Consolas profesionales, 10 Parlantes, todo con su cableado
respectivo, tripodes y demas. - Valor Aprox. S/ 6,000

¢ Camioneta pick up modelo 2016- S/ 47,125

e 1 Carrito Snack de Pop Corn — S/ 1,500

e 1 Carrito Snack de Algodén — S/ 1,200

e 1 carritos de hot dog — S/ 1,500

e 1 Carrito de panchos — S/ 1,200

e 1 carritos de helados — S/ 1,200

e 1 carritos de raspadillas — S/ 1,500
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e 1 carrito de chorizos — S/ 1,500

e 1 carrito de manzanas acarameladas — S/ 1,200
e Vestuarios: 40 - S/ 5,500

e Mufecos: 40 - Aprox. S/ 7,000

e Stock en Decoracion: Aprox. S/ 5,000

e 5 Camaras fotograficas — Aprox. S/ 1,500

¢ 1 Filmadora - Aprox. S/ 700

e Oftros - Aprox. S/ 5,000

Por otra parte, cuenta con un amplio nimero de proveedores que los apoyan a la

hora de llevar a cabo un evento. Entre estos proveedores tenemos:

e Toldos El Arabe.

e Belvedere Eventos.

e Cut & Vector (gréfico).

¢ Feel Impresiones (Merchandasing).

e Peru Audiovisual de Dante Cordova (luces, camaras, filmaciones, etc).
¢ Polka Producciones (audiovisual, trailers).

e Dulce Bocado (catering).

e Santa Creaciones (mufiecos).

e Las Gemelas (trajes).

En el tema de los proveedores de locales, Naranja Producciones S.A.C., no ha
ingresado a ese giro por el momento. Segun lo conversado con el Directivo César Hugo
Jaén Seminario, por lo general las empresas ya cuentan con el local o establecimiento para
llevar a cabo la produccion y realizacién de los shows y campafas BTL. Solo en una

ocasion contrataron el local llamado Hacienda Monterrico.

Segun lo conversado con los duefios de la empresa Naranja Producciones S.A.C.,
la mayor demanda de shows infantiles, eventos y campafias BTL es durante los meses de
octubre, noviembre y diciembre, debido a que las empresas del sector plblico tratan de
gastar el presupuesto asignado para este rubro para el afio. La demanda baja durante los
meses de enero, febrero y marzo, en comparacion a los tres ultimos meses del afio, pero

durante el verano, las campafas BTL que realizan las empresas privadas se trasladan a
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las playas del sur de la capital. Siendo el balneario de Asia, el lugar en donde se llevan a

cabo el mayor niumero de campafas BTL, durante los tres meses de verano.

De los shows, eventos y campafias BTL realizados, el 95% son contratos firmados
en Lima y solamente el 5% de los contratos firmados son de clientes con sede en las
provincias. Por otra parte, las provincias en donde Naranja Producciones S.A.C. tiene

mayor demanda son las siguientes: Truijillo, Chiclayo, Piura, Arequipa y Cusco.

Cuando se realizan los shows y campafas BTL en provincia, el 90% del staff y de
proveedores son de la localidad a realizar el evento, siendo sélo el 10% del staff y
proveedores de Lima (basicamente supervisores y algunas animaciones puntuales). Se ha
tomado esta decisibn por motivos econdémicos, para no elevar los costos y por

consiguiente, los precios a los clientes.

2.3. Ciclo de vida del producto.

En el libro Direccion de Marketing de Philips Kotler “La estrategia de diferenciacion
y posicionamiento debe cambiar conforme se modifican el producto, el mercado y los
competidores a lo largo del ciclo de vida del producto...”™. Al decir que un producto o
servicio tiene un ciclo de vida, es afirmar que los productos y servicios tienen una vida
limitada, que el nivel de ventas de las empresas pasa por distintas etapas, que las utilidades
pueden aumentar o disminuir en las diferentes etapas del ciclo de vida del producto o
servicio de la empresa y que los productos y servicios necesitan diferentes estrategias de

marketing, financieras, de productos y de personal en cada una de sus fases.

El ciclo de vida del producto o servicio tiene forma de campana. Esta curva se divide
en cuatro fases o etapas, las cuales son: introduccion, crecimiento, madurez y declinacion,

las cuales de explican a continuacion:

e Introduccidn.- Se inicia durante el lanzamiento del producto o servicio al mercado. En
esta fase el crecimiento de las ventas es lento y por tal motivo, las ganancias son pocas

y la inversién es alta por el lanzamiento del producto o servicios.

3 KOTLER, Philip. LANE KELLER, Kevin. Direccion de Marketing. 12ma ed. México DF.: Pearson Educacion de México,
2006. P. 321-322.
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Crecimiento.- En esta fase, el producto ya se hizo conocido y est4 en un proceso de
aceptacion por parte del publico objetivo. Las ganancias aumentan, al incrementase las
ventas.

Madurez.- En esta fase, la mayoria del publico objetivo ya ha aceptado el producto o
servicios. Por tal motivo, las utilidades de la empresa se estabilizan o llegan a disminuir
debido al aumento de la competencia.

Declinacion.- En esta ultima fase, las ventas tienen una tendencia a la baja y las

utilidades son afectadas de manera contundente.

Grafico 2.2: Ciclo de vida del Producto

Ventas

Uiilidades

Ventas y utilidades ($)

Imiroduccion  Crecimisnbo Madurez Declinacidn

Tiempo

Fuente: KOTLER, Philip. LANE KELLER, Kevin. Direccién de Marketing. 12ma ed.
México DF.: Pearson Educacion de México, 2006. p. 321-322.

Al respecto, Rolando Arellano en su libro Marketing, Enfoque para América Latina,
nos dice: “La marca sufre variaciones segun la etapa del ciclo de vida del producto en que

se encuentre...”?.

La interpretacion de las cuatro fases del ciclo de vida, segun lo mencionado por el
autor Rolando Arellanos, es que durante la introduccién del producto, las empresas buscan
comunicar la descripcion del producto y en posicionar la marca en la mente de los

consumidores.

4 ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para América Latina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010.

p. 163.
35



Durante la etapa de crecimiento, la marca se hace mas conocida, lo cual colabora
a que sea mas aceptada por el publico objetivo. Rolando Arellano afirma: “...la marca sirve

como un importante elemento de diferenciacion del producto en el mercado” ®.

Respecto a la etapa de la madurez sostiene: “Los mayores esfuerzos de la empresa
aqui son desplegados para evitar la copia o falsificacién de la marca, asi como para evitar

su distorsion o utilizacién indebida dentro o fuera de la empresa™®.

Por ultimo, respecto a la etapa de declinacion, expresa: “...la empresa no insiste
mas en la utilizaciéon de su marca, puesto que ella no es mas que una variable tomada en

cuenta para la compra™’.

Analizando el ciclo de vida del producto, la empresa Naranja Producciones estuvo
en la fase de introduccién cuando lanz6 al mercado su marca Castillo Magico. Con este
servicio, la empresa empez6 a ser conocida en el mercado local. Posteriormente, ofrecio
los servicios de eventos y BTL bajo la empresa de Naranja Producciones S.A.C.., logrando
conseguir una cartera de clientes tanto de empresas privadas como de instituciones
publicas. Actualmente, la empresa se encuentra en la fase de crecimiento, debido a que
segun lo conversado con los duefios de la empresa, las ventas de los paquetes de servicios
y el nimero de clientes se han incrementado constantemente. Al ser un segmento del
mercado que poco a poco haido creciendo en el pais, las empresas de BTL son requeridas
para poder desarrollar conceptos y, de esta manera, incrementar las ventas de las

empresas que contratan este servicio.

5 ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para America latina. ler ed. México: Pearson autorizacién de México, 2010.
p. 164.
5 ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para Americalatina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010.
p.164.
” ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para Americalatina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010.
p.164.
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Grafico 2.3: Ciclo de vida del Producto
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Grafico 2.5: Ciclo de vida del Producto
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Gréafico 2.6: Ciclo de vida de la marca
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2.4.

Estructura organizacional actual de la empresa.

La empresa Naranja Producciones S.A.C. cuenta con el siguiente organigrama:

Grafico 2.7: Organigrama de la empresa Naranja Producciones S.A.C.

Gerente
General

Gerente

Soporte Web : Contador
Comercial

Productor
General de
Eventos

Asistente de Asistente de
Marketing Produccion

Fuente: Entrevista realizada a los directivos de Naranja Producciones Anexo 1.

Elaboracion propia.

e Gerente General: El cargo de Gerente General lo ejerce la sefiorita Sherylin Roman

Orosco. Sus principales funciones son:

Revisar semanalmente como se llevan las campafas y/o eventos a realizarse,
para ello observa las grabaciones y las fotos de cada uno de los eventos. De esta
manera, se busca que los servicios de la empresa cumplan con los requerimientos
de los clientes.

Revisar los contratos de las empresas, ya sean grandes o pequefias, antes de
firmar. Esto se debe porque los pagos se realizan a 45 dias después de realizado
el evento, por tal motivo, se busca que las fechas de pagos se cumplan.

La contratacion del personal nuevo para los eventos, lo ve la Gerente General
junto al Gerente Comercial. Sin embargo, la Gerente General se encarga
netamente de la vestimenta, la ensefianza de tres veces por semana de las
coreografias y escoger a las chicas para los bailes.

Es la responsable de la decision de inversién de un nuevo activo en la empresa.
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Se encarga de revisar los costos de cada uno de los proveedores, para saber si
hay que aumentar los precios de los paquetes a ofrecer.

Es responsable de las finanzas de la empresa, como también de la administracion.

e Gerente Comercial: El cargo de Gerente Comercial, lo tiene el sefior César Jaén

Seminario. Sus principales funciones son:

Responsable de cuentas corporativas y cuentas varias.

Contactar a los proveedores y cerrar los contratos.

Contactar a los clientes potenciales, visitarlos y cerrar el contrato ya supervisado
por la Gerente General.

Visitar la feria de publicidad anual.

Agendar en su base de datos, los eventos corporativos; mientras que los eventos
menores en la agenda del Asistente de Marketing.

Actualizar las redes sociales de los ultimos eventos realizados entre la semana.
Llevar a los colaboradores y recogerlos de los distintos eventos junto con las
vestimentas.

Junto con el Gerente General, realizar compras conjuntas de la hueva vestimenta
de los colaboradores, este dinero sale de la caja chica y solo lo ven los dos

Gerentes.

e Productor General de eventos asociado: El cargo lo desempefia el sefior Leonardo

de la Cruz. Sus principales funciones son:

Mano derecha del Gerente Comercial. Se asocia con Naranja Producciones
S.A.C. para eventos mas grandes y van 50% cada uno en las ganancias.
Asimismo, se prestan los servicios de los proveedores, colaboradores, equipos de

sonidos y decoracion.

o Asistente de Marketing: El cargo lo desempefia el sefior Jorge Seminario Nufiez. Sus

principales funciones son:

Realizar las cotizaciones para eventos menores y shows infantiles ya que también
es la mano derecha del Gerente Comercial.

Realizar visitas a los clientes de los shows menores, darles a conocer sus servicios
y firmar con ellos los contratos.

Agendar en la base de datos del Gerente Comercial los eventos por realizar.

Supervisar los shows infantiles que tiene a cargo.
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- Sienun dia, tienen 3 shows, el Asistente de Marketing tiene que también apoyar
junto con el personal.
- Actualizar las redes sociales por las tardes, cuando el Gerente Comercial se

encuentre fuera de oficina.

e Asistente de Produccion: El cargo lo desempenfia el sefior José Luis Alvarado. Es
estudiante de medicina, pero labora a medio tiempo en la empresa Naranja
Producciones S.A.C. Sus principales funciones son:

- Llevar en la camioneta los equipos y las vestimentas.

- Llevar a los diferentes eventos a los colaboradores que ese dia acttan.

e Contador: Es un trabajador independiente bajo la modalidad de recibos por
honorarios. El cargo lo desempefia el sefior Alex Otarola y sus principales funciones
son:

- Llevar la parte contable de la empresa.
- Asesorar a los Gerentes en la parte contable.

- Gestionar las liquidaciones tributarias.

Durante las entrevistas realizadas® a los directivos de la empresa Naranja
Producciones S.A.C., se observa que no tienen un manual de funciones que reglamente
las actividades de cada uno de los miembros del equipo. Tampoco un manual de funciones
para el personal eventual que trabaja con ellos solamente durante la realizacion de los
shows, eventos y campaias BTL, como son los modelos, anfitriones, bailarines, etc. Por
otra parte, no cuentan con contratos de confidencialidad de su Know How o de sus
estructura de costos, ya que anteriormente han sufrido un robo por parte de una de sus
bailarinas, al no contar con el manejo adecuado de su informacion y por no contar con un

contrato que estipule la confidencialidad de los elementos y conocimientos de la empresa.

Asimismo, la empresa no cuenta con personal especializado, por ejemplo, en el
area de operaciones se tiene un estudiante de medicina, que no tiene nada que ver con las

operaciones o logistica de la empresa en los eventos.

De igual manera, no se cuenta con un area propia de creatividad, como si lo tiene

la competencia; en este punto todos los integrantes de la empresa dan su opinién para el

8 Anexo |, Entrevista realizada a los Directivos de Naranja Producciones S.A.C..
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desarrollo de un nuevo programa o un gran evento. La opinion mas creativa y rentable es

la que se ejecuta.

Sobre los equipos, los gerentes han comprado una maquina de coser, con el fin de
economizar la compra de nuevas vestimentas y corregir las imperfecciones de los
vestuarios. Pero esta compra del activo es innecesario para la empresa, ya que no va
acorde con el objetivo de la empresa; fue mas bien, una pérdida de tiempo para los
colaboradores porgue no cuentan con una persona dedicada a coser todo el dia, sino con

un colaborador que en ese momento no esté realizando otras tareas.

Sobre el ambiente de la oficina, comparten la mitad del departamento para atender
a los clientes y la otra mitad para laborar. También se debe mencionar que la oficina no
se encuentra ordenada, es decir, que muchas veces los equipos de audio y video que se
utilizaron en un show intantil, evento o campafia de BTL del dia anterior, se encuentra en
el recibidor de la empresa, ocacionando que los clientes que llegen a la oficina, se percaten

del desorden de la oficina.

Si hablamos del cuidado de las indumentarias, no cuentan con un personal Unico
para el arreglo, limpieza u organizacion de los mismos ya que todos, al momento de
finalizar los shows infantiles, eventos y campafis BTL, guardan en el almacén las
indumentarias sin una correcta separacion, pues al préximo evento a realizarse, los
colaboradores que estan libres se ponen a planchar, limpiar, lavar y ubicar donde se ha
guardado el disfraz. Esta desorganizacién es muy perjudicial porque se pierde mucho
tiempo en buscar y ver si se prestan equipos o0 vestimenta a su porductor de eventos

asociados o, en todo caso, de realizar una nueva compra.

Una anécdota que comentaron los gerentes es que sufrieron un robo de informacién
de la empresa de los ultimos 2 afios por parte de una de sus bailarinas, pues no contaban
con el manejo adecuado de la informacion correspondiente y tampoco con un contrato que
estipule la confidencialidad de los elementos y conocimientos de la empresa. Este hecho

hace pensar que en un futuro podria suceder lo mismo con otros colaboradores.

Para finalizar, lo que se busca es que todos los colaboradores de la empresa se
organicen y separen las tareas por area para no duplicar trabajos y evitar pérdidas en

futuros eventos.
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2.5. Situacién de Mercado y Financiera actual de la Industria.

En el mercado actual existen dos formas para realizar publicidad, estas son: ATL y
BTL. EI ATL son los medios masivos de comunicaciéon como son la radio y la televisién,
mientras que el BTL son todas las actividades que se realizan en el mismo punto de

contacto, para poder comunicar la propuesta de valor a los clientes.

Para poder saber si el BTL ha crecido en los ultimos afios, debemos analizar que

porcentaje del total del presupuesto de publicidad se le ha estado asignando al BTL.

En la entrevista realizada a Jorge Jara, Director de Operaciones BTL Trade de la
agencia FCB Mayo por la InfoMarketing indic6 que: “...en una reunioén de la ANDA, se
menciond que los principales anunciantes destinaban casi un 50% de su presupuesto a

acciones de BTL™.

Por su parte, la seforita Desirée Taboada, Directora Comercial del Grupo Lucky
dice que: “...sefala que la inversién en BTL en el Peru ocupa un 40% del total de los

presupuestos de marketing de las empresas, mientras el ATL alcanza un 60%"*°.

Por otro lado, Julio Centurién, Directivo de Shock MKT sostiene que “...segln
fuentes que estudian la inversion publicitaria, las empresas destinan al BTL solamente un
20% del presupuesto de marketing”'. A pesar que él no brinda un porcentaje muy alto a
la inversion realizada por las empresas en BTL, lo que si afirma es que: “No se ha dado un
crecimiento exponencial ni hubo un salto gigante. Se ha dado de a pocos, de menos a

mas”*?.

El Jefe de Trade Marketing de Telefonica Mdviles, EImer Saavedra nos expresa
que: “...la compafia asigna al BTL entre 40% y 45% de su presupuesto total en
marketing”®. Lo mencionado nos demuestra que, las grandes compaifiias estan invirtiendo

parte importante de su presupuesto en campafias BTL. Ademas, el sefior Elmer Saavedra

9 “El BTL en Peru es un adolescente por S.A.C.ar su DNI". En: InfoMarketing. [en linea], PE, noviembre, 2014. [citado 10
noviembre 2014]. Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=4

10“Egpecial BTL: Haciendo Camino al andar’. En: InfoMarketing. [en linea], PE, noviembre 2014. [citado 15 noviembre]
Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=8

11 “Especial BTL: Haciendo Camino al andar”. En: InfoMarketing. [en linea], PE, noviembre 2014. [citado 15 noviembre]
Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=8

12 “Egpecial BTL: Haciendo Camino al andar”. En: InfoMarketing. [en linea], PE, noviembre 2014. [citado 15 noviembre]
Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=8

13 “Especial BTL: Haciendo Camino al andar’. En: InfoMarketing. [en linea], PE, noviembre 2014. [citado 15 noviembre]
Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=8
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nos comenta que hace tres afios, el porcentaje invertido en BTL era s6lo del 20% anual, lo

cual nos indica que el crecimiento ha sido paulatino durante esos tres afios.

Una opinién diferente tiene el sefior Abraham Bravo, de Goma BTL pues expresa
que: “Me atreveria a decir que estan por encima del 75% de la torta de la publicidad” Segun
lo que explica, es que muchas empresas no invierten en ATL, porque estas empresas solo

buscan un target especifico, como el caso de las mineras.

Aunque existen muchas diferencias entre los expertos sobre el porcentaje asignado
al BTL dentro de las empresas, lo que si se puede precisar es que este segmento de la
publicidad esta creciendo y teniendo una mayor participacion dentro de los presupuesto de

las empresas, a la hora de llevar a cabo estrategias de posicionamiento o de fidelizacion.

El crecimiento del sector publicitario en el Perl se ha incrementado en un 8%
durante el 2013 en comparacion al afio anterior. La investigacion de CPI concluye en que:
“Las inversiones publicitarias durante el 2013 tuvieron un crecimiento similar al afno 2012,
de un 8% versus 11% respecto al 2012..."*. Por otra, parte, durante el 2014, el crecimiento
de este sector fue menor, como lo indica Market Report de CPI 2014: “Es importante
destacar que mientras el PBI crece 2,6%, la inversion publicitaria se incrementa en 5,8%
respecto al 2013; es decir, el crecimiento publicitario ha sido el doble del crecimiento del
PBI” 5. A pesar que el crecimiento ha sido el doble, este ha sido menor que el 2013, el cual
fue del 8%. Ademas, en el Market Report de CPI 2015 nos indica que: “El 2015 no ha sido
un buen afio para la inversion publicitaria en nuestro pais, puesto que la inversion bajé de
746 millones en el 2014 a 711 millones, es decir tuvo una merma de casi 5%"%. En el tema
de publicidad ha sido afectada por el bajo desempefio de nuestra economia de los Gltimos
afios. CPIl nos dice que: “Via publica, a pesar de algunos esfuerzos por renovar sus
elementos, tales como mejores pantallas digitales y vallas con iluminacién, también

presenta una baja del 6% en sus inversiones” !’

14 Boletin mensual Marketreport. [en linea]. Lima: Compariia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion Publica (CPI). Enero
2014. [citado 12 octubre 2014]. Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.cpi.pe/images/upload/paginaweb/archivo/26/MR_201401_01.pdf

15 Boletin mensual Marketreport. [en linea]. Lima: Comparfiia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion Publica (CPI). Enero
2015. [citado 27 junio 2016]. Adobe Acrobat. Disponible en: cpi.pe/banco/market-report.html

16 Boletin mensual Marketreport. [en linea]. Lima: Compariia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion Publica (CPI). Enero
2016. [citado 23 junio 2016]. Adobe Acrobat. Disponible en: cpi.pe/banco/market-report.html

17 Boletin mensual Marketreport. [en linea]. Lima: Compariia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion Publica (CPI). Enero
2016. [citado 23 junio 2016]. Adobe Acrobat. Disponible en: cpi.pe/banco/market-report.html
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Esta desaceleracion econdmica ha llevado a que las empresas reduzcan su
presupuesto en el sector publicitario. En la revista Mercado Negro se menciona que: “Esto
ha generado la necesidad de reducir costos, y una de las areas que se vera afectada dentro
de las empresas sera la de marketing y publicidad. Un reporte de CPI de enero de este afio
determind que las inversiones publicitarias durante el 2014 cayeron en comparacion al
2013 (5.8% versus 8%)"*8.

Por su parte, el sefior José Domenack, nos dice en relacién al crecimiento que el:
“...Marketing BTL y Marketing en el punto de venta, en los que la variaciéon podria ir de

15% a 20%, en funcion del sector’?®.

18 Jnversién publicitaria en el Per( cay6é en un 8%. [en linea]. Lima: Mercado Negro. Julio 2015. [citado 27 junio 2016].
Disponible en: cpi.pe/banco/market-report.htmlhttp://www.mercadonegro.pe/noticia/5638/inversin-publicitaria-en-el-per-cay-
en-un-8

19 ASENCIOS, Maritza. “Jorge Jara, gerente general de Periscopio: “Internet no es un medio alternativo, es el medio™. En:
Serperuano. [en linea] PE, noviembre 2014. [citado 05 diciembre 2014]. Disponible:
http://www.serperuano.com/2013/06/empresas-peruanas-invertiran-mas-de-us-900-millones-en-servicios-de-marketing-y-
publicidad-durante-2013/
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Capitulo 1l

3. Formulacién de la Visién, Misién y Valores de la Empresa

En el presente capitulo daremos a conocer a detalle la visién, mision y valores de la

empresa Naranja Producciones S.A.C.

3.1. Vision

3.1.1. Vision actual de la empresa.

Naranja Producciones S.A.C. expresa que tiene como vision: “Ser la mejor alternativa

de comunicacién y ejecucién de eventos BTL para nuestros clientes”.

3.1.2. Analisis de la visién actual

La vision actual de la empresa no es clara y los colaboradores de la empresa no

saben cual es la visién actual que ha estado manejando Naranja Producciones S.A.C..

Cuadro 3.1: Preguntas para analizar la visién actual

“Ser la mejor alternativa de comunicacion y ejecucion de eventos BTL para

nuestros clientes”.

¢, Qué queremos llegar a ser en el Ser la mejor alternativa de

futuro? comunicacion y ejecucion de BTL

¢, Qué resultado queremos alcanzar | No se especifica

en el futuro?

¢, Qué necesidad o beneficio Desarrollar eventos BTL

satisfago?

Elaboracion propia.
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Como se puede apreciar la empresa Naranja Producciones S.A.C. cumple con el
primer punto, el cual es “que queremos llegar a ser en el futuro”, pero en la siguiente

pregunta la vision de la empresa no explica cual es el resultado que desean satisfacer.

Por ello, se deberia realizar una nueva visién integrando las tres preguntas
sustanciales para que la empresa se vea reflejada en un futuro préximo. Una vision estable
es la razon de la empresa, por ello a mayor participacion de los integrantes, innovaciones
y rentabilidad lograran elevados niveles de compromiso y el éxito de Naranja Producciones
S.AC.

3.1.3. Matriz de la vision propuesta para la empresa.
La vision debe guiar a toda empresa en un cambio organizacional y mejoras para el
buen funcionamiento tanto empresarial como social. En el Cuadro 3.2 se podra apreciar la

base para la formulacion de la vision de la empresa.

Cuadro 3.2: Andlisis para formular la vision propuesta

¢ Qué queremos llegar a ser en el |Ser la mejor alternativa de comunicacion y

futuro? ejecucion de BTL
¢, Qué resultado queremos alcanzar | Posicionamiento, rentabilidad y
en el futuro? reconocimiento en el mercado nacional.

¢,Qué necesidad o beneficio|La realizacion y produccion de shows

satisfago? infantiles y campafias BTL.

Elaboracion propia.

El sefior Fred R. David en su libro Administracién Estratégica expresa: “Una
declaracion de la visidon debe responder a la pregunta basica “;qué queremos llegar a

ser?...20”,

2 DAVID, Fred R. . (2003) Concepto de Administracion Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacién de México.
P. 56.
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Por otra parte, el sefior Fred R. David en su libro Administracion Estratégica no dice:
“La declaracién de la visiébn debe ser corta, formada de preferencia por una oracién vy

desarrollada por tantos gerentes como sea posible™?.,

Asimismo, se debe tener una visibn a largo plazo que busque identificar las
actividades claves de todas las areas de la empresa. Para lograr que todos los miembros
de la empresa adopten una vision real y acorde a sus ideales, el sefior Peter Senge dice
que: “La visidon es una imagen futura que deseamos, la visibn es compartida, la vision

compartida no es una idea y que la visién es infinita” ?2.

Se puede concluir que la vision describird cémo sera la realidad cuando se llegue
ahi, teniendo el presente como puente para construir el futuro deseado, que todos son
participantes en la creacion de la visidon, que la visidbn impone poder, sentimiento de
identificacion y compromiso de todos los colaboradores y que, cuando la visiébn haya
logrado la primera meta, ya se esta preparando el futuro para lograr mas metas. Este punto
es un proceso largo y de constante cambio, en el que se busca que todas las personas que

lo integran vayan adoptando la vision como parte del trabajo diario.

3.1.4. Visién propuesta.

La vision propuesta para Naranja Producciones S.A.C. después de expresar varios

puntos para el mejoramiento de la empresa, es la siguiente:

Cuadro 3.3: Declaracién de la visiéon

“Ser reconocidos a nivel nacional como una empresa lider en la realizacién y

produccién de campafas BTL, brindando una solucién creativa a los clientes”.

Elaboracién propia.

21 DAVID, Fred R. . (2003) Concepto de Administracion Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacion de
MéxicoP. 56.

2 KAITEN, Juan Carlos. Importancia de la Vision y Misién dentro de las organizaciones. En: revista mensual de
Contaduria Publica, Instituto Mexicano de Contadores Publicos. [en linea]. México D.F.: abr., 2007. [citado 12 octubre 2014].
p.20. Adobe Acorbat. Disponible en: http://spip.imcp.org.mx/spip.php?article1587

48


http://spip.imcp.org.mx/spip.php?article1587

3.2. Mision

A continuacion, detallaremos la mision de la empresa Naranja Producciones S.A.C.
3.2.1. Mision actual de la empresa

“Ser lideres en el desarrollo de soluciones integrales de comunicaciones
publicitarias, transformando las necesidades de nuestros clientes en ideas exitosas y
conceptos creativos, efectivos e impactantes para colaborar, superar con éxito sus metas
y objetivos trazados”
3.2.2. Analisis de la mision actual

A continuacioén se analizara la misién de la empresa Naranja Producciones S.A.C.
para saber si cumple con los criterios sugeridos por Fred R. David en su libro

Administracion Estratégica.

Cuadro 3.4: Andlisis de la misién actual

¢,Cuél es mi producto? Comunicaciones publicitarias.

¢Quién es mi cliente? Todas las empresas privadas y publicas que

necesiten realizar shows o campafias BTL.

¢Qué necesidad o beneficio | No especifica

satisfago?

¢, Qué beneficio satisfago? Produccién de shows y campafias BTL

¢, Como satisfago la necesidad | Realizando de manera creativa shows infantiles y

0 beneficio? campaias BTL

¢Con qué tecnologia No se especifica

¢,Cuél es el insumo principal? |La creacion de la campafia BTL y shows, banners,
brochures, contratacion de modelos, anfitriones,

bailarines, actores, catering

,Qué valores son | Servicio, Responsabilidad, Trabajo en equipo,
importantes? Transparencia, Innovacion y motivacion.
¢Por qué lo hacemos? Rentabilidad
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“Ser lideres en el desarrollo de soluciones integrales de comunicaciones publicitarias,
transformando las necesidades de nuestros clientes en ideas exitosas y conceptos
creativos, efectivos e impactantes para colaborar, superar con éxito sus metas y

objetivos trazados”.

Elaboracion propia.

La Misién actual de la empresa se asemeja mas a una vision que a una mision. La
actual Misién no cumple la vision de ser la razén de la empresa ni lo que desea llegar a ser

en el futuro.

La mision de Naranja Producciones S.A.C. estda omitiendo algunos temas
importantes. El servicio que se ofrece en la misiébn no estd claro porque, al decir
“comunicaciones publicitarias” la empresa no especifica el servicio o servicios que
realmente ofrece, siendo muy genérico. Haciendo que los clientes tengan una percepcion
errada de los servicios que realmente ofrece la empresa. Por otra parte, la necesidad o el
beneficio que satisface tampoco se especifica con claridad. Por ultimo, tampoco la
tecnologia a emplear es mencionada en la mision de la empresa, lo cual no deja claro que
elementos se van a emplear durante la realizaciébn y producciones de los shows y

campafas BTL.

3.2.3. Elementos de la misién propuesta para la empresa

El sefior Fred R. David no dice que: “...la misidbn, denominada en ocasiones una
declaracién del credo™, ya que es la declaracion de creencias, filosofias y principios de

negocios.

Por otra parte, en el libro Concepto de Administracion Estratégica el sefior Fred R.
David dice: “La mision de una empresa es el fundamento de prioridades, estrategias,
planes y tareas; es el punto de partida para el disefio de trabajos de gerencia y, sobre todo,

para el disefio de estructuras de direccion.”?,.

2 DAVID, Fred R. (2003) Concepto de Administracidén Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacion de México.
p. 59
2 DAVID, Fred R. . (2003) Concepto de Administracion Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacién de México.
p. 59
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El libro Concepto de Administracion Estratégica del sefior Fred R. David dice que:
“...recomiendan que las empresas elaboren con esmero una declaracion de la misién por
escrito para: Garantizar la unanimidad del propdsito dentro de la empresa, proporcionar
una base para distribuir los recursos de la empresa, Establecer un caracter general o
ambiente corporativo, servir como punto central para que los colaboradores se identifiquen
con el propdsito y la direccidn de la empresa, facilitar la traduccién de objetivos en una
estructura laboral que incluya la asignacion de tareas por area, especificar los propésitos

de la empresa y traducirlos en objetivos™?®.

Por otro lado, los componentes de una declaracién de misién que nos segun Fred
R. David en su libro Concepto de Administracion Estratégica son: “clientes, producto o
servicio, mercados, tecnologia, Interés en la supervivencia, el crecimiento y la rentabilidad,
filosofia, concepto propio, Preocupacién por la imagen publica e interés en los empleados”
26 Utilizando estos componentes, podemos desarrollar la misién de la empresa Naranja

Producciones S.A.C.:

Formulacion de la Mision

En el Cuadro 3.5 se contestardn cada una de las preguntas sugeridas por Fred R.

David en su libro Administracién Estratégica para elaborar una Mision.

2 DAVID, Fred R. . (2003) Concepto de Administracidn Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacién de México.
p. 61-62.

% DAVID, Fred R. . (2003) Concepto de Administracion Estratégica. 9na ed. México D.F.: Pearson Educacién de México.
p. 99
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Cuadro 3.5: Anadlisis para formular la misién propuesta

¢ Cual es mi producto?

Realizacién y produccion de Shows y campafias BTL

¢ Quién es mi cliente?

Todas las empresas privadas y publicas que

necesiten realizar shows o campaifias BTL.

¢Qué necesidad o beneficio

satisfago?

Entretenimiento, lanzamiento, fidelizacién de

productos y servicios al mercado.

¢, Qué beneficio satisfago?

Produccion de shows y campafias BTL

¢Cémo satisfago la

necesidad o beneficio?

Realizando de manera creativa shows y camparfias
BTL

¢ Con qué tecnologia

Equipos audio-visuales y de comunicacion
tecnolégica, impresiones digitales de materiales
publicitarios.

¢,Cual es el insumo principal?

La creacion de la campafia BTL y shows, banners,

brochures, contratacion de modelos, anfitriones,

bailarines, actores, catering, trajes, disfraces y juegos

dinamicos.
cQué valores son | Servicio, Responsabilidad, Trabajo en equipo,
importantes? Transparencia, Innovacion y motivacion.

¢Por qué lo hacemos? Rentabilidad

Elaboracién propia.

Se refuerza el servicio que la empresa ofrece a los clientes, haciendo que éste sea
mas claro y especifico. Resaltando que, la empresa se dedica a la realizacion y produccion
de shows y campafias BTL. Por otra parte, se considera el entretenimiento, lanzamientos
y fidelizacion de productos y servicios al mercado como el beneficio que la empresa brinda
a los clientes. Ademas, se refuerza el tema de la tecnologia como soporte de la empresa,
a la hora de llevar a cabo los shows y campafias BTL. Estos elementos tecnoldgicos son
de alta gama, de facil manejo y de menor tamafo para poder trasladarlo a diferentes puntos

del pais.
Por ultimo, se resaltan los valores que rigen a la empresa, debido a que estos son los que

orientan el comportamiento de cada uno de los colaboradores de Naranja Producciones

S.A.C. cuando realizan y producen los shows y camparfias BTL.
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3.2.4. Mision propuesta

Después de analizar cada una de las preguntas para formular una Misibn se ha

desarrollado la siguiente propuesta:

Brindar un servicio de campafias BTL de manera creativa y personalizada,
logrando el éxito de los productos y servicios a lanzar para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes, con el soporte de un equipo de profesionales
de alto nivel creativo.

Cuadro 3.6: Declaracién de la mision

Elaboracidn propia.

3.3. Valores

A continuacion explicaremos los valores de la empresa Naranja Producciones

S.AC.

3.3.1. Valores actuales de la empresa

Los valores actuales de Naranja Producciones S.A.C. son:

a.

Compromiso: Mantener una postura responsable y ética que contribuyan a una
mejor sociedad, con nuestro trabajo de calidad, acciones concretas y claras.
Creatividad: Buscar la innovacion continua y resolucion de problemas en forma
no convencionales de todas las areas y actividades de nuestro trabajo otorgado.
Eficiencia: Cumplir con todos los objetivos planteados en cada proyecto con
calidad y tiempos establecidos.

Motivacién: Escuchamos sus necesidades, ofrecemos nuestro esfuerzo y
experiencia y aportamos las mejores soluciones.

Respeto: Valoramos a las marcas y sus productos a tal grado que nos
consideramos parte de los equipos de las empresas con las que trabajamos.
Tratamos a las personas involucradas en nuestro negocio con dignidad y

consideracion.
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3.3.2. Andlisis de los valores actuales

Los valores actuales propuestos por Naranja Producciones S.A.C. fueron realizados
en sus actividades diarias, ya que requieren lineamientos para una convivencia armoniosa
entre todas las areas. Sin embargo, hay que tener en cuenta que existen mas valores que

engloban tanto a la misién como a la vision.

3.3.3. Elementos de los valores propuestos para la empresa

Los valores empresariales son elementos de gran importancia para la cultura
organizacional de la empresa. Ellos determinan los principios fundamentes de las labores
diarias de los colaboradores, ya que estos ultimos transmiten a los clientes las futuras

creencias empresariales.

Los valores son los principios basicos para accionar dentro de una organizacion, ya
gue asi se logran los objetivos de la mision. Para establecer los valores se deben

desarrollar dos puntos importantes:

a. Competitividad: analizar los valores que reflejan la competitividad de la empresa, ya
que este valor tiene que ser transmitido a los colaboradores para que se vea reflejado
en el servicio brindado.

b. Convivencia: analizar los valores que rigen en la organizacién para asegurar la sana

convivencia entre los miembros de la organizacién.

3.3.4. Valores propuestos.

Para Naranja Producciones S.A.C. los nuevos valores propuestos serian:
Servicio: Tener la mejor predisposicion a la hora de apoyar a los demas.
Responsabilidad: Ser la empresa que da los servicios con lo concordado en el contrato.

Trabajo en equipo: Garantizar que los colaboradores multiplican logros.

a o o p

Transparencia: Es el valor por el cual se actta bajo solidos principios. Es ser honesto

y transparente en cada una de sus acciones.

@

Innovacidn: buscar nuevas alternativas para las necesidades de los clientes.
f. Motivacion: Deseo de buscar nuevos retos y desafios para crecer en todos los

aspectos de la vida.
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3.4. Alineamiento estratégico de la Visién, Mision y Valores de la empresa.

Para ser un resumen de este capitulo, se tendra presente los 3 datos importantes
para la formacion exitosa de la empresa Naranja Producciones S.A.C. a lo largo de su

futura trayectoria.

Cuadro 3.7: Alineacion estratégica de la visién, mision y valores

Ser reconocidos a
nivel nacional como
una nueva alternativa
de publicidad,
brindando una
solucidn creativa a los

clientes.

La empresa brinda soluciones
de

transformado

integrales comunicacion

publicitaria, las
necesidades de sus clientes en
conceptos reales, creativos vy
efectivos, facilitando el desarrollo
profesional e innovador de sus

desarrollo

Servicio

Responsabilidad

Trabajo en equipo

Transparencia

Innovacién

Motivacion

colaboradores vy el

sostenido del pais.

Elaboracion propia.

Consideramos que, cada uno de los seis valores que se propone a la empresa
Naranja Producciones S.A.C. la ayudara a conseguir su misién. De esta manera, el valor
del servicio es estar predispuesto a colaborar con todo el equipo para brindar un servicio
Optimo; la responsabilidad es cumplir con la promesa que la empresa brinda; el trabajo en
equipo busca que cada uno de sus miembros se apoye y colabore para lograr la promesa
al cliente; la transparencia se refiere a la honestidad en todo sentido; la innovacion es ser
siempre creativos para buscar soluciones a las necesidades de los clientes; la motivacion
es el impulso que cada miembro necesita para lograr los objetivos. De esta manera,

lograran la mision de la empresa.

Por otra parte, la misién que se propone a la empresa cuenta con los aspectos que
creemos colaborard para conseguir la vision. Debido a que la misién significa lo que es la
empresa en el presente y como su accionar les permitira conseguir lo que ellos desean ser

en el futuro, es decir, su vision.

La vision de la empresa se conseguird al transformar las necesidades de los clientes

en conceptos reales, creativos y efectivos en campafas de comunicacion integral para
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poder satisfacer a sus consumidores. Por tal motivo, consideramos que la empresa al
brindar soluciones integrales y creativas, con el apoyo de un equipo innovador y motivado,

lograra su vision.
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Capitulo IV

4. Andlisis Externo

En el presente capitulo explicaremos el analisis externo que se realiz6 a la empresa

Naranja Producciones S.A.C.

4.1. Tendencias de las variables del entorno

A continuacién detallaremos las tendencias de las variables del entorno que afectan
a la empresa Naranja Producciones S.A.C., muchas de ellas influenciadas por el cambio
en la politica de gobierno de nuestro nuevo presidente de la Republica Martin Alberto
Vizcarra Cornejo quien sucediera en el cargo el 23 de marzo de 2018 al ex presidente

Pedro Pablo Kuczynski Godard, luego de casi 20 meses de gobierno.

El presidente Martin Vizcarra sefialé en su discurso de juramentacion al cargo las
siguientes prioridades en su gobierno: Lucha contra la corrupcion, la educacion, la

estabilidad institucional y la recuperacion de la gobernabilidad.

41.1. Andlisis Politico-Gubernamental

Con la finalidad de tomar la informacién de primera mano con respecto a los
acontecimientos nacionales, se ha tomado como referencia la informacion obtenida de la
Sala de Prensa e Imagen Institucional de la Presidencia del Consejo de Ministros (PCM)
en la cual se han realizado varios anuncios, principalmente, a través del presidente de la

PCM, César Villanueva.

Entre todos los anuncios informados por el gobierno en los dltimos meses, vamos a
poner mayor énfasis a las que estan orientadas a reactivar la economia nacional, a
brindarnos mayor seguridad a la ciudadania, y a la inestabilidad politica que se vive entre

el poder Ejecutivo y Legislativo.
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a) Medidas para reactivar la economia nacional

En lo que respecta a las politicas tomadas por el gobierno en los Gltimos meses con
la finalidad de fomentar la reactivacion econémica nacional, podemos hacer mencion a las

siguientes noticias:

“El presidente del Consejo de Ministros, César Villanueva Arévalo, junto con el
titular del Ministerio de Economia y Finanzas, David Tuesta, recibié hoy a la mision para
Peru del Fondo Monetario Internacional (FMI), la cual expresé su respaldo a las recientes
medidas fiscales adoptadas por el Gobierno, como la modificacion de las tasas del

Impuesto Selectivo al Consumo (ISC) y la mejora en la administracién del gasto.”’

El presidente de la Republica, Martin Vizcarra, informo que el Consejo de Ministros
aprobd el decreto de urgencia Nro. 006-2018 con medidas para reactivar la economia
peruana, donde se incluye la transferencia de aproximadamente S/ 6,200 millones para
financiar proyectos de gobiernos regionales y locales, asimismo sefialo: “...En estos dos
meses ya he recorrido mas de la mitad de las regiones del pais; de costa, de sierra y de
selva; del norte, del centro y del sur del pais. He constatado, una vez mas, las grandes
necesidades que tiene nuestra poblacion...... Se estan transfiriendo mas de S/ 1,300
millones para proyectos de educacién, S/ 230 millones para proyectos de agricultura 'y S/
1,094 millones para proyectos de salud. Para proyectos de vivienda y saneamiento se han
transferido cerca de S/ 1,400 millones principalmente a municipios; mientras que otros S/

1,800 millones seran para la construccién y mantenimiento de carreteras.”.?®

El presidente del Consejo de Ministros, César Villanueva indico en el Muni Ejecutivo
gue se realiz6 en Arequipa junto a ministros de Estado y alcaldes provinciales y distritales
de esta regioén: “...Un total de 919 millones de soles transfirié el Gobierno para Arequipa
este afio, lo cual incluye recursos para los municipios, el gobierno regional y lo asignado a
los ministerios, que se estan invirtiendo en sectores estratégicos, como transportes, salud,

agricultura....”. “...Hablamos de cosas concretas, en particular de recursos transferidos
para invertirlos en la regiéon. En este 2018, del presupuesto regular, el Gobierno nacional

transfirid a los gobiernos locales 297 millones de soles para 81 proyectos y al gobierno

27 Presidencia del Consejo de Ministros, articulo de la Sala de Prensa e Imagen Institucional de la PCM (2018, 21 de mayo)
Misibn del FMI respalda medidas fiscales del Gobierno [www.pcm.gob.pe]. Recuperado  de:
http://www.pcm.gob.pe/2018/05/mision-del-fmi-respalda-medidas-fiscales-del-gobierno/

2 Redaccion, (2018, 23 de mayo). Gobierno aprueba decreto de urgencia para reactivar la economia peruana [Gestion.pe]
Recuperado de: https://gestion.pe/economia/gobierno-aprueba-decreto-urgencia-reactivar-economia-peruana-234270
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” oo«

regional 289 millones de soles para 68 proyectos..... . “...Ademas, se tiene lo que se ha
asignado a los ministerios, 333 millones de soles, para 35 proyectos, todo lo cual suma 919

millones de soles...”?®

b) Medidas en materia de seguridad nacional

En relacion al punto de vista de seguridad, indicamos que ante el incremento de los
actos delictivos debido a la escasa presencia policial, aumentando en consecuencia la

sensacién de inseguridad en la poblacién, el gobierno a dictado las siguientes medidas:

El titular del Ministerio del Interior, Mauro Guimaraes, durante una reunién de con
autoridades regionales y locales de Lima sefialé que se pondria en marcha el plan
Cuadrante Seguro, indicando: “Necesitamos el compromiso de todas las autoridades para
hacer eficaz este plan. De esta manera, no solo serd mas efectivo el patrullaje integrado,
sino también se hara mas visible la presencia policial, se ofrecera una pronta respuesta a
los vecinos y mejorard la relacion de confianza con la ciudadania... Abordaron el
funcionamiento y puesta en marcha de la estrategia multisectorial Barrio Seguro —
implementada en Barranca—y se informo sobre los proximos lanzamientos en Paramonga,
Pativilca y Huaral....También coordinaron acciones inmediatas como el envio de mas
policias para reforzar las acciones contra la delincuencia comun por medio del patrullaje a
pie y motorizado, y la delincuencia organizada, a través de un equipo especial que vera los

casos de extorsiones, falsos sindicatos y trafico de tierras.”.*°

El presidente de la Republica, Martin Vizcarra, en su primer discurso presidencial
por 28 de julio, anuncié que su Gobierno aprobara una serie de medidas en materias de
seguridad y defensa nacional: “...Pondremos todo nuestro esfuerzo para perseguir,
capturar y poner en disposicion de la justicia a quienes actien al margen de la ley...
Asimismo, se fortalecerda la estrategia multisectorial para la prevencién social del crimen y
la violencia, denominada "Barrio Seguro” (del Ministerio del Interior), en territorios con altos
indices de criminalidad. Este plan aprobado en marzo del 2017, se concibi6 para ejecutarse

en coordinacion con la Policia Nacional del Peru, los gobiernos regionales y locales.... En

2 presidencia del Consejo de Ministros, articulo de la Sala de Prensa e Imagen Institucional de la PCM, (2018, 22 de mayo).
César Villanueva: Transferimos 919 millones de soles para Arequipa en el 2018 [www.pcm.gob.pe] Recuperado de:
http://www.pcm.gob.pe/2018/06/cesar-villanueva-transferimos-919-millones-de-soles-para-arequipa-en-el-2018/

30 E| Peruano, diario oficial. (2018, 21 de mayo). Fortaleceran la seguridad ciudadana en region Lima [www.elperuano.pe].
Recuperado de: https://elperuano.pe/noticia-fortaleceran-seguridad-ciudadana-region-lima-66500.aspx
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solo estos 120 dias hemos puesto en funcionamiento 17 Barrios Seguros y, en los proximos
dos meses, estaremos inaugurando 11 Barrios Seguros adicionales. Nuestra meta es
contar con 120 barrios seguros para el 2021.... También indico la estrategia en la lucha
contra los remanentes del terrorismo en la zona del Vraem... Con respecto a la prevencién
de desastres anuncié que en el 2021 estara implementado el Sistema de Alerta Temprana
(SAT) para prevenir posibles tsunamis, asi como el nuevo Centro de Operaciones de
Emergencia Nacional (COEN), que realizara un monitoreo de emergencias y oportuna

proteccidn y atencion de las personas afectadas por emergencias o desastres.”!

El ministro del Interior, Mauro Medina Guimaraes, presentd el concurso Mi
Comisaria, mi Orgullo, el cual busca reconocer y premiar las iniciativas policiales més
innovadoras para brindar una atencién de calidad a la ciudadania, el mismo que es
organizado por el Ministerio del Interior, el Banco Interbank y la Policia Nacional del Pera
(PNP). El concurso constituye una de las medidas impulsadas por el Ministerio del Interior
para orientar la politica de atencion en las dependencias de todo el pais, hacia una gestién
de calidad enfocada en la satisfaccion de la ciudadania. “Este concurso es importante
porque trata de estimular una buena capacidad de gestiébn y la atencién en las

comisarias”.3?

¢) Inestabilidad politica interna

La inestabilidad politica interna ha sido generada por la friccion existente entre los
poderes Ejecutivo, Legislativo y Judicial del Estado Peruano, fruto de ello, la economia
interna no ha despegado como se tenia planificado y no hemos llegado a los indicadores

proyectados, tal como se puede apreciar en los siguientes articulos:

Tal como lo indica Roque Benavides Ganoza en su articulo Conexiones ESAN “Los
peruanos hemos visto con preocupacién una pugna entre los poderes Ejecutivo y
Legislativo. Se pudo alcanzar un punto intermedio sin llegar al extremo del juego fuerte.
Ambos lados han cometido errores que llevaron a una situacion de inestabilidad politica
gue no favorece el desarrollo econdémico. El nuevo gabinete tiene el reto de concertar con

la oposicién. En el sector empresarial hay preocupacion por la situacion de inestabilidad

31 El Comercio, Redaccién. (2018, 29 de julio). Estas son las claves en materia de seguridad ciudadana y defensa nacional
[www.elcomercio.pe]. Recuperado de: https://elcomercio.pe/peru/martin-vizcarra-son-propuestas-seguridad-defensa-noticia-
540983

32 Ministerio del Interior, Oficina General de Comunicacién Social e Imagen Institucional (2017, 17 de agosto). Mi Comisaria,

Mi Orgullo. [www.conasec.mininter.gob.pe]. Recuperado de: http://conasec.mininter.gob.pe/notas.php?id=595
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gue se ha presentado recientemente. Hay que entender que la estabilidad politica y la
estabilidad econdémica son los dos pilares que permiten a los paises crecer y generar
bienestar para su poblacién. El Perd ha construido columnas en las cuales se basa su
desarrollo econémico. Ellas son los tratados de libre comercio, el grado de inversion, la
Alianza del Pacifico y un Banco Central de Reserva (BCR) absolutamente independiente.
Creo que el futuro econdmico del Perl esta relativamente seguro. No obstante, con dichas
columnas podemos crecer entre 3% y 4%; pero necesitamos crecer a un ritmo mucho
mayor. Si los poderes Ejecutivo y Legislativo van a seguir cometiendo estos errores, el

resultado sera mayor inestabilidad politica, lo cual retrasara el crecimiento econémico”3

4.1.2. Analisis Econ6mico

Naranja Producciones S.A.C., se ve influencia por los factores econdémicos de
nuestro pais. En el articulo periodistico publicado en el Diario EI Comercio®, el analista
para el Pertu de la Unidad de Inteligencia de The Economist, Abhijit Surya, redujo la
proyeccion del crecimiento del PBI para el 2018 a un rango entre 3% y 3.5%. Este menor
crecimiento econémico es percibido por el consumidor, haciendo que gaste menos dinero
durante la compra, para resguardarse de los acontecimientos menos favorables que se

puedan presentar en el futuro.

El analista Abhijit Surya indic6 que: “Estaremos revisando nuestra proyecciéon de
crecimiento del PBI del Peru para el 2018 a un rango de entre 3% y 3.5%, desde un nivel
actual de 4%, por el ruido politico (pedido de renuncia y vacancia presidencial)...”%.

El analista para el Pert explic: “...que este recorte en la proyecciéon de la actividad
econdmica peruana para el pr6ximo afio se debe a que esperan que los enfrentamientos
entre el Ejecutivo y el Congreso empeoren, lo cual no dejard avanzar la aprobacion de la

legislacion necesaria para el crecimiento de la economia®.

33 Articulo en la p’gina web de Conexiones ESAN (en linea), 18 de setiembre de 2017. Disponible:
https://www.esan.edu.pe/conexion/bloggers/el-blog-de-roque/2017/09/la-inestabilidad-politica-no-favorece-el-crecimiento-
del-peru/

34 The Economist, articulo en el Diario EI Comercio, articulo en Semana Econdmica. (en linea), 19 de diciembre de 2017.
Disponible: https://elcomercio.pe/economia/peru/the-economist-baja-proyeccion-phi-2018-ruido-politico-noticia-482587

% The Economist, articulo en el Diario EI Comercio, articulo en Semana Econdémica. (en linea), 19 de diciembre de 2017.
Disponible: https://elcomercio.pe/economia/peru/the-economist-baja-proyeccion-phi-2018-ruido-politico-noticia-482587

3% INEIl, articulo en el Diario El Comercio. (en linea), lunes 15 de febrero 2016. Disponible:
http://elcomercio.pe/economia/perul/increible-diciembre-hace-crecer-pbi-326-2015-noticia-1879017
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Por otra parte, el Banco Mundial: “...mantuvo su previsibn de crecimiento
econémico del PBI del Pert en 3.8% para el 2018, cifra mas baja que los estimados del
Banco Central de Reserva (BCR) y el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), en 4.2%
y 4%, respectivamente. No obstante, el estimado del Banco Mundial esta en linea con el
del Fondo Monetario Internacional (FMI). El organismo multilateral también elevé
ligeramente su proyeccion para el 2019 de 3.6% a 3.8%.™'. Ademas, el Banco Mundial
prevé: “...pronostica un crecimiento econémico de 2.0% para América Latina y el Caribe
en el 2018, menor en 0.1 unidades al proyectado en junio pasado. El resultado se explica
principalmente por el estimado de PBI de Venezuela, que este afio caeria 4.2%, tres puntos
porcentuales menos que lo proyectado previamente por el organismo. De manera adversa,
la economia que mas creceria este afio seria la de Panama (5.6%), seguida de Republica

Dominicana (4.9%) y Nicaragua (4.4%)” .

En el siguiente cuadro se puede observar que el BCRP ha realizado un comparativo
de las expectativas del crecimiento del PBI. Se puede apreciar que el sistema financiero
estima un PBI al 28 de febrero del 2018 del 3.7%, mientras los analistas econdmicos y

empresas no financieras, estiman un PBI del 3.8% y 3.5% respectivamente.

Cuadro 4.1: Desarrollo del PBI del Peru durante el 2018 BCRP

Encuesta de Expectativas Macroeconomicas del PBI 1/

Fecha Analistas Sistema Empresas
de encuesta Econdmicos  Financiero  No Financieras
31 de enero de 2018 4.0% 38% 4.0%

28 de febrero de 2018 3.8% 3T% 3.5%

Expectativas anuales de 2019

28 de febrero de 2018 4.0% 4.0% 4.0%
[Expectativas anuales de 2020

28 de febrero de 2018 4.0% 4.0% 4.0%
28 de marzo de 2018 4 0% 3.7% 4 0%

Fuente: Encuesta de expectativas macroeconémicas BCRP.
Elaboracion: Departamento de Indicadores de Actividad Econdmica.

$7 Banco Mundial, articulo en Semana Econdmica. (en linea), martes 09 de enero 2018. Disponible:
http://semanaeconomica.com/article/economia/macroeconomia/261938-banco-mundial-mantuvo-estimado-en-el-2018-pbi-
del-peru-creceria-3-8-este-ano/
% Banco Mundial, articulo en Semana Economica. (en linea), martes 09 de enero 2018. Disponible:
http://semanaeconomica.com/article/economia/macroeconomia/261938-banco-mundial-mantuvo-estimado-en-el-2018-pbi-
del-peru-creceria-3-8-este-ano/
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Cuadro 4.2Desarrollo del PBI del Peru del 2018 al 2021 MEF

Grafico 3: Cambio en las proyecciones de PBI (variacion porcentual real)
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Fuente: MEF. Elaboracion DEM-STCF.

Fuente: Encuesta de expectativas macroeconémicas BCRP.

Elaboracién: Departamento de Indicadores de Actividad Econdmica.

Cuadro 4.3Desarrollo de la Inflacién del Perd durante el 2018

Encuesta de ExpectativaL Macroecondmicas de Inflacion 1/

Fecha Analistas Sistema Empresas
de encuesta Economicos Financiero No Financieras
31 de enero de 2018 2.50% 2.50% 2.80%
28 de febrero de 2018 2.50% 2.50% 2.50%

Expectativas anuales de 2019
28 de febrero de 2018 2.50% 2.50% 2.50%

1/ Mediana.

Fuente: Encuesta de expectativas macroeconémicas BCRP.
Elaboracion: Departamento de Indicadores de Actividad Econdmica.

Por otra parte, Pulso Perl ha realizado un estudio en donde se puede apreciar que
la percepcién de que la economia del Peri no esta mejorando, se ha incrementado en 5%,
mientras que si esta mejorando ha disminuido en 1% y que no sabe, no opina a disminuido
en 4%. La percepcién de que la economia no estara mejor en el Perd, ha tenido un

crecimiento del 45% al 50% en los Ultimos 12 meses.
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Gréfico 4.1: El nivel de percepcion en la economia nacional
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Fuente: “ El 58% de los peruanos cree que sera mas dificil encontrar trabajo en los préoximos 12 meses”. En:
Pera 21. [En linea] PE, martes, 20 de febrero del 2018. (Citado 20 de febrero del 2018) Disponible:
https://peru21.pe/economia/pulso-peru-58-peruanos-cree-sera-dificil-encontrar-proximos-12-meses-1-239074

Por otra parte, Pulso Peru sostiene: “Asimismo, el 71% de peruanos sostiene que
sus ingresos no le alcanzan para satisfacer sus necesidades...”°. Esta percepcion esta
ligada a que la poblacion no cree que la economia del pais mejore. Por tal motivo,
consideran que sus ingresos no les van a permitir satisfacer sus necesidades. Esto puede
afectar el consumo nacional y por ende contraer la oferta por parte de las empresas, lo cual

podria afectar la inversion en las campafas de publicidad en general.

El indice de confianza del consumidor para Lima Metropolitana durante el mes de
enero del 2018 se ha recuperado como lo indica Apoyo Consultoria: “El indicador que mide
la expectativa de las familias sobre el futuro de su situacién econémica se ubic6 en terreno
optimista al cerrar en 52 puntos en enero, tres puntos por encima del resultado de
diciembre™®, Ademas, el estudio de Apoyo indica que: “...son las perspectivas de empleo
en los niveles socioeconémicos (NSE) C y D, que se desempefan principalmente en la
construccién. Este sector engloba “un gran pufiado de esperanza este ano” por el

desarrollo de infraestructura, como obras publicas en general y los avances en proyectos

3% Pulso Perd, articulo en el Diario Pert 21. (en linea), lunes 20 de febrero 2018. Disponiblehttps://peru21.pe/economia/pulso-
peru-58-peruanos-cree-sera-dificil-encontrar-proximos-12-meses-1-239074

40 Apoyo Consultoria, articulo en Diario EI Comercio (en linea), sabado, 27 de enero del 2018. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/recupera-confianza-consumidor-enero-noticia-492496
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relacionados con los Juegos Panamericanos 2019, Por otra parte, este incremento de la
confianza del consumidor se extiende al NSE como lo indica la consultora: “De hecho, casi
el 60% de los hogares espera que su situacion econémica mejore en los proximos 12

meses, el mayor porcentaje registrado desde enero del afio pasado...”.

Por otra parte, en el Ultimo indice internacional realizado por YPO Global Pulse
indico que: “...El Pert encabeza el ranking de confianza econdémica en Latinoamérica...”3,
Este crecimiento se debe porque: “...los directores entrevistados percibieron un escenario
mas favorable en relacion a la encuesta anterior. Con ello, se dio un incremento de 2.5
puntos en la confianza econdmica del pais, la cual ascendi6é a 69.3 puntos y lo convirtié en
el lider de la region” 4. Ademas, a pesar de la situacién politica actual de los EEUU: “.. el
55% de los encuestados pronosticaron que el clima econémico y comercial mejorara en la
region en los préximos seis meses. Mientras tanto, el 21% espera que el panorama

econdémico se deteriore durante la primera mitad de este afio”*°.

El crecimiento de la inversion privada en el mercado nacional afecta directamente
a las empresas dedicadas al BTL. No es de extrafiarse que las campafas realizadas por
las empresas de BTL se lleven a cabo cerca de los puntos de mayor dinamismo comercial
en el Per(. Segun la Camara de Comercio de Lima.* Sostiene que las ventas en los
centros comerciales creceran entre el 6% y el 9% el 2018. Ademas, entre los afios 2017 y
2018, el pais contara con 9 centros comerciales nuevos. Segun lo informado por el sefior
José Cabanillas, presidente del Gremio de Retail y Distribucion, el: “crecimiento del sector
también se debe a que las personas estan haciendo mayor turismo en pais, visitando
restaurantes, comprando souvenirs y ropa en retailers peruanos, a esto se suma las
aperturas de nuevos centros comerciales. Los restaurantes y farmacias son negocios que
mas esté creciendo actualmente, por otro lado, los negocios de ropa estan detenidos por

la coyuntura politica y econémica que vive el pais, ya que al no haber inversion la compra

41 Apoyo Consultoria, articulo en Diario EI Comercio (en linea), sdbado, 27 de octubre del 2016. Disponible
https://elcomercio.pe/economia/recupera-confianza-consumidor-enero-noticia-492496

42 Apoyo Consultoria, articulo en Diario EI Comercio (en linea), sdbado, 27 de octubre del 2016. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/recupera-confianza-consumidor-enero-noticia-492496

“ YPO Global Pulse, articulo en Diario Perd 21 (en linea), miércoles, 08 de febrero de 2017. Disponible:
http://peru21.pe/economia/peru-encabeza-ranking-confianza-region-2270179
4“4 YPO Global Pulse, articulo en Diario Peri 21 (en linea), miércoles, 08 de febrero de 2017. Disponible:
http://peru21.pe/economia/peru-encabeza-ranking-confianza-region-2270179

% YPO Global Pulse, articulo en Diario Perd 21 (en linea), miércoles, 08 de febrero de 2017. Disponible:
http://peru21.pe/economia/peru-encabeza-ranking-confianza-region-2270179

46 Mercado Negro, (en linea), 28 de marzo 2018. Disponible: http://www.mercadonegro.pe/crecimiento-del-retail-en-el-peru/
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de indumentaria ha disminuido ente 10% a 15%"’. Ademas el sefior José Cabanillas, indico
que: “el pais experimenta nuevas tendencias de retail, por ejemplo la incursién y
crecimiento de las tiendas de conveniencia con marcas gque vienen posicionandose a nivel
nacional, también ya vemos estrategias de crecimiento inorganico con compras de cadenas
de farmacias que incluso traen también con ellas tiendas de conveniencia, de la misma
manera compra de cadenas de grifos, creciendo de manera inorganica consolidandose con

mas tiendas en estaciones de servicio™.

El Departamento de Estudios Econdémicos (DEE) de Scotiabank nos dice que:
“estima que el tipo de cambio seguira la tendencia descendente mostrada desde mediados
de noviembre. Asi, el precio del délar cerrara en S/3,18 a fines del 2018™°. Por otra parte,
Hugo Perea, Gerente de Estudios Economicos del BBVA Research nos indica que: “El tipo
de cambio tendra una tendencia al alza y fluctuaria entre los S/ 3.25 y los S/ 3.30..."%°.
Como se puede apreciar, hay opiniones divididas en relacion al futuro del tipo de cambio.
En el caso de Naranja Producciones S.A.C. la empresa cobra en soles y no adquiere

deudas en délares.

Otro factor determinante en la economia peruana ha sido el caso por corrupcion de
la empresa Odebrecht, el cual esta afectando el crecimiento de la economia nacional,
debido a que el Estado peruano ha paralizado varias obras de gran importancia para el
pais, por este caso de corrupcion que ha envuelto a la politica de America Latina y del
Mundo. Julio Velarde, presidente del Banco Central de la Reserva (BCR), indico que: “...el
impacto que tendra el escandalo de corrupcion que envuelve a la constructora brasilefia

Odebrecht restaria entre 0,5% a 0,6% al Producto Bruto Interno (PBI) del pais” 5.

Por ultimo, el Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) indico que: “La inversién
publica comenz6 el 2018 dando sefales de dinamismo capaz de sostener el crecimiento

econdémico del afio. En enero crecid cerca de 14% y en febrero super6 el 50% de

47 Mercado Negro, (en linea), 28 de marzo 2018. Disponible: http://www.mercadonegro.pe/crecimiento-del-retail-en-el-peru/

48 Mercado Negro, (en linea), 28 de marzo 2018. Disponible: http://www.mercadonegro.pe/crecimiento-del-retail-en-el-peru/
4 Articuo en Diario ElI comercio. (en linea), lunes 11 de diciembre de 2017. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/mercados/tipo-cambio-dolar-caera-s-3-18-fines-2018-noticia-480760

50 Articuo en ElI Economista América. (en linea), martes 12 de diciembre de 2017. Disponible:
http://www.eleconomistaamerica.pe/economia-eAm-peru/noticias/8806193/12/17/Proyecciones-divididas-sobre-el-tipo-de-
cambio-el-2018.html

51 Articulo en el diario El Comercio. (en linea), martes 13 de septiembre de 2017. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/peruljulio-velarde-odebrecht-tendria-impacto-negativo-0-6-pbi-noticia-457769
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expansion”®2, Lo cual era una buena sefial para la recuperacion de la economia peruana,
pero a finales del mes de marzo la cifra cambio de manera negativa como lo indica el MEF:
“El retroceso, con datos actualizados el 31 de marzo, habria sido de 12,27%, y con este
resultado la ejecucion de la inversion publica anotaria un crecimiento de 10,68% en el
primer trimestre del afio” °3. Este freno en la inversiéon publica coincide con la vacancia

presidencial del ex presidente Pedro Pablo Kuczynski.

4.1.3. Analisis Legal

El desarrollo de la actividad empresarial comprende diversas acciones las cuales se
inician con la constitucién de la persona juridica que se encargara de brindar el producto o

servicio a sus clientes.

De acuerdo a la Ley N° 26887, Ley General de Sociedades, se establece el marco
legal regulatorio para realizar la actividad empresarial, la cual define las diversas formas
societarias que se pueden escoger. En el caso especifico de Naranja Producciones SAC,
eligi6 la forma societaria Sociedad Andnima Cerrada. Esta forma societaria confiere a sus
socios la limitacion de su responsabilidad hasta la cantidad de su aporte y tiene como
principal caracteristica tener necesariamente las siglas de S.A. después de la
denominacion de la sociedad. Asimismo, el directorio o la junta general de accionistas (20
accionistas como maximo), segun el estatuto, nombran a un gerente por un plazo
determinado, quien esta facultado para la ejecucién de los actos y contratos ordinarios

correspondientes al objeto social.

Después de la constitucion de la empresa para el inicio de sus actividades, las
empresas deben obtener su Registro Unico de Contribuyentes ante la Superintendencia de
Administracion Tributaria — SUNAT, el cual es un padron en el que deben registrarse los
contribuyentes respecto de los tributos que administra la SUNAT y constituye una base de
datos cuya informacion es actualizada permanentemente por los contribuyentes y por la
misma SUNAT. Este registro permite otorgar a cada persona, entidad o empresa un RUC
gue consta de 11 digitos que es de caracter permanente y de uso obligatorio en todo tramite

ante la SUNAT. Con fecha 01 de marzo de 2013, Naranja Producciones SAC, gestiono la

52 Articulo en el diario El Comercio. (en linea), domingo 01 de abrii de 2018. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/crecimiento-inversion-publica-ralentiza-marzo-noticia-508643

5 Articulo en el diario ElI Comercio. (en linea), domingo 01 de abrii de 2018. Disponible:
https://elcomercio.pe/economia/crecimiento-inversion-publica-ralentiza-marzo-noticia-508643
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obtencién de su RUC N°: 20551826717 - NARANJA PRODUCCIONES S.A.C, teniendo
como actividad econdémica principal “Principal - ClIU 93098 - OTRAS ACTIVID.DE TIPO
SERVICIO NCP”, pudiendo emitir factura, boleta de venta, nota de crédito guia de remisién-

remitente.

En el ambito laboral peruano, el régimen laboral de la actividad privada se rige por
el Decreto Legislativo N° 728, cuyo Texto Unico Ordenado fue aprobado por Decreto
Supremo N° 002-2007-TR y demds normas conexas que regulan todo lo concerniente a la
actividad laboral en el ambito privado tales como: Compensacion por Tiempo de Servicios-
CTS, vacaciones, utilidades, gratificaciones, tercerizacion etc. En el caso de Naranja

Producciones SAC, tiene 6 personas en planilla.

En el ambito Civil, el Cédigo Civil Peruano regula la locacion de servicios, y se
encuentra definido en el articulo 1764 del Cdédigo Civil, el mismo que establece: “Por la
locacién de servicios el locador se obliga, sin estar subordinado al comitente, a prestarle
sus servicios por cierto tiempo o para un trabajo determinado, a cambio de una retribucién”.
En el caso de Naranja Producciones SAC, el nimero de personas contratadas por locaciéon
de servicios es a demanda de acuerdo a la cantidad y tipo de eventos que tengan que

atender.

En el &mbito de la Ley N° 28015, Ley de Promocién y Formalizacion de la Micro y
Pequefia Empresa, la misma que tiene por objeto la promocién de la competitividad,
formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias empresas para incrementar el empleo
sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribucién al Producto Bruto Interno, la
ampliacién del mercado interno y las exportaciones y su contribucién a la recaudacion
tributaria, Naranja Producciones S.A.C. trabaja bajo la modalidad MYPE, ya que su
principal caracteristica es tener ventas menores a 150 UIT y méaximo 10 trabajadores en

la empresa.

En el ambito tributario, el cual esta regido por las disposiciones emitidas por el
Cadigo Tributario cuyo Texto Unico Ordenado fue aprobado por Decreto Supremo N° 133-
2013-EF, la Ley del Impuesto a la Renta cuyo Texto Unico Ordenado fue aprobado por
Decreto Supremo N° 179-2004-EF y sus actualizaciones, y la Ley del Impuesto a la Ventas
e Impuesto Selectivo al Consumo cuyo Texto Unico Ordenado fue aprobado por Decreto

Supremo N°055-99-EF. Por lo tanto, en base a estas normas legales, Naranja
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Producciones SAC debe pagar los impuestos que les corresponda producto de su actividad

empresarial.

Finalmente, cabe sefialar que Naranja Producciones S.A.C. también acata otras
normas y disposiciones legales en el ambito municipal para el tema de licencia y
autorizaciones de funcionamiento, el Instituto Nacional de Defensa de la competencia y de
la Proteccion de la Propiedad Intelectual — INDECOPI, por diversos temas como por

ejemplo el libro de reclamaciones; entre otros.

4.1.4. Analisis Cultural

El sefior Jorge Jara, quien es el director de operaciones BTL Trade de la agencia

FCB Mayo, senala que: “...el crecimiento de las inversiones en BTL por parte de las
empresas hace que esta herramienta consolide e incremente su relevancia en el campo
publicitario, y prevé que dicha expansién continuara” >, Esto se debe a que en los Ultimos

30 afios la cultura empresarial en relacion al uso del BTL ha cambiado.

El sefor Jorge Jara nos comenta que: “En los anos 80 era muy comun ver Risas y
Salsa en familia. Hasta los 90, como los Simpson gue se sientan todos a ver television. En
aquel entonces los ratings de los programas superaban el 50%. Ahora los mejores ratings
televisivos llegan a 20% de la teleaudiencia. Las familias cuentan con un televisor en cada
habitacion y sus integrantes se dispersan en distintos canales, incluyendo el cable. El
zapping no es el problema, sino el celular. La gente deja de ver la publicidad televisiva y
revisa sus redes sociales o sus mensajes de texto. Y la penetracion de los smartphones no
se detiene™®. Esto demuestra que el alcance del ATL esta disminuyendo y que los medios
de comunicacion tradicionales que afios atras llegaban a varias familias, en la actualidad
no lo esta logrando. Ademas, el surgimiento de Netflix ha permitido otra forma de
entretenimiento en casa. Por otra parte, el sefior Jorge Jara nos dice que: “Todo eso hace
gue los directores de marketing de las empresas replanteen sus estrategias y sus pautas
de publicidad”. Debido a estos factores los directores de marketing se ven en la necesidad
de cambiar sus perspectivas y apuntar en otra direccion para poder llegar a los
consumidores. Es asi que el BTL ha logrado posicionarse en las empresas para poder

desarrollar camparias dirigidas a los consumidores y conseguir la comunicacién deseada

54 “El BTL en Peru es un adolescente por S.A.C.ar su DNI". En: InfoMarketing. (en linea) PE, domingo, 09 de noviembre del
2014. Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=4
55 “El BTL en Peru es un adolescente por S.A.C.ar su DNI”. En: InfoMarketing. (en linea) PE, domingo, 09 de noviembre del
2014. Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=4
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de los productos y servicios de las empresas. Si una marca se hace conocer es valorada
por los consumidores, es por eso la preocupacion de los directivos de marketing en buscar
nuevas formas de comunicacién efectiva. Este cambio cultural por parte de los clientes,

también lleva a que la cultura de las empresas cambie poco a poco.

El sefior Jorge Jara sostiene que: “...en una reunion de la ANDA, se mencion6 que
los principales anunciantes destinaban casi un 50% de su presupuesto a acciones de BTL.
Esta es una sefal de que la herramienta esta muy vigente y presente con fuerza en el
mercado”®. Este incremento en la participacion del presupuesto de publicidad por parte del
BTL no era inimaginable en los afios 80s e inicios de los 90s en donde los medios masivos

tenian el dominio total de las campafias publicitarias.

El BTL busca generar experiencia de marca, pues permite crear al consumidor un
mensaje de manera inteligente, versétil y flexible, logrando asi que esta nueva estrategia
de marketing llegue en forma no muy limitada a los mdltiples clientes. Para ello, el andlisis
cultural tiene un fuerte impacto en las empresas, ya que esta tendencia se va formando

segun la manera en que vivimos, trabajamos, producimos y consumimos.

Segln un estudio realizado por MD Group®’ las empresas son motivadas en invertir
en BTL porgue un 67% se centra en originalidad y creatividad; mientras que un 69% busca
la efectividad y alcance al publico objetivo y finalmente un 32% indica que los costos son

mas bajos que los tradicionales.

Por otra parte, Luciana Olivares, Gerente General de Publicidad del BBVA
Continental no dice que: “...en los Ultimos 5 0 6 afios sin embargo. Mas anunciantes estan
apostando hoy por integrar las acciones BTL al brief inicial, por darle un rol mas estratégico
gue tactico; y obviamente estan destinando mas recursos a la comunicacion directa,
presencial, al contacto inmediato con sus publicos objetivos” 8. También nos dice que: “El

BTL y el digital se necesitan mutuamente” *°. Todo esto nos dice que el BTL esta tomando

56 “EI BTL en Peru es un adolescente por S.A.C.ar su DNI”. En: InfoMarketing. (en linea) PE, domingo, 09 de noviembre del
2014. Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=4

5% MD Group, articulo en Diario Gestion. (en linea), Jueves, 29 de mayo del 2014. Disponible:
http://gestion.pe/empresas/empresas-peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810

% “Desafios del BTL: Made in Per(”. En: AndaPerl. (en linea) PE, domingo, 08 de marzo del 2015. Disponible:
http://www.andaperu.pe/desafios-del-btl-made-in-peru/

5 “Desafios del BTL: Made in Pert”. En: AndaPerl. (en linea) PE, domingo, 08 de marzo del 2015. Disponible:
http://www.andaperu.pe/desafios-del-btl-made-in-peru/
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mayor importancia en el mundo de la publicidad y que cada vez tiene mayor participacion
en el presupuesto anual que las empresas brindan en temas de comunicacion. Cabe
resaltar que con el desarrollo de las redes sociales, el BTL se puede comunicar de manera
mas rapida. Las campafas BTL se pueden viralizar por medio de las redes sociales,

logrando un mayor impacto que antes.

El BTL hoy por hoy es una de las herramientas mas utilizadas en la publicidad,
como lo indica Alejandro Gutiérrez Pineda, director general de Player Group quien afirma
que: “...la evolucion del BTL ha sido impresionante. “Hace 10 afios casi nadie sabia lo que
era el BTL, otros pensaban que era poner a un edecan y hoy por hoy, el BTL es parte de
una estrategia completa y global 360. Las marcas si o si tienen que poner gran parte de su
presupuesto y de su Budget al below the line”, asegurd” ®°. No cabe duda que es una de

las herramientas con mayor proyeccion dentro del mundo de la publicidad.

Un aspecto cultural importante es el vinculo que existe entre el empresario peruano
y el BTL. Muchas veces las microempresas y las pequefias empresas no cuentan con el
presupuesto necesario para implementar el ATL, por ser un medio de promocion y
comunicacion de alto costo. Por tal motivo, la utilizacion del BTL es una alternativa de
promocion muy util y de bajo costo en comparacion al ATL. Pero por diferentes factores
como la falta de conocimiento por parte de muchos empresarios peruanos no utilizan esta

herramienta.

En el articulo publicado en la Web de “Somos empresa” sostiene que:
“‘Lamentablemente, en el sector de la micro y pequefia empresa, estas herramientas
todavia no han alcanzado la madurez que debieran. Sobre todo cuando se trata de
rentabilizar el negocio y darle liquidez’®!. Las micro y pequefias empresas cuentan con la
posibilidad de utilizar una herramienta de bajo costo y de mayor impacto en comparacion

al ATL que no se deberia desestimar.

También las empresas publicas realizan actualmente el BTL, un ejemplo claro es el
caso del MINSA y del SEGURO INTEGRAL DE SALUD. Nos comenté los directivos de

60 «; Cémo ha evolucionado el BTL?". En: Infomarketing. (en linea) PE, domingo, 04 de marzo del 2016. Disponible:
http://www.informabtl.com/como-ha-evolucionado-el-btl/

51 SOMOSEMPRESA, “Aprovecha las técnicas que te ofrece el BTL para tu promocion”. (en linea) PE. Citado el 15 de

noviembre del 2014. Disponible en: http://somosempresa.pe/soy-empresario/marketing-y-ventas/aprovecha-las-tecnicas-
gue-te-ofrece-el-btl-para-tu-promocion
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Naranja Producciones S.A.C., que actualmente los diferentes departamentos de dichas
instituciones publicas cuenta con su propio presupuesto anual para poder comunicar

alguna campafia de prevencion, utilizan el servicio de BTL.

4.1.5. Andlisis Tecnolégico

Gracias a los avances tecnolégicos alcanzados tanto en la musica, luces,
escenografia y diversos factores alineados a la publicidad, han permitido que las

estrategias de marketing sean mas efectivas.

Un avance tecnol6gico para las campafias BTL, son las experiencias interactivas
entre la marca y el consumidor en espacios especificos; por ejemplo, en centros
comerciales, tiendas por departamento, ferias, eventos de integracidn, entre otros
lugares®?. Esta interaccion hace que los clientes informen mas de sus productos o servicios
a su publico objetivo; y por ende, existe mayor captacién de los consumidores. Por ejemplo,

experiencias en 3D al patear una pelota virtual en época mundialista.

La musica actualmente es muy importante en las campafias BTL la cual muchas
veces esta compuesta de ritmos muy alegres, dinamicos, mix de canciones, ya que debe
de transmitir sensaciones agradables, entendibles y sobre todo que pueda ambientar en el
evento a realizarse; siempre teniendo en cuenta los nuevos equipos musicales, consolas,
mezcladoras de sonidos, etc. que han salido al mercado facilitando su composicion
musical. Las canciones son una facil conexién con los productos y servicios, las melodias
logran ubicarse en el consiente y subconsciente, es por ello que incide en la conducta del
consumidor. Es por ello, que el gerente comercial, César Hugo Jaén Seminario antes de
cerrar un contrato, tiene una reunion con el cliente para ver el tipo de musica a utilizar o en
todo caso el cliente entrega el CD de musica que requieren y asi saber si esta en buenas
condiciones y es apto para el equipo a utilizar. Asimismo, el cliente hace un requerimiento
de los equipos que se pondran en el local, por ejemplo: consola 12 canales, micréfonos
inalambricos, parlantes para micréfonos, laptop con lector DVD y entrada USB, técnico
operador, extensiones y cableados, parlantes externos con tripode, entre otros

requerimientos necesarios para su evento.

52 La Republica (2017, 25 de julio). Importancia de la tecnologia en los eventos de publicidad BTL. Recuperado:

https://larepublica.pe/marketing/1065746-importancia-de-la-tecnologia-en-los-eventos-de-publicidad-btl
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Otro factor importante es la portabilidad de la musica y la facilidad de implementarla
a través de los diferentes formatos, pudiendo llevar facilmente cientos de canciones en un

dispositivo USB.

Las luces son otro factor muy importante ya que nos permite ambientar el espacio

donde se desarrollara las campafias de publicidad BTL.

Por otra parte, el consumidor al tener mayor acceso al internet, tiene mayor facilidad
para obtener una mejor informacién sobre los productos y servicios. Por tal motivo, las

empresas no pueden estar ajenas a esta tendencia mundial.

Otro tema importante es el uso del internet por parte de los consumidores peruanos
en los ultimos afios. En la entrevista realizada por el Diario EI Comercio, el sefior Rafael
Hospina Ossio, de Country Manager de PayU Latam, dice “El principal obstaculo es que
el consumidor peruano no esta acostumbrado a comprar por Internet. Recién el afio pasado
hemos visto a un nimero importante de personas que han querido utilizar este método,
sobre todo clientes que no lo hacian antes” %, afirma. Por otra parte, el sefior Hospina
indica “... las cifras alcanzadas por el comercio electrénico en el pais en el 2013 fue de
US$1000 millones, lo que habria significado un incremento del 60% frente a las cifras

alcanzadas en el 2012, superando asi las proyecciones realizadas para el afio anterior”®,

En el estudio de mercado realizado por Arellanos Marketing, llamado Encuesta
Nacional del Consumidor Peruano 2013 dice que se puede apreciar lo siguiente: “Los
cibernautas peruanos acceden a las redes sociales entre 6 y 7 veces por semana en
promedio...”®. El mismo estudio también dice que: “...el 33% de peruanos visita las redes
sociales una vez al dia, el 27% de 2 a 6 veces por semana, el 21% mas de una vez al dia

y el 12% una vez a la semana”®,

% HERNANDEZ, ROGER. “;Por qué no despegan las compras por Internet en el Pera?”. En: El Diario El Comercio. (en
linea) PE, Jueves, 29 de mayo del 2014. (citado 18 octubre 2014) Disponible: http://elcomercio.pe/economia/negocios/que-
no-despegan-compras-internet-peru-noticia-1707759

6 HERNANDEZ, ROGER. “;Por qué no despegan las compras por Internet en el PerG?”. En: El Diario El Comercio. (en
linea) PE, Jueves, 29 de mayo del 2014. (citado 18 octubre 2014) Disponible: http://elcomercio.pe/economia/negocios/que-
no-despegan-compras-internet-peru-noticia-1707759

% ARELLANO, RONALD. “; Peruanos visitan redes sociales entre 6 y 7 veces por semana?”. En: RPP Noticias. (en linea)
PE, Jueves, 03 de julio del 2014. (citado 18 octubre 2014) Disponible: http://www.rpp.com.pe/2014-07-03-arellano-peruanos-
visitan-redes-sociales-entre-6-y-7-veces-por-semana-noticia_705033.html

6 ARELLANO, RONALD. “; Peruanos visitan redes sociales entre 6 y 7 veces por semana?”. En: RPP Noticias. (en linea)
PE, Jueves, 03 de julio del 2014. (citado 18 octubre 2014) Disponible: http://www.rpp.com.pe/2014-07-03-arellano-peruanos-
visitan-redes-sociales-entre-6-y-7-veces-por-semana-noticia_705033.html

73



Por ultimo, el estudio indica que: “... los jovenes y personas de niveles socio
economicos (NSE) altos tienen un consumo mas orientado a la diversion y las relaciones
sociales, mientras que los mayores y personas de NSE bajos se destacan por su uso
utilitario. Asimismo, del total de usuarios de Internet, el 84% dijo tener una cuenta en alguna

red social, mientras que el 16% restante no tiene®’.

Elinternet es importante para el BTL porque ambas pueden ser combinadas y lograr
un mayor alcance juntas. El BTL busca desarrollar una experiencia satisfactoria al
consumidor para lograr la fidelizacion al producto o servicio. Si se realiza una adecuada
campafia de BTL en donde se ubica el publico objetivo, esta experiencia se podria
transmitir por las redes sociales y oficiales de las empresas, creando un mayor alance de

la camparfia BTL.

Por otra parte, las empresas de BTL pueden utilizar el internet para poder

comunicar mejor sus servicios a las personas naturales y juridicas.

4.1.6. Anélisis Ecoldgico

En la actualidad existe una nueva tendencia llamada consumidor verde. Cada dia
en el mundo los consumidores desarrollan una conciencia ecolégica y las empresas no
pueden omitir esta nueva tendencia mundial, la cual esta creciendo en el Perl poco a poco.
Es bajo este marco, que en el mundo se esta desarrollando el Marketing verde. La sefiorita
Antonieta Hamann Pastorino de ESAN no dice que “...el consumidor verde parte de su
actitud hacia la ecologia, dada la conciencia que ha adquirido con respecto a la

preservacion del entorno natural...”,

Por otra parte, Rolando Arellanos nos dice que “...marketing verde” —quizas uno de
los aspectos de la “ecolomia”~ha sido una respuesta de las empresas a las necesidades
ecoldgicas del mercado...”®®. Por tal motivo, se puede decir que las empresas se estan
adaptando a las nuevas exigencias del mercado. Esta tendencia seguira creciendo en el
mundo como en el Perd. Ademas, una de las herramientas que utiliza el marketing verde,

es el ecobalance, que segun Rolando Arellano “...el analisis del impacto de un producto

8 ARELLANO, RONALD. “;Peruanos visitan redes sociales entre 6 y 7 veces por semana?”. En: RPP Noticias. (en linea) PE, Jueves,
03 de julio del 2014. (citado 18 octubre 2014) Disponible: http://www.rpp.com.pe/2014-07-03-arellano-peruanos-visitan-redes-sociales-
entre-6-y-7-veces-por-semana-noticia_705033.html

% Boletin Tiempo de Opinion. [en linea]. Lima. ESAN, 2013, (citado 21 octubre 2014). Adobe Acrobat. Disponible en:
http://www.esan.edu.pe/publicaciones/2013/06/11/tiempo_de_opinion_antonieta_hamann.pdf

% ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para América latina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010. P 408.
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sobre el entorno, desde su proceso de transformacion, embalaje, promocion, distribucion,

condiciones de uso y eliminacion o recuperacion después de su uso...”"”.

Se desprende que la ecologia esta ingresando con fuerza a la vida de los
consumidores y de las empresas. Es un aspecto relevante a la hora de realizar el plan

estratégico de ellas.

" ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para América latina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010. P 409.
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4.2.

Impacto en clientes/proveedores de cada una de las variables del entorno.

Cuadro 4.4: Variables del entorno y su impacto en los clientes

Efecto Cliente

POLITICO-GUBERNAMENTAL

Impacto Clientes

Impacto Proveedores

Incremento de la inversién publica y privada en el
Perua.

Se crearan nuevos puestos de trabajo.

Se incrementara el volumen de
ventas

Descentralizar Proinversién para ofrecer asistencia
tecnica y fortalecer las capacidades de los
Gobiernos Regionales.

Se podra realizar negocios en
diferentes regiones del pais.

Mayor numero de clientes en
provincia.

Se elimino el Sistema Nacional de Inversion Publica
(SNIP) y se creo del nuevo sistema Invierte.pe

Menos tramites para invertir

Aumentara la demanda de
recursos por parte de las
empresas.

Desarrollo de proyectos relacionados con el agua, el
saneamiento y con la vivienda para crear nuevos
puestos de trabajo.

Que la empresa cuenta con los
servicios basicos para el buen
funcionamiento

Que la empresa cuenta con los
servicios basicos para el buen
funcionamiento

La modernizacion de la Policia Nacional, la
adecuada gestion de los recursos y las alianzas con
los municipio

Mayor seguridad para los ciudadanos y
empresarios.

Mayor seguridad para los
ciudadanos y empresarios.

En temas de seguridad, el Gobierno piensa seguir
con el plan de recompensas, los mega operativos, la
campafia Barrio seguro y con programas de

Se creara un clima de seguridad para
cada uno de los sectores.

Mayor seguridada a nivel
nacional.

ECONOMICO

Se redujo la proyecciéon del crecimiento del PBI
para el 2017 a 3.8%.

Posibilidad que baje el consumo

Reduccién de pedidos de los
clientes

Efecto Odebrecht en la economia peruana.

Afecte el crecimiento de la economia

Panorama negativo para los
inversionistas.

La confianza del consumidor para Lima
Metropolitana durante el mes de enero del 2018 ha
subido.

Sube el consumo de las familias a nivel
nacional.

Subida del volumen de ventas.

El Peru encabeza el ranking de confianza econdmica
en Latinoamérica.

Panorama positivo para el Incremento
de la inversion.

Aumento de la demanda.

Las ventas en los centros comerciales creceran entre
6% y 9% el 2018

Incremento de las ventas.

Aumento de camparfias BTL.

El tipo de cambio tiene una tendencia a la baja en los
préoximos meses

Beneficio en la paga de las deudas en
dolares.

No hay impacto para la
empresa. Debido a que compra
en soles y vende en soles.

LEGAL

Jovenes en el mercado laboral

Mas personal que apoya en los
servicios

Mas facil la contratacion de
personal

CULTURAL

Los cambios que se han producido en la cultura de
las personas en relacién al uso de los medios
masivos de comunicacién ha llevado a las empresas
adoptar el BTL

Disminucion de la publicidad ATL

Aumento de la demanda

Crecimiento de las inversiones en BTL por parte de
las empresas.

Incremento de las camparfias BTL.

Aumento de la oferta de las
empresas BTL

La gente deja de ver la publicidad televisiva y revisa
sus redes sociales o sus mensajes de texto.

Disminucion del alcance de la
publicidad ATL

Incremento de las campafias
BTL

El crecimiento del uso del smartphones y de Netflix.

Incremento del presupuesto para BTL

Aumento de la demanda

El BTL es una de las herramientas con mayor
proyeccién dentro del mundo de la publicidad

Uso del BTL en la mediana y pequefa
empresa.

Aumento de la demanda

TECNOLOGICO

Equipos de sonidos y luces en constante cambio.

Mayor informacion de los clientes
sobre los nuevos equipos que salen al
mercado.

Necesidad de renovar los
equipos segun los
requerimientos del mercado.

Mix de musica para las campafas y eventos.

Mas opciones de géneros musicales

Necesidad de renovacién de
pistas musicales

Incremento del uso del internet.

Incremento de la penetracién de los
productos y servicios en el mercado.

Mayor difusion de los servicios

Realizar compras por internet.

Incremento de ventas

Aumento de la demanda.

Portabilidad de la musica.

Mayor nimero de opciones para la
musica

Facilidad de descarga de la
musica

Incremento del comercio electrénico

Incremento B2B, B2C

Incremento B2B, B2C

ECOLOGICO

Incremento del consumidor verde.

Mayor responsabilidad social por parte
de las empresas y consumidores.

Mayor uso de materiales
ecologicos

Surgimiento del Marketing verde.

Cambio de estrategia para captar
mayor nimero de consumidores.

Cambio de estrategia para
captar mayor nimero de
consumidores y proveedores

Elaboracion propia.
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4.3.

Efecto en la empresa de cada una de las variables del entorno

Cuadro 4.5: Variables del entorno y su impacto en las Empresas

Efecto Empresa

POLITICO-GUBERNAMENTAL

Impacto Empresa

Oportunidad/Amenaza

La creacién de nuevos puesto de trabajo por medio la
inversion publica y privada en el Peru.

Contratacion de nuevos
trabajadores

Oportunidad

Descentralizar Proinversion para ofrecer asistencia
tecnica y fortalecer las capacidades de los Gobiernos
Regionales.

Mayor niumero de contratos.

Oportunidad

Se elimind el Sistema Nacional de Inversion Publica
(SNIP) y se cre6 del nuevo sistema Invierte.pe

Incremento de la demanda.

Oportunidad

La inversion Publica ha caido en 14 Regiones en el
ultimo trimestre 2018.

Disminucién de las campafas
de comunicacién por parte de
las distintas Regiones.

Amenaza

La modernizacion de la Policia Nacional, la adecuada
gestion de los recursos, como las alianzas con los
municipio

Mayor seguridad para la
empresa cuando realice eventos
en las calles.

Oportunidad

En temas de seguridad, el Gobierno piensa seguir con el
plan de recompensas, los mega operativos, la campafia
Barrio seguro y con programas de prevencion.

Seguridad para los empresarios.

Oportunidad

ECONOMICO

Se redujo la proyeccion del crecimiento del PBI para el |Menor crecimiento de la Amenaza
2017 a 3.8%. demanda.
Efecto Odebrecht en la economia peruana. Disminucion de la inversion. Amenaza

La confianza del consumidor para Lima Metropolitana
durante el mes de enero del 2018 ha subido.

Mayor consumo de los clientes.

Oportunidad

El Peru encabeza el ranking de confianza econdmica en
Latinoamérica.

Mayor inversion por parte de
las empresas. Se incrementa la

Oportunidad

Las ventas en los centros comerciales en el Pera
subiran entre el 6% y el 9% durante el 2018.

Mayor nimero de camparfias
BTL y eventos.

Oportunidad

El tipo de cambio tiene una tendencia a la baja en los
proximos meses

Mayor ahorro en soles

Oportunidad

LEGAL

Jovenes en el mercado laboral

Tener mayor ofertas desde
personal sin experiencia a
expertos en las campafas BTL

Oportunidad

CULTURAL

Los cambios que se han producido en la cultura de
las personas en relacion al uso de los medios masivos
de comunicacion ha llevado a las empresas adoptar el

Incremento de la demanda de
los servicos de la empresa.

Oportunidad

Crecimiento de las inversiones en BTL por parte de las
empresas.

Incremento de los clientes.

Oportunidad

La gente deja de ver la publicidad televisiva y revisa sus
redes sociales o sus mensajes de texto.

Permite crear nuevos negocios
Yy mayor interaccién con el

T

Oportunidad

El crecimiento del uso del smartphones y de Netflix.

Aumento de la inversién en BT L

Oportunidad

El BTL es una de las herramientas con mayor
proyeccion dentro del mundo de la publicidad

Mayor demanda por parte de
las empresas publicas y

Oportunidad

TECNOLOGICO

Equipos de sonidos y de luces en constante cambio.

Renovaciéon de los equipos de
luces y sonidos cada dos afios.

Oportunidad

Mix de musica para las campafas y eventos.

Constante cambio de musica.

Oportunidad

Incremento del uso del internet.

Mejor comunicaciéon de los
servicios de la empresa.

Oportunidad

Comprar por Internet.

Incremento de la compra y
venta de servicios por internet.

Oportunidad

Portabilidad de la muasica.

Llevar la musica a todas.

Oportunidad

Incremento del comercio electrénico

Aumento de la demanda.

Oportunidad

ECOLOGICO

Incremento del consumidor verde.

Mejor uso de los residuos de la
empresa.

Oportunidad

Surgimiento del Marketing verde.

Identificacion de los clientes

verdes.

Oportunidad

Elaboracion propia.
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4.4. Oportunidades y Amenazas

Cuadro 4.6: Cuadro resumen de Oportunidades y Amenazas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

01. La creacion de nuevos puesto de trabajo por medio la inversion piblica y privada en el Perd.

02. Descentralizar Proinversion para ofrecer asistencia tecnica y fortalecer las capacidades de
los Gobiernos Regionales.

03, Se elimind el Sistema Nacional de Inversion Pdblica (SNIP) y se cred del nuevo sistema
Invierte.pe

04. Las ventas en los centros comerciales en el Per( subiran entre el 6%y €l
9% durante el 2018.

05. La confianza del consumidor para Lima Metropolitana durante el mes de enero del 2018 ha
Subido.

06. La modernizacion de la Policia Nacional, la adecuada gestion de los recursos, como las
alianzas conlos municipio

07. Entemas de seguridad, el Gobierno piensa seguir con el plan de recompensas, los mega
operativos, la campafia Barrio Seguro y con programas de prevencion.

08, El Per( encabeza el rdnking de confianza econdmica en Latinoamérica.

09. En el periodo 207 - 2018, contaran con 9 centro comerciales adicionales.

010. Eltipo de cambio tiene una tendencia ala baja en los préximos meses
011 Crecimiento de las inversiones en BTL por parte de las empresas.

012. Surgimiento de los consumidores verces.
013. El marketing verde como nueva tendencia.

014, El uso del internet como medio para hacer publicidad.

015. Desarrollo de redes sociales.

AL Efecto Odebrecht en la economia peruana.

A2. Incremento de la inflacion en los ditimos meses.

A3. Conflicto entre el Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo.

A4 Lainversion piblica habria caido 12% en marzo por problemas polticos

A5, Desaceleracion de la economia nacional durante el 2017.

A6, Existen actualmente 17 empresas de BTL conocidas en el Per(.

A7. Concentracion de clientes por parte de unas pocas empresas de BTL.
|a compra de su competencia.

A8, Existencia de empresas de BTL extranjeras en el mercado local.

A9, Minima demanda en realizacion de camparias BTL en la mayoria de regiones del
paks.

AL0. Adquisicion de compafias pequefias de BTL por grupos econdmicos.
ALL. Productos Sustituios.

A12. Informalidad en el sector BTL.

Elaboracion Propia.
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45, Matriz de Evaluacion de los Factores Externos EFE

Después de concretar todas las variables de los factores externos, a continuaciéon
hay que resumiry evaluar la informacion de los seis factores. La elaboracién de una matriz

EFE, consiste en lo siguientes pasos:

1. Realizar una lista de los factores criticos, abarcando tanto oportunidades como
amenazas.

2. Asignar un peso relativo a cada factor: 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy importante).
A partir de este punto, se puede asignar un peso mayor a las oportunidades que las
amenazas. La suma de todas las variables debe dar un total de 1.0

3. Determinar una calificacion de 1 a 4 a cada uno de las variables, donde 4 es una
respuesta muy superior, 3, una respuesta superior a la media, 2, una respuesta a
media y 1, una respuesta mala. Estas calificaciones se basan en la superioridad de la
empresa.

4. Multiplicar el peso relativo con su respectiva calificacion para obtener una calificacion
ponderada.

5. Sumar las calificaciones ponderadas de cada variable, ya que finalmente determinaria
el total ponderado de la empresa.

6. Alfinal, las cantidades de oportunidades y amenazas clave incluidas en el cuadro EFE,
el total ponderado mas alto que puede tener una empresa es 4.0 y el mas bajo es 1.0.
El valor promedio ponderado es 2.5 Un promedio ponderado de valor 4.0 indicaria que
la empresa esta respondiendo de una manera excelente frente a las oportunidades y
amenazas de la industria de Publicidad. Un promedio ponderado de valor 1.0 indicaria
que la empresa esta respondiendo de manera negativa ante las oportunidades y no

minimizando las amenazas.

Segun la tabla final de la Matriz EFE, Naranja Producciones S.A.C, tiene un puntaje
final 2.91; eso quiere decir que la empresa esta por encima de la media en su esfuerzo

por generar mas oportunidades y minimizar las amenazas.

Por otra parte, se puede observar en el cuadro EFE que la O9 cuenta con
clasificacion del 4 y una ponderacion del 0.800, debido a que los duefios de la empresa
Naranja Producciones S.A.C., consideran que el crecimiento de las ventas de los centros
comerciales es un indicador que las empresas van a invertir mas dinero en campafias BTL

para poder captar un mayor nimero de clientes.
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También la O8 cuenta con una clasificacion del 4 y tiene una ponderacién del 0.160,
porque la informacion obtenida en los diferentes diarios indican que la confianza en el

sector empresarial es la economia es mas alta que sus similares en la region.

Por otra parte, la O1 también cuenta con clasificacion 4 porque al ver mas inversion
publica y privada en el pais, se crearian mas puestos de trabajo, que propiciarian un
incremento en el consumo nacional, lo que llevaria a las empresas a invertir mas en

campafias BTL.
Asimismo, el resultado de la Matriz EFE se ha obtenido a partir de la informacion y

el analisis de la opinion de expertos externos y directivos de la empresa Naranja

Producciones S.A.C..
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Cuadro 4.7: Factores Externos claves de Naranja Producciones S.A.C.

FACTORES EXTERNOS CLAVES - NARANJA PRODUCCIONES SAC.

OPORTUNIDADES VALOR [CLASIFICACION| VALOR PONDERADO
01. La creacion de nuevos puesto de trabajo por medio la inversion publica y privada en el Perd. 0015 4 0.060
02. Descentralizar Proinversion para ofrecer asistencia tecnica y fortalecer las capacidades de los
Gobiernos Regionales. 0.020 3 0.060
03. Se elimind el Sistema Nacional de Inversion Pblica (SNIP) y se cred del nuevo sistema Invierte.pe| ¢ op 3 0.060
04. Las ventas en los centros comerciales en el Per(i subiran entre el 6%y el
9% durante el 2018, 0020 8 0060
05. La confianza del consumidor para Lima Metropolitana durante el mes de enero del 2018 hasubido. | ¢ o15 2 0.030
06. La modernizacion de la Policia Nacional, la adecuada gestion de los recursos, como las alianzas 0.015 3 0,045
con los municipio
07. En temas de seguridad, el Gobierno piensa seguir con el plan de recompensas, los mega
operativos, la campafia Barrio Sequro y con programas de prevencion. 0.150 3 0.450
08. El Per(i encabeza el ranking de confianza econémica en Latinoamérica. 0.040 4 0.160
09. En el periodo 207 - 2018, contaran con 9 centro comerciales adicionales. 0.200 4 0.800
010. Eltipo de cambio tiene una tendencia a la baja en los préximos meses 0.020 3 0.060
011.Crecimiento de las inversiones en BTL por parte de las empresas. 0.100 3 0.300
012. Surgimiento de los consumidores verdes. 0015 3 0.045
013. El marketing verde como nueva tendencia. 0.030 3 0.090
014. El uso del internet como medio para hacer publicidad. 0.050 3 0.150
015. Desarrollo de redes sociales. 0.050 3 0.150
AMENAZAS

Al. Efecto Odebrecht en la economia peruana. 0010 1 0,010
A2. Incremento de la inflacion en los Gitimos meses. 0010 2 0.020
A3. Conflicto entre el Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo. 0010 2 0.020
Ad.La inversion pablica habria caido 12% en marzo por problemas politicos 0010 1 0,010
AS5. Desaceleracion de la economia nacional durante el 2017. 0.020 2 0.040
AG. Existen actualmente 17 empresas de BTL conocidas en el Perd. 0.020 1 0.020
A7. Concentracion de clientes por parte de unas pocas empresas de BTL.
la compra de su competencia. 0020 1 0020
A8. Existencia de empresas de BTL extranjeras en el mercado local. 0010 1 0,010
A9. Minima demanda en realizacion de campafias BTL en la mayoria de regiones del pais. 0.020 1 0.020
AL0. Adquisicion de compaiifas pequefias de BTL por grupos econémicos. 0.010 2 0.020
Al1. Productos Sustitutos. 0.050 2 0.100
A12. Informalidad en el sector BTL. 0.050 2 0.100

TOTAL 1.000 291

Elaboracion Propia
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Capitulo V

5. Andlisis de la Industria

5.1. Descripcion del Mercado (demanda) e Industria (oferta)

EL BTL esta alcanzado un mayor protagonismo en el mundo. La empresa Visual
Trade indica que: “...actualmente en el mundo el 70% del presupuesto de publicidad se

dirige al sector BTL" "L,

En el Perq, la empresa MD Group indica que: “El presupuesto promedio que asigna
una empresa peruana a una campafa de Marketing BTL (Below The Line) en el mercado

local es de aproximadamente S/ 45,000...""2.

La investigacion realizada por la empresa MD Group se revela que: “...siete de cada
diez empresas en el Peru realizan acciones de Marketing BTL. De ellas, el 66% realiza
eventos, el 60% invierte en activaciones, mientras que el 54% utiliza el correo directo o el

volanteo” 7.

De las empresas que realizan BTL en el Pert, MD Group informa que: “...poco mas
de la mitad de las empresas peruanas (53%) invierten en BTL menos de S/ 30,000, seguido
de un 37% que invierte entre S/ 30,000 a S/ 50,000, mientras que hay un 10% de empresas

cuya inversién en estas acciones va de S/ 50,000 a S/ 100,000” 7,

5.2. Descripcion de las cinco fuerzas competitivas de la industria

Con la finalidad de poder realizar un correcto analisis de la estrategia competitiva
de Naranja Producciones S.A.C., primero deberemos de relacionar la empresa con su
entorno ya que existen fuerzas que pueden influir en su desarrollo, tal como lo indica
Michael Porter en su libro Estrategia Competitiva : “... cuando se conocen las causas de la

presion competitiva, se evidencian las fuerzas y debilidades principales de la compafiia, se

" VISUAL TRADE.” El futuro (hoy) del sector”. En: La Guia del Marketing 2014. (en linea).PE, 232, (citado 20 octubre 2014).
Disponible en: http://www.mdgroup.com.pe/guia_marketing.html

2 MD Group, articulo en Diario Gestion. (en linea), Jueves, 29 de mayo del 2014. Disponible: http:/gestion.pe/empresas/empresas-
peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810

® MD Group, articulo en Diario Gestion. (en linea), Jueves, 29 de mayo del 2014. Disponible: http://gestion.pe/empresas/empresas-
peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810

™ MD Group, articulo en Diario Gestion. (en linea), Jueves, 29 de mayo del 2014. Disponible: http://gestion.pe/empresas/empresas-
peruanas-destinan-s-45000-promedio-campanas-btl-2098810
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consolida su posicionamiento en el sector industrial, se aclaran los aspectos en que los
cambios estratégicos produciran los mejores resultados y se descubren las areas donde
las tendencias de la industria tendran mayor importancia como oportunidades y

riesgos...”™.

llustracion 5.1: Fuerzas que impulsan la competencia en la industria

PARTICIPANTES
POTENCIALES

Riesgo de nuevas
empresas

Poder de negociacion COMPETIDORES Poder de negociacion
de los proveedores DE LA INDUSTRIA de los compradores

PROVEEDORES O COMPRADORES

Rivalidad entre
empresas actuales

K

Amenaza de productos
o servicios sustitutos

SUSTITUTOS

Fuente: PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de
la competencia”. 38va ed. México DF.: Patricia, 2008.p 20

Tanto como los compradores (clientes), proveedores, participantes potenciales y
los sustitutos, son potenciales “competidores” de la empresa Naranja Producciones S.A.C.,
su importancia dependera de las circunstancias del momento, teniendo en cuenta que
todos ellos forman una ‘rivalidad ampliada”, las cuales rigen la intensidad de la

competencia y la rentabilidad del sector de la industria, ya sea de bienes o servicios.
5.2.1. Amenaza de productos o servicios sustitutivos
El surgimiento de sustitutos es un sector del mercado que puede quitarle a las

empresas clientes, participacion de mercado y utilidades. Por otro lado, Michael Porter nos

dice que: “Los sustitutos limitan los rendimientos potenciales de un sector industrial, pues

> PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed. México
DF.: Patricia, 2008.p 20.
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imponen un techo a los precios que pueden cobrarse rentablemente en éI"’6. Al aparecer
algun sustituto en el sector del BTL, las empresas como Naranja Producciones S.A.C..,
pueden dejar de recibir esos ingresos que van a captar las empresas que ofrecen servicios

similares.

En el sector del BTL en el Perl existen varias empresas que brindan servicios
sustitutos o complementarios. Por otra parte, hay empresas que solo brindan el servicio de
merchandising, el servicio de disfraces, el servicio de carritos snacks, el servicios de
catering, el servicio agencias de promotores o modelos, haciéndole competencia a la
empresa Naranja Producciones S.A.C., quienes ofrecen paquetes de servicios para la
realizacion de las campafias de BTL que tienen como complemento varios de los servicios
ya mencionados. Muchos clientes podrian optar por la contratacion de empresas que le
brinden servicios puntuales, en vez de contratar a una productora que pueda llevar a cabo

toda la realizacion de la campafia de BTL.

En el mercado actual, existen varios sustitutos que se analizardn a continuacion:

e Las vallas y paneles publicitarios. - Las “Activaciones BTL” que consisten en el
empleo de creatividad en medios no masivos para realizar el mercadeo de un producto
dirigido a un publico objetivo, podrian ser reemplazados por vallas y paneles publicitarios
si es que los colocan en sitios estratégicamente ubicados, donde hay concurrencia del
publico objetico. Actualmente, muchos paneles se colocan en paraderos 0 en avenidas
transitadas, pero si la competencia realiza un estudio para saber en dénde se ubica el
publico objetivo, podria hacerle la competencia al servicio de activaciones en el punto
de contacto. La ventaja de las activaciones es que se tiene contacto directo con los
clientes, logrando que tengan una experiencia de compra mas dindmica y satisfactoria.
Los paneles o las vallas publicitarias no interactian con los clientes y de ellos dependera

si leen la informacion impresa en estos paneles y vallas publicitarias.

¢ El mailing. - El envio de mailing o e.mailing, mediante el uso de base de datos de
personas debidamente segmentadas por alguna caracteristica en comuan, pueden
reemplazar a los flyers o brochures que se entregan directamente al publico en las
Activaciones BTL. Muchas empresas, al no entender el significado de una campafia

BTL, pueden pensar que enviando mailing lograra el mismo resultado utilizando flyers o

® PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed. México
DF.: Patricia, 2008.p 39.
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brochures en el punto de ventas. Esta herramienta es complementaria a la campafa
BTL que se esté lanzando, es decir, que solamente entregando flyers no se lograran
resultados sorprendentes. Si durante la campafia BTL se lograr atraer la atencion del
publico objetivo, los flyers y los brochures logrardn su objetivo de brindar una
informacién adicional a los consumidores. El uso de mailing puede ser mas barato, pero

no se sabra si logra los resultados esperados.

e Promotores de la misma empresa. - El poner a personal de la empresa en un evento
como anfitribn o modelo, podria reemplazar a los modelos, anfitriones y promotores
(personal especializado y de acuerdo a las caracteristicas que desea el cliente) que
ofrece Naranja Producciones S.A.C. para los eventos. Muchas empresas, al querer
ahorrar en costos, pueden colocar a sus propios trabajadores como modelos, anfitriones
0 promotores, a pesar que no cuentan con las habilidades necesarias para promover la

fidelizacion o la venta de los productos o servicios.

e Areas de RRHH o GDH de las empresas. - Los eventos corporativos, deportivos,
aniversarios e integracion, pueden ser realizados por las areas de RRHH o GDH
(Gestion y Desarrollo humano) de las mismas empresas. De esta manera, podrian

reemplazar el servicio de “Endomarketing” que ofrece Naranja Producciones S.A.C.

5.2.2. Amenaza de nuevos competidores

Basicamente, esta compuesto por la aparicion de nuevas empresas que se
encuentren interesadas en incursionar en el negocio de BTL, lo cual es facil de hacer si
conoces el medio en el cual se desarrolla el negocio, conoces a los proveedores y cuentas
con mucha creatividad para sugerir las estrategias necesarias que puedan satisfacer las

expectativas del cliente.

Por otra parte, Michael Porter nos dice que: “El riesgo de que ingresen mas
participantes en una industria dependerd de las barreras actuales contra la entrada y
también de la reaccion previsible por parte de las empresas ya establecidas. El riesgo sera
escaso si las barreras son importantes o si las nuevas empresas esperan una gran

represalia de los competidores bien consolidados””’. En el mercado actual de empresas de

v PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed.
Meéxico DF.: Patricia, 2008.p 39.
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BTL, las barreras de ingreso son grandes, porque el mercado actual es muy competitivo,

al contar con empresas ya consolidadas y con gran prestigio a nivel nacional.

Estas barreras que se analizaran a continuacion, ponen limitaciones al ingreso de

nuevas empresas al sector.

El valor de la marca. - Todos los afios se aperturan nuevas empresas de BTL, pero a
pesar que este sector esta creciendo arduamente, no significa que todas las empresas
gue incursionan tengan el mismo éxito. EI mercado actual ya cuenta con un gran niamero
de empresas reconocidas y con un valor de marca sélido. Empresas como FCB Mayo,
Grey Group Pera, JW Thompson, Rocoto Producciones, Chirimoya BTL, Yellow BTL,
Moving Pack, AKM Warketing, SIVAL, Glenda Yaker Eventos Especiales, Garwich
BBDO, Marketing Alterno, 360 BTL, OB 460, Mercadotecnia, Chok MKT y Transit Media,
son las empresas mas reconocidas del sector. Muchas de las que se inician contratan
los servicios de estas empresas de BTL por su trayectoria, experiencia, por el trabajo ya
realizado anteriormente y por la creatividad demostrada hasta el momento. Por citar un
ejemplo, la empresa FCB Mayo ha ganado el Premio Creatividad Innovacion Televisiva
2014. Ademas, también la empresa FCB Mayo ha ganado dos leones de bronce en la
categoria Direct (publicidad directa) en el Festival de Cannes Lions 2014. Muchas
empresas estan dispuestas a pagar precios muy elevados por los servicios ofrecidos
por estas empresas galardonas internacionalmente. Por tal motivo, las nacientes
empresas tienen una fuerte barrera de entrada, si es que no cuentan con experiencia
previa en el sector 0, si no cuentan con una red de contactos fuerte que las apoyen para

ingresar en este sector que tiene grandes competidores en publicidad en ATL y BTL.

Los requisitos de capital. - El capital para ingresar a este sector es bajo al comienzo,
pero las empresas que deseen ingresar deberdn contar con una capital suficiente para
poder hacerle frente a los niveles de inversion que se necesitan para realizar una
campafa de BTL. En el caso de Naranja Producciones S.A.C, ellos cuentan con clientes
gue solicitan campafias de hasta 5 UITs en el sector salud, pero hay varios clientes que
solicitan campafias con una inversion de S/ 20,000 o de hasta S/ 200,000 nuevos soles.
Las empresas que contratan los servicios de BTL, pagan por el servicio a los 30, 40 y
hasta 45 dias y los proveedores, solicitan el pago de sus servicios y productos al
contado, si es que no eres una gran empresa del sector. Este desfase entre la fecha
entre las cuentas de pago y las cuentas por (ciclo de conversion del efectivo) cobrar

obliga a muchas empresas a asociarse entre ellas, para juntar sus capitales y de esta
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manera, atender los requerimientos de sus clientes. Si los nuevos competidores no
cuentan con posibles empresas para asociarse, 0 con un capital suficiente para atender

la demanda, no podran permanecer en actividad durante mucho tiempo.

El acceso aladistribucion. - Elacceso a los canales de distribucién con los que puede
contar una empresa son varios, siendo algunos de bajo costo, como el uso de redes
sociales, la creacion de una web, el uso del correo electrénico para enviar la cartera de
servicios con el que puede contar una empresa de BTL, son algunos ejemplos. En el
caso de Naranja Producciones S.A.C, ellos cuentan con una web para sus campafas
BTL y una web para su marca Castillo Magico. Ademas, cuenta con una cuenta de
Facebook y de Twiter, tanto para la empresa como para su marca Castillo Magico. Por
otra parte, una manera de llegar mas rapido a las empresas que solicitan los servicios
de BTL, es mediante una red de contactos eficiente. En el caso de Naranja Producciones
S.A.C, los directivos de la empresa al haber trabajado por afios en el sector como
modelos y anfitriones, han podido relacionarse y conocer a un gran numero de gerentes
y jefes de Marketing o de Productos. De esta manera, han podido cerrar varios

contratos.

Ventajas de la curva de aprendizaje. - Los inversionistas que desean incursionar en
la creacion de una empresa de BTL y no cuenta con experiencia previa en el sector,
como el haber trabajado como anfitriones, modelos, proveedores de servicios o como
gerentes o jefes de productos, que tengan relaciéon directa con el BTL, tendran dificultad
para poder aprender cémo funciona la produccion de las campafas BTL. Por el
contrario, si los inversionistas han trabajado directamente o indirectamente en
campafnas BTL se les har4 mas facil el poder incursionar con una empresa. Con el
conocimiento previo del sector, podran desarrollar lineamientos que podran ser
perfeccionados al analizar a las empresas que ya estan funcionando. En el caso de
Naranja Producciones S.A.C, al ser contratados por una empresa de BTL mas grande,
llegan a asimilar y aprender su logistica y su proceso de elaboracién de las campafias.
Como la mayoria de las pequefias empresas de BTL trabajan para empresas de BTL
mas grande, las mas pequefas pueden desarrollar una curva de aprendizaje que les

sera util.

Diferenciacién del producto. - Al ser un mercado donde cada afio ingresan nuevas
empresas y donde, actualmente, ya existen 17 empresas grandes y consolidadas, la

diferenciacion es importante para lograr la fidelizacién y el poder destacar, entre tantas
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empresas en el sector. Actualmente, ofrecer los mismos servicios que las demas
empresas, sin un toque de diferenciacion, no va lograr que la empresa llegue a
posicionarse en el mercado de empresas de BTL. Las empresas mas grandes, al contar
con creativos de alto nivel y con ello, poder desarrollar conceptos en BTL totalmente
novedosos, los ha llevado a consolidarse y poder establecer un precio alto a sus
clientes. Las demas empresas que no cuenten con un servicio diferenciado, tendran que

competir en un mercado de precios para poder conseguir clientes.

La diferenciacion del bien o servicio tal como lo menciona Michael Porter en su libro
Estrategia Competitiva es: “...las empresas ya establecidas gozan de identificacion de
marca Y lealtad de los consumidores , obtenidas por medio de la publicidad, el servicio al
cliente, la diferencia de producto ...””® de la que podemos rescatar sobre todo el punto de
“diferenciacion del producto” en la que Naranja Producciones S.A.C. conoce muy bien la
importancia de ofrecer un excelente servicio ya que de esta manera deja en alto la imagen
de la empresa y alza la valla ante potenciales competidores, adicionalmente sirve como un

medio de publicidad a costo cero.

Se puede concluir que, el ingreso de potenciales competidores es bajo sino cuentan
con experiencia previa y con capital suficiente para poder hacer frente a campafas de gran

alcance.

5.2.3. El poder de negociacion de los compradores o clientes

El poder de negociacion de los compradores o clientes es importante, ya que ellos
pueden enfrentar a las empresas para que ofrezcan el mejor servicio o producto al mejor
precio. Michael Porter nos dice que: “Los compradores compiten con la industria cuando
la obligan a reducir los precios, cuando negocian una mejor calidad o mas servicios y

cuando enfrentan los rivales entre si”"®

En ese sentido, los clientes tienen un poder de negociacion bastante alto, ya que
hay muchas empresas que pueden brindar servicios similares a los que ofrece Naranja
Producciones S.A.C. y muchas veces lo expresan durante la negociacion del precio o del

requerimiento del paquete de servicios que desean a cambio del presupuesto que tienen

"® PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed. México
DF.: Patricia, 2008.p 25.
™ PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed. México
DF.: Patricia, 2008.p 40.
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asignado para las campafias BTL, por lo que Naranja Producciones S.A.C., a través de su
ejecutivo de ventas, hace mencién del prestigio ganado por la empresa, el profesionalismo
con el que realizan su trabajo, las cartas de recomendacion que tienen de otras empresas
a las que han brindado sus servicios e incluso se hace mencion del informe al término del
servicio, el cual incluye un documento escrito acompanado de un sustento fotografico y
audio visual (videos especialmente editados) que se le entrega al cliente, tal como lo
mencionan los directivos de Naranja Producciones S.A.C., en la entrevista realizada el 14
de octubre del 2014.

A continuacion se detallan los elementos de analisis que intervienen en este punto.

o Diferenciaciéon. - Los clientes al contar con un gran abanico de empresas de BTL,
puede escoger la que mejor crean conveniente. El poder de negociacién de los clientes
dependera del tamafio y reconocimiento de la empresa de BTL. Si la empresa de BTL
es FCB Mayo o Chirimoya BTL, estas empresas ofrecen sus servicios a un precio alto,
al contar con un equipo grande de creativos, que pueden desarrollar campafas de alto
nivel de creatividad, que consigan fidelizar a los clientes de las empresas que las
contratan. Ademas, al ser una empresa grande pueden manejar campafias de gran
envergadura y ofrecer plazos de pago a sus clientes hasta de 60 dias. En el caso de
empresas pequefias como Naranja Producciones, cuenta con costos bajos para ofrecer
precios competitivos a sus clientes, para poder lograr una mayor participaciéon en el
sector. Muchas empresas del Estado buscaran el mejor precio para poder realizar

alguna campafia en su sector.

¢ Informacion acercadel proveedor. - Las empresas tienen conocimiento de los precios
del sector, debido a que muchas empresas de BTL envian sus portafolios de servicios,
para concretar citas de negocios. Por otra parte, las empresas que han hecho uso del
BTL, durante afios ya cuentan con el conocimiento de los precios suben o bajan en el
sector. Lo que es determinante a la hora de contratar el servicio es el nivel de creatividad
de la campafia a realizar o el precio del servicio, si la empresa de BTL que lo ofrece es

pequefay no muy conocida.

e La posibilidad de integracién vertical hacia atrés. - El poder de negociacién de las
empresas para querer hacer toda la producciéon de las campafias BTL es bajo. Para
poder llevar a cabo una producciéon de algun evento o campafia BTL se necesita a

personal con las habilidades necesarias para poder realizar la coordinacion con cada
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uno de los proveedores, ademas de contar con una lista de proveedores eficientes y de
altos estandares de calidad. Por otra parte, la empresa deberia de contar con un equipo

de creativos, que puedan crear una campafia de gran impacto.

e Sensibilidad del comprador al precio. - En este punto hay que dividir a las empresas
de BTL en grandes y pequefas. En el caso de las empresas como FCB Mayo, el precio
es alto y los clientes que los contratan lo hacen por su prestigio y experiencia en el
mercado nacional. En cambio, en las empresas de BTL pequefias estan sujetas al
precio. Los clientes negociaran el precio y la fecha de pago. Si la fecha de pago es muy
prolongada, las empresas de BTL pequefias no contaran con capital necesario para
asumir sus responsabilidades con sus proveedores. En el caso de Naranja
Producciones S.A.C, al contar con su marca de Castillo Magico cuentan con efectivo
semanal, para poder hacer frente a sus obligaciones financieras. El poder de

negociacion de los clientes en este punto es alto.

Los principales clientes de Naranja Producciones S.A.C. se pueden clasificar en

empresas privadas y entidades publicas.

Segun lo conservado con los duefios de la empresa Naranja Producciones S.A.C.,
por un tema de contactos y de forma fortuita se dio la oportunidad de trabajar para el
Ministerio de Salud. Empezaron a trabajar con uno de los comunicadores del Ministerio de
Salud y debido al buen trabajo y servicio realizado fueron haciéndose de un mercado dentro
del MINSA. Posteriormente, fueron conociendo a mas comunicadores y fue uno de ellos
quien los refirié al Seguro Integral de Salud y desde ese dia ha seguido trabajando con

ambas instituciones del Estado Peruano.

También, por un tema de contactos, la empresa Naranja Producciones empezé a
trabajar para Petro Perld. Una observacién que nos dieron los directivos de Naranja
Producciones S.A.C. es que, todas las empresas del Estado tienen personas claves en
cada area y cada una es independiente de la otra, es decir, que cada area maneja su propio

presupuesto para eventos y es autdbnomo es su decision de contratacion.

5.2.4. El poder de negociacion de los proveedores o vendedores

El poder de negociacién de los proveedores es un punto importante, pues si los

proveedores de servicios 0 productos son pocos, estos podrian controlar los precios del
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mercado, haciendo que las empresas de BTL eleven el precio final a los clientes. Por tal
motivo, Michael Porter nos dice que: “Los proveedores pueden ejercer poder de
negociacion sobre los participantes de una industria, si amenazan en elevar los precios o
disminuir la calidad de los bienes y servicios que ofrecen. De ese modo, los mas poderosos
reducen drasticamente la rentabilidad en una industria incapaz de recuperar los

incrementos de costos con sus precios™.

En el caso del sector del BTL el poder de los proveedores es bajo como se

observara a continuacion:

e Analisis de concentracion de proveedores. - En la actualidad no existe una
concentracion o monopolio de los proveedores, debido a que existen varias empresas
gue brindan los servicios que contratan las empresas de BTL. Si una empresa desea
contratar el servicio de impresiones para realizar material merchandising, lo puede
encargar a las galerias que existen en la avenida Wilson y, si desean confeccionar
disfraces o trajes para los anfitriones o promotores, las empresas de BTL podrian ir al
emporio comercial de Gamarra. Existe una vasta oferta de proveedores de diferentes
calidades. La mayor dificultad que puede surgir a la hora de contratar a un proveedor es
si cumplira con el contrato pactado respecto a la fecha de entrega de los materiales o
servicios estipulados. En el caso de la empresa Naranja Producciones S.A.C. los
directivos cuentas con una base de datos de proveedores y trabajan con empresas

referidas.

¢ Diferenciacion de insumos. - En el mercado actual existen varios proveedores de
servicios y productos. Por tal motivo, se puede encontrar una gran variedad de precios
y de calidad de servicios en las empresas proveedoras. No hay una gran diferenciacion
entre los proveedores, pero se debe realizar una seleccion cuidadosa de estas
empresas, para poder contratarlas a la hora de llevar a cabo la realizaciéon de una
campafa. En el caso de Naranja Producciones S.A.C., cuenta con varios proveedores
del mismo producto o servicio, y puede evaluar cual de ellos tiene el mejor precio, en
cambio, en el punto donde el proveedor tiene un mayor nivel de negociacion es sobre
el plazo de pago, debido a que la mayoria de ellos s6lo acepta el pago al contado, lo

cual le quita liquidez a la empresa Naranja Producciones S.A.C. Un punto delicado es

8 PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed.
Meéxico DF.: Patricia, 2008.p 40.
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gue sus clientes le pueden pagar en 45 dias, mientras que Naranja Producciones S.A.C.
tiene que pagar a sus proveedores el mismo dia que adquiere sus servicios. Las
politicas de pago de sus clientes y las politicas de cobro de sus proveedores crean una

situacién delicada, porque le quita liquidez a la empresa.

e Costos de cambio. - En el caso que Naranja Producciones S.A.C. tenga que cambiar
de proveedor de servicios o de productos por diferentes circunstancias, no habria ningun
inconveniente de hacer dicho cambio, porque en el mercado actual existen varias
empresas que brindan el mismo servicio. Ademas, muchos proveedores trabajan con
otras empresas y se puede solicitar proveedores referidos a las demas empresas BTL.
Como en este sector las empresas BTL se asocian para poder llevar a cabo
producciones de gran envergadura, no es de extrafiar que compartan proveedores o se

refieran proveedores.

¢ Rivalidad interna entre empresas de BTL. - La rivalidad es baja. Las empresas
proveedoras trabajan con varias empresas de BTL. Esto sucede entre todas las
empresas, desde las mas grandes hasta las mas pequefias, pero no existe una rivalidad
entre las empresas por los proveedores, ya que existen varios en la actualidad. En el
caso de Naranja Producciones S.A.C, cuenta con una base de datos de proveedores,
pero trabajan, por lo general, con las mismas empresas proveedoras, debido a que ya
cuentan con la experiencia previa de su trabajo; pero también han trabajado con los
proveedores de la empresa Mangosta S.A.C., con la cual se asocian de vez en cuando

para eventos que sobrepasan su capacidad de respuesta.

5.2.5. Competencia en el mismo sector

El nivel competencia entre las empresas define como se van a expresar los precios,
los servicios o0 productos a oferta y las estrategias que las empresas van a lanzar al
mercado. Es en este sentido que el sefior Michael Porte nos dice que: “Larivalidad se debe
a que uno o mas competidores se sienten presionados o ven la oportunidad de mejorar su
posicién. En la generalidad de las industrias, las tacticas competitivas de una compafia
influyen profundamente en las otras y, por tanto, provocan represalias o esfuerzos por

contrarrestarlas; en otras palabras las compaiiias son mutuamente dependientes”™.

81 PORTER, Michael. Estrategia Competitiva “Técnicas para el analisis de los sectores industriales y de la competencia”. 38va ed.
Meéxico DF.: Patricia, 2008.p 33
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Por otra parte, la rivalidad actual entre las empresas del sector es alta, porque el
principal objetivo de las empresas de BTL es obtener el mayor numero de cuentas de las
empresas mas grandes del pais, porque significa mayores ingresos para sus bolsillos. Por
tal motivo, se podra observar a continuacion las barreras de ingreso a este sector por parte

de la competencia, y para ello deberemos de analizar los siguientes elementos:

e Alto numero de competidores. - Cada dia aparecen mas empresas BTL mas
competitivas cada dia. En la actualidad, existen 17 grandes empresas de BTL en el pais,
como la renombrada y galardonada empresa FCB Mayo. Muchas empresas del sector
ofrecen los servicios de ATL y BTL o solamente el de BTL. Las empresas mas grandes
como son FC Mayo, Grey Group Perud, JW Thompson, Akm Warketing, Chirmoya BTL,
Yelow BTL en muchos casos subcontratan a otras empresas BTL para que se
encarguen de la produccion del evento, debido a que las empresas mas grandes se
encargan de la parte creativa de la campafia. La competencia esta dada por las
empresas existentes y que prestan servicios BTL, tal como lo realiza Naranja
Producciones S.A.C., y generalmente estan dadas en funcién al precio y la innovacion
de nuevos servicios. La competencia entre estas empresas es fuerte, porque cada dia
deben invertir mas en creativos y desarrollar un factor diferencial que los aleje de la

competencia.

e Condiciones de costos. - Los costos que maneja Naranja Producciones son bajos y
pueden hasta ofrecerlos a los mismos proveedores que utilizan varias empresas
grandes del sector. El costo mas alto se encuentra en la contratacion de personal
creativo, para que ellos se dediquen al desarrollo de las campafias de BTL. Muchas
empresas, como es el caso de Naranja Producciones S.A.C., no cuentan con area
creativa y son los mismos directivos que se encargan de llevar a cabo el disefio de las
campafas. Esta situacion la viven varias empresas pequefias y medianas del sector.
Caso contrario son las empresas como FCB Mayo, Chirimoya BTL o Yellow BTL, que
cuentan con sus propias areas creativas. Las empresas mas grandes del sector cuentan
con un grupo de creativos que les permite ofrecer campafas innovadoras y de gran

impacto para sus clientes.

e Grupos empresariales. - Este afio se realiz6 la adquisicion de una empresa muy
importante en el sector. La empresa Grey Group Perti compro a la empresa peruana

mas grande de publicidad llamada Circus Perl. La empresa Grey es una empresa
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fundada en el afio 1917 y que se encuentra en todo el mundo. Por otra parte, en el
mercado nacional se encuentra la empresa JW Thompson con sedes en varias ciudades
a nivel internacional. Ambas empresas son extranjeras y con una gran presencia en el
mercado local y mundial. Por el lado empresarial peruano, esta la empresa FCB Mayo
con sedes en Perl, Colombia, Ecuador y Chile. Esto demuestra que las empresas de
BTL en el Peru, estan gestando un sector muy competitivo y crean una gran barrera de

ingreso a huevas empresas.

e Ritmo de crecimiento de la industria. - Como se analiz6 anteriormente, el sector del
BTL en el pais esté creciendo de manera rapida como lo menciona Jorge Jara, Director
de Operaciones BTL Trade de la agencia FCB Mayo por la InfoMarketing, quien indic6
que: “...en una reunion de la ANDA, se menciond que los principales anunciantes
destinaban casi un 50% de su presupuesto a acciones de BTL"®2. También una similar
opinion tiene la sefiorita Desirée Taboada, Directora Comercial del Grupo Lucky dice
que: “...sefiala que la inversién en BTL en el Peru ocupa un 40% del total de los
presupuestos de marketing de las empresas, mientras el ATL alcanza un 60%"%. Esto
demuestra que el BTL esta teniendo una mayor participacién en los presupuestos de las
empresas del pais, lo cual lleva a que las empresas cuentan con un escenario propicio
para seguir creciendo. A pesar que la competencia es cada dia mas fuerte, el
crecimiento del presupuesto del BTL dentro de las empresas es un indicador positivo.
Si deseamos saber el monto invertido en BTL, el sefior Jorge Jara, gerente general de
Periscopio nos dice que: “...si preguntas montos de inversion, el Perl invierte US$700
millones en publicidad y 200 millones mas para BTL"®4. Esta cifra de 200 millones de

dolares representaria un 28.6% del monto total que se invierte en el mercado peruano.

Se puede concluir que las barreras de ingreso por parte del poder de la competencia
son fuertes porque, en la actualidad, ya existen las siguientes empresas como: FCB MAYO
Peru, Yellow BTL, Chirimoya BTL, Moving Pack, AKM Warketing, Publicis Pera — Perq,
SIVAL, Glenda Yaker Eventos Especiales, Garwich BBDO, Marketing Alterno, 360 BTL,

OB 460, Mercadotecnia, Chok y Transit Media, y otras mas, sin contar a Naranja

82 “E] BTL en Pert es un adolescente por S.A.C.ar su DNI”. En: InfoMarketing. (en linea) PE, domingo, 09 de noviembre del 2014.
Disponible: http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=4

83“Especial BTL: Haciendo Camino al andar”. En: InfoMarketing. (en linea) PE, domingo, 09 de noviembre del 2014. Disponible:
http://www.infomarketing.pe/btl-int.php?id=8

8 “Empresas peruanas invertirin mas de US$ 900 millones en servicios de Marketing y Publicidad durante 2013”. En: BizNews. (en
linea) PE, domingo, 09 de noviembre del 2014. Disponible: http://biznews.pe/entrevistas/jorge-jara-gerente-general-periscopio-internet-
no-es-medio-alternativo-es-medio
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Producciones S.A.C. Ademas, las empresas mas grandes cuentan con un area creativa
gue les permite desarrollar producciones de mayor alcance. Por otra parte, el surgimiento
de grupos empresariales, como es el caso de la empresa Grey Perl que compro a la
empresa Circus Perl, demuestra que el sector esta acomodandose. Por ultimo, una ventaja
a favor de todas las empresas de BTL, es que, el presupuesto que las empresas estan
destinando a esta actividad ha crecido afios tras afio, lo cual crea grandes oportunidades

de negocio.

Por otra parte, El Ojo de Iberoamérica premié a las Mejor Agencias de la regién en
la temporada 2013-2014, en donde se hizo un ranking con las 50 mejores empresas de
publicidad de la regién Iberoamericana. De este ranking se puede apreciar que solo 4
agencias de publicidad del Peru figuran en esta lista. Segun la pagina web de El Ojo de
Iberoamérica dice que: “Este ano, la mas galardonada fue The Cyranos McCann, la
compafiia con menos de dos afios, que es liderada por Leandro Raposo, Pablo Colonnese

y Federico Duberti, entre otros”®

Tabla 5.1: Agencias del Afio por pais y su puntaje

Agencia del Afio — Pais — Puntos
1. The Cyranos McCann- Espafia — 170 26. Latinworks — EE.UU — 33
2. Del Campo S&S — Argentina — 167 26. Ponce — Argentina — 33
3. Ogilvy & Mather Brasil — Brasil — 157 29. Circus Arg./México — 30
4. Ogilvy & Mather Argentina — Argentina — 150 29. McCann Madrid — Espafia — 30
5. Ogilvy & Mather Colombia — Colombia — 119 29. DDB México — México — 30
6. FCB Brasil — Brasil — 113 32. Leo Burnett Colombiana — Colombia — 28
7. Grupo Gallegos — EEUU — 103 33. Y&R Argentina — Argentina — 27
8. Loducca — Brasil — 80 34. Cheil Iberia — Espafia — 26
9. LOLA — Espaia — 69 34. DON Argentina — 26
10. DDB Brasil — Brasil — 67 36. Borghi/Lowe — Brasil — 25
11. Almap BBDO — Brasil — 62 36. Santa Clara — Brasil — 25
12. McCann ErickSon Lima — Perd — 60 36. Fahrenheit DDB — Pert — 25
13. Young & Rubicam Brasil — Brasil — 56 39. Ogilvy & Mather CR — Costa Rica — 24
14. DAVID Miami — EE.UU — 55 39. Simple Chile — 24
15. Lowe/SSP3 — Colombia — 54 39. BBDO Chile — Chile — 24
15. Ogilvy Mexico — México — 54 42. Publicis Perd — Pert — 22
17. Sancho BBDO — Colombia — 50 42. BBDO México — México — 22
18. Prolam Young & Rubicam — Chile — 49 44. ONIRIATBWA — Paraguay — 21
18. JWT Brasil — Brasil — 49 44. DDB Latina Puerto Rico — Puerto Rico — 21
20. TBWA — Espaia — 48 44. Leo Burnett Costa Rica — Costa Rica — 21
21. DDB Espafia — Espaia — 46 44. Lew Lara TBWA — Brasil — 21
21. Leo Burnett Argentina — Argentina — 46 48. JWT San Juan — Puerto Rico — 20
23. Geometry Global Colombia — Colombia — 44 48. DAVID Buenos Aires — Argentina — 20
24. Y&R Colombia — Colombia — 37 50. TBWA Buenos Aires — Argentina — 19
25. Grey Argentina — Argentina — 34 50. Isobar Brasil — Brasil — 19
26. FCB Mayo — Peru — 33 52. Leo Burnett Tailor Made — Brasil — 18

Elaboracién Propia.

8 “E] Ranking de las Mejores Agencias de El Ojo 2014”. En: El Ojo de Iberoamérica. (en linea), 2014. Disponible:
http://www.elojodeiberoamerica.com/el-ranking-de-las-mejores-agencias-de-el-0jo-2014/

95


http://www.elojodeiberoamerica.com/el-ranking-de-las-mejores-agencias-de-el-ojo-2014/

Se puede observar que solo cuatro agencias de publicidad peruanas han sido
consideradas entre las cincuenta agencias mas importantes, pero hay que destacar que de
las cuatro agencias de publicidad, solamente una es peruana (FCB Mayo), las otras tres
agencias son extranjeras con sede en el Perd. Por otra parte, de las cuatro agencias solo

dos se dedican al BTL ademas del ATL.

Tabla 5.2: Agencias peruanas

Agencias Peruanas
12. McCann ErickSon Lima — Perd — 60 ATL
26. FCB Mayo — Peru —33 ATLy BTL
36. Fahrenheit DDB — Peru — 25 ATL
42. Publicis Peru — Perd — 22 ATLy BTL

Elaboracion Propia.

5.3. Matriz de atractividad de cada una de las cinco fuerzas.

A partir del andlisis de las fuerzas competitivas de la industria en la seccién
anterior, se reunen los elementos revisados de cada una de ellas en una matriz de
atractividad, donde el grado de ésta alcanzado en la industria es inversamente proporcional
al poder que tenga cada una de las fuerzas. Cada uno de los elementos analizados en las
respectivas fuerzas, tienen un grado de atractividad particular para la industria, por lo cual
se esta asignando un grado que varia de 1 a 5, siendo 1: si no resulta nada atractivo y 5:
si resulta muy atractivo. Ademas, como la relevancia de cada elemento dentro de la fuerza
no es la misma, también se esta asignado a cada elemento un factor de ponderacion cuya

suma total es igual a 1.
Asimismo, el resultado de la Matriz de atractividad se ha obtenido a partir de la informacién

y el andlisis de la opinion de expertos externos y directivos de la empresa Naranja

Producciones S.A.C..
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5.3.1. Poder de negociacion de los clientes y consumidores

La matriz de atractividad para el poder de negociacion de los clientes y

consumidores se muestra en cuadro 5.1.

Cuadro 5.1: Matriz de atractividad para el poder de negocio de los clientes y

consumidores

Grado de
Elementos de Factor de |Criterios que lo hacen .. Criterios que lo hacen
. Poder . . atractividad .
analisis Relevancia |[poco atractivo (1a5) muy atractivo
Las empresas que
contratan el servicio de .
BTL vacan mas vor la Varias empresas como las
a) Diferenciacion Medio 0.3 pwg P 3 publicas buscan un servicio
campatfia cuando la .
. bueno pero a menor precio.
empresa es reconocida y
con prestigio.
La experiencia de las . _
Las micros y pequefias
empresas grandes que
. L empresas que no hacen uso
Informacion contratan los servicios de del BTL atin son un
b) acerca del Alto 03 las empresas de BTLyva 4 .
. mercado potencial para
proveedor tienen en su poder los . .
. . ingresar con precios
precios que se manejan .
atractivos.
en el sector.
La complejidad de llevar a
- Las empresas que N
La posibilidad .. cabo la campana es una
de integracion contratan los servicios de barrera para muchas
c) regrack Bajo 0.2 BTL podrian llevar a 3 P
vertical hacia . empresas que no cuentan
) cabo la produccioén de las ..
atras N con el conocimiento
campafias. .
previo.
Las empresas privadas
Las empresas del sector buscan sobre todo
Sensibilidad del publico buscan el mejor creatividad en las campatias
d) compradoral Medio 0.2 precio a la hora de 2 vy si el proveedor de BTL es
precio contratar los servicios de conocido y renombrado,
una empresa de BTL. estardn dispuestos a paga el
precio pactado.
Resultado | Medio 1 31

Elaboracion propia.

El grado de atractividad es 3.1. Esto indica que el poder de negocioacion de los

clientes y consumidores es media y atractiva para el mercado.
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5.3.2. Poder de negociaciéon de los proveedores

La matriz de atractividad para el poder de negociacion de los proveedores se

muestra en el siguiente cuadro.

Cuadro 5.2: Matriz de atractividad para el poder de negociacién de los proveedores

L Grado de L
Elementos de Poder Factor de Criterios que lo hacen atractividad Criterios que lo hacen
analisis Relevancia |poco atractivo (1a5) muy atractivo
La competencia puede
. L contratar los servicios de Una gran cantidad de
Diferenciacion .
a) - Bajo 0.3 los proveedores de 3 proveedores de todos los
de insumos X .
Naranja Producciones rubros.
SAC.
La existencia de base de
o i i datos de proveedores, y los
Rivalidad Existen varias empresas referidos existentes en el
b) interna entre Medio 05 proveedoras, pero no 4 sector.
empresas de todas cuentan con la
BTL misma calidad.
Muchas empresas
proveedoras de servicios . .
P Existen una gran variedad
Anélisis de 0 productos no cuentan .
L . . de proveedores ubicados en
c) concentracion Bajo 0.2 con las herramientas 3 ;
. . grandes emporios
de proveedores necesarias para cumplir .
L comerciales.
con los requerimientos
de las empresas de BTL.
| Resultado | Medio | 1 3.5

Elaboracion propia.

El grado de atractividad para los proveedores es de 3.5. Esto indica que el poder

de negociacion de proveedores en el sector BTL es relativamente alta.

5.3.3. Amenaza del ingreso de nuevos competidores

La matriz de atractividad para el poder de negociacion de los competidores se

muestra en el siguiente cuadro:

98



Cuadro 5.3: Matriz de atractividad para la amenaza de nuevos competidores

L Grado de o
Elementos de Factor de |Criterios que lo hacen . Criterios que lo hacen
J Poder . . atractividad .
analisis Relevancia |poco atractivo (1a5) muy atractivo

Muchas micros y pequefias
empresas no pueden
contratar los servicios de

4 grandes compariias de BTL.
Buscan los servicios de
empresas de BTL mas
pequefias.

Empresas con trayectoria
2 El valor de la Alto 02 en el mercado y
marca galardonadas con

premios internacionales.

La posibilidad de asociarse

Las campafias de BTLde con otras empresas BTL y
Los requisitos las cuentas mas grandes la existencia de clientes
b) . Alto 0.2 . 4
de capital requieren de una como el Estado que
inversion fuerte. solicitan campafias de hasta
3 UITs.
Todas las empresas de La red de contactos que
Elaccesoala . o o
0 o, Bajo 0.2 BTL utilizan redes 3 puedan tener los directivos
distribucion .
sociales y Webs. de la empresa.

El poder trabajar para

Las que no cuenten con
d empresas de BTL mas

Ventajas de la S .
exeperiencia previa

d) curva c.ie . Medio 0.2 tendran dificultades en 4 grandelpe.rmlte el
aprendizaje aprendizaje sobre las
adaptarse. N
campafias de BTL.
Las empresas de BTL
Diferenciacion mas grandes ya cuentan Las empresas de BTL
e) Alto 0.2 con la identificacion de 3 tienen identificadas las
del producto . .
marca y la lealtad de los necesidades de los clientes.
consumidores.
| Resultado | Medio | 1| 3.6

Elaboracion propia.

El grado de atractividad para los nuevos competidores es 3.6. Esto indica que el

poder de negociacion es relativamente alta y atractiva para el mercado.



5.3.4. Amenaza de productos sustitutos

La matriz de atractividad respecto de la amenaza de productos sustitutos se

muestra en el siguiente cuadro:

Cuadro 5.4: Matriz de atractividad para la amenaza de productos sustitutos

L Grado de o
Elementos de Factor de |Criterios que lo hacen L Criterios que lo hacen
i Poder . . atractividad -
anélisis Relevancia [poco atractivo (1a5) muy atractivo
Puede que el publico
Las vallas y Ubicarlos objetivo no circule en las
a) paneles Bajo 0.1 estratégicamente en todo 4 avenidades en donde se
publicitarios Lima ubiquen las vallas y paneles
publicitarios.
- . Necesidad de una base de
b) Mailing Bajo 0.1 Reemplaza a los flyers 4
datos.
Promotoes e itiones el con A propaconaue.
¢) lamisma Medio 0.7 \ 3 prep ue
empresa personal de la misma cuenta un modelo, anfitrion
P empresa contratante 0 promotor de eventos.
Las &reas de RRHH o GDH
Areas de RRHH Evento coroorativo no cuentan con la logistica
d) oGDHdelas Alto 0.1 . P 3 y la capacidad de
personalizado .
empresas produccion de una empresa
de BTL.
| Resultado | Medio | 1 3.2 |

Elaboracion propia.

El grado de atractividad es 3.2. Esto indica que el poder de atractividad para el poder de

los sustitutos es relativamente alta y atractiva para el mercado.
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5.3.5. Rivalidad de los Competidores

La matriz de atractividad respecto de la rivalidad de los competidores se muestra

en el siguiente cuadro:

Cuadro 5.5: Matriz de atractividad para la rivalidad de los competidores

- Grado de .
Elementos de Factorde |[Criterios que lo hacen L Criterios que lo hacen
(g Poder . . atractividad .
analisis Relevancia |poco atractivo (1a5) muy atractivo
Las empresas grandes
, Actualmente existen 17 cuentan con precios
Alto nimero de
a) . 0.5 empresas de BTL grandes 3 elevados que no pueden ser
competidores , . .
en el Peru. cubiertos por las micro y
pequefias empresas.
- Alto costo de Crecimiento del nimerode
Condiciones de - S .
b) Alto 0.05 contratacion de personal 3 instituciones que imparten
Costos . .
creativo. carreras de publicidad.
La posibilidad de
Se ha iniciado la compra asomaleon por parte d las
Grupos . pequefias empresas de BTL
c) . 0.4 estratégica de empresas 3
empresariales para poder llevar a cabo
claves del sector. .
producciones de mayor
envergadura.
La posbhilidad de que solo
. un pequefio grupo de El presupuesto asignado a
Ritmo de N
. . empresas de BTL este las campafias BTL en el
d) crecimiento de bajo 0.05 - - , .
. . captando la inversion en Per( se ha incrementado
la industria o N
campafias de BTL por cada afio.
parte de los clientes.
| Resultado | Medio [ 1 2.95

Elaboracién propia.

El grado de atractividad en la rivalidad entre competidores es 2.95. Esto indica

gue es relativamente medio y atractiva para el mercado.
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5.4. Andlisis del Grado de atractividad de la industria

Al consolidar el grado de atractividad de las cinco fuerzas se aprecia que en general

la atractividad de la industria es de nivel medio.

Cuadro 5.6: Matriz de atractividad de la Industria

Nivel de
Fuerzas competitivas Poder Ponderaciin ~ Nivel de Atractividad  atractividad
ponderado
Poderd iacion de los clientes y
oder de negociacion de los clientes y Medio 01 1 031
consumidores
Poder de negociacion de los proveedores Medio 0.1 33 035
Amenara de productos sustitutos Medio 02 i 0.72
Amenaza de ingreso de nuevos competidores Medio 0.1 32 0.32
Rivalidad de los competidores Medio 0.3 29 L473
Resultado ponderado Medio 1 3.175

Elaboracion propia.

5.5. Matriz de Perfil Competitivo MPC

La Matriz del perfil competitivo MPC, nos dice como esta una empresa en relacion a su
competencia directa dentro de la industria publicitaria. cabe resaltar que el grupo
estratégico con quienes va a compararse son las empresas de BTL que tienen los
mismos factores en su entorno; asimismo estas empresas han trabajado directa o
indirectamente en un evento, puesto que asi puede lograrse comparar de forma mas
directa. Las empresas son Chirimoya BTL, Roho BTL, Mangosta Comunicaciones,

Rocoto Producciones.

Con la informacion obtenida, la empresa puede llevar a cabo las estrategias, que estaran

basadas a partir del posicionamiento de la competencia.

Para realizar la matriz se debe de seleccionar un conjunto de factores criticos de éxito,
los cuales se han tomado en su mayoria de la seccién anterior. A cada uno de estos
factores criticos de éxito, se le asigna un peso relativo por su influencia en la industria,
cuya suma total es igual a 1. Luego, por cada factor elegido se clasifica, tanto a Naranja
Producciones S.A.C. como a la competencia.

De acuerdo al analisis realizado en la seccién anterior, asignandoles por cada factor

critico de éxito un valor relativo a su fortalezas y debilidades, donde 4: indica una
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fortaleza principal, 3: una fortaleza menor, 2: una debilidad menor y 1: una debilidad
principal. Con estas clasificaciones y los pesos relativos de cada factor, se obtienen
puntuaciones ponderadas y un valor total para cada instituto analizado, que representa

su perfil competitivo frente a los otros.

Asimismo, el resultado de la Matriz de Perfil Competitivo MPC se ha obtenido a partir de

la informacién y el andlisis de la opinién de expertos externos y directivos de la empresa
Naranja Producciones S.A.C..

En la tabla 5.7 se han consignado los siguientes factores criticos:
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Tabla 5.7: Matriz del perfil competitivo (MPC)

NARANJA MANGOSTA
PRODUCCIONES SAC. CHIRIMOYABTL ROHO BTL COMUNICACIONES ROCOTO PRODUCCIONES
Factores criticos de éxito Peso | Clasificacion Ponderacion Clasificacion Ponderacion Clasificacion Ponderacién Clasificacion Ponderacion Clasificacion Ponderacion
1) Prestigio y consolidacion de la
marca de las empresas BTL en 0.2 2 0.4 3 0.6 4 0.8 3 0.6 3 0.6
el Pera.
2) Nivel de inversion para
realizar campafias de BTL de 0.1 2 0.2 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3
gran envergadura.
3) Diversidad de servicios y
paquetes ofrecidos por las 0.04 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12 3 0.12
empresas de BTL.
4) Proveedores dg servicios y 0.04 3 0.12 3 012 3 012 3 012 3 012
productos de calidad.
5) Diferenciacion de los servicios
que brinda las empresas de 0.1 2 0.2 3 0.3 4 04 3 0.3 3 0.3
BTL.
6) Personal calificado para el
area 0.3 1 0.3 3 0.9 3 0.9 2 0.6 3 0.9
creativa.
7) Capacidad instalada en
infraestructura y de recursos 0.02 3 0.06 3 0.06 4 0.08 3 0.06 3 0.06
humano.
8) Capacidad de cobertura de
eventos y campafias a nivel 0.05 3 0.15 3 0.15 4 0.2 4 0.2 3 0.15
nacional
9) Personal con preparacion 0.15 2 03 3 0.45 3 0.45 3 0.45 3 0.45
académica en el sector.
Totales ponderados 1 1.85 3 3.37 2.75 3

Elaboracion propia.
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En la tabla 5.7, se puede observar una lista de factores criticos con pesos y
ponderaciones a las diferentes empresas.

1. Prestigio y consolidacion de la marca de las empresas BTL en el Pera.
Este factor es el mas importantes, teniendo un peso de 0.2, porque las empresas al
contar con el prestigio y consolidacién de la marca, podran lograr posicionarse en
el mercado objetivo. De esta manera, la empresa Roho Producciones cuenta con
esta fortaleza (puntaje 4) debido a que es una empresa reconocida en el mercado
por sus eventos con concepto muy creativos. Asimismo, las empresas Chirimoya
BTL, Rocoto Producciones y Mangosta Comunicaciones tienen puntaje 3 y con

puntaje 2 Naranja Producciones S.A.C.

2. Nivel de inversién para realizar campafias de BTL de gran envergadura.

Las empresas de BTL, para llevar a cabo producciones de mayor envergadura,
deben de contar con capital de trabajo importante, para asi lograr cumplir con los
requerimientos de los clientes. De esta manera, el peso con el que cuenta este
factor es de 0.1. La empresa que destaca mas en este factor es la empresa son
Chirimoya BTL, Roho BTL, Mangosta Comunicaciones, Rocoto Producciones y
Rocoto Producciones con puntaje 3. Naranja Producciones S.A.C. cuenta con

puntaje 2.

3. Diversidad de servicios y paguetes ofrecidos por las empresas de BTL.

La diversidad de servicios y paquetes de las empresas de BTL, es un factor
necesario para las empresas (peso 0.04), para poder ofrecer una diversidad de
servicios complementarios que apoyen la produccién de las campafas BTL. Es de

todas las empresas que cuenta con un puntaje de 3.

4. Proveedores de servicios y productos de calidad.

Un factor necesario e importante el de contar con proveedores de servicios y de
productos de calidad (peso 0.04). De esta manera, las empresas de BTL pueden
cumplir con los tiempos establecidos en los contratos. Se puede apreciar que, en
este factor todas las empresas comparadas cuentan con un puntaje de 3, porque

cada una de ellas cuenta con proveedores buenos que ofrecen servicios de calidad.
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5. Diferenciacion de los servicios que brinda las empresas de BTL

La diferenciacion que existe actualmente entre las empresas por los servicios
ofrecidos a sus cliente es un factor relevante (peso 0.1), porque al existir en la
actualidad 17 empresas reconocidas en el mercado nacional, es importante que
ellas se puedan diferenciar entre si para lograr posicionarse en el mercado
objetivo. Las empresas que cuenta con una mayor diferenciacion es Roho BTL con
un puntaje de 4, seguida de Chirimoya BTL, Mangosta Comunicaciones y Rocoto

Producciones con puntaje 3 y Naranja Producciones S.A.C. con puntaje 2.

6. Personal calificado para el &rea creativa

La existencia de un personal creativo en la empresa es de suma importancia porque
las camparfas BTL se elaboran a partir del trabajo del equipo del creativo (peso 0.3).
Muchas empresas podran contar con equipo de proveedores de calidad, pero si no
cuentan con un personal que desarrolle la estructura tematica de la campafia, no
se lograra los objetivos de los clientes. En este sentido, las empresas Chirimoya
BTL, Rocoto Producciones y Roho BTL cuentan con puntaje 3, Mangosta
Producciones un puntaje 2 y Naranja Producciones S.A.C. con el minimo puntaje
de 1.

7. Capacidad instalada en infraestructuray de recursos humano

Este factor también es muy importante (peso 0.02) debido a que al contar con una
capacidad instalada adecuada y un equipo de personas profesionales, las
empresas de BTL podran atender de manera 6ptima a sus clientes. De este modo,
la empresa Roho Producciones cuenta con un puntaje de 4, las empresas Chirimoya
BTL, Mangosta Comunicaciones, Rocoto Producciones y Naranja Producciones
S.A..C. con un puntaje de 3. Cada una de las empresas cuenta con oficinas
equipadas para atender a sus carteras de clientes y con el personal necesario para

poder hacer frente a sus requerimientos.

8. Capacidad de cobertura de eventos y campafias a nivel nacional
Este factor nos indica el poder atender a los clientes en los diferentes partes del
pais, teniendo un (peso 0.05), de esta forma las empresas tienen la capacidad

logistica y de proveedores necesarios podran atender a los clientes en provincia.
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Las empresa Roho BTL y Mangosta Comunicaciones tienen puntaje 4 y las
empresas Chirimoya BTL, Rocoto Producciones y Naranja Producciones S.A.C. con

un puntaje de 3.

9. Personal con preparacion académica en el sector.

Este factor es importante porque al contar con personal que tenga una preparacion
académica de excelencia (peso 0.15) para poder desarrollar las campafas de BTL
y eventos segun los requerimientos de los clientes. Se puede apreciar que, en este
factor todas las empresas comparadas cuentan con un puntaje de 3. Sin embargo,

Naranja Producciones S.A.C cuenta con puntaje 2.

Se puede concluir a partir de la Matriz del Perfil Competitivo (MPC) que la empresa

Naranja Producciones S.A.C., debe:

e Desarrollaruna imagen solida frente a sus competidores (Chirimoya BTL, Roho
BTL, Mangosta Producciones y Rocoto Producciones) mediante el desarrollo de

plataforma virtual, redes sociales y marketing de boca a boca.

e Buscar alianzas estratégicas con otras empresas y/o proveedores para que asi
Naranja Producciones S.A.C. pueda participar en licitaciones de mayor
envergadura y estar a la altura de las grandes empresas de publicidad de

marketing BTL.

e Tener servicios orientados al disefio y creatividad para cada evento solicitado

con los requerimientos propios del cliente.

e Tener una base de datos actualizada de proveedores principales que cumplan
con ciertas especificaciones (calidad de servicio, calidad de productos, tiempo

de entrega, entre otros).

e Las empresas de BTL no solo deben dedicarse al desarrollo logistico de las
campafas, sino también buscar una diferenciacion en el desarrollo y disefio de
estas campafias, esta diferenciacion les va a permitir posicionarse en el

mercado.

e Contar con la infraestructura, personal, herramientas y base de datos de los
trabajadores independientes adecuados para que asi facilmente se puedan

contactar con ellos de acuerdo al tamafio del evento.
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e Las empresas de BTL tienen que tener la capacidad de hacer eventos en
cualquier punto del pais, para lo cual debe tener un contacto en las principales
ciudades del interior del pais permitiéndole asi poder contactarse con
proveedores y trabajadores independientes que participardn en el evento. De
esta manera, permitir4 reducir sus costos ya que el personal o el proveedor no

se tendra que movilizarse desde Lima hacia el interior del pais.

e Finalmente, las empresas de BTL deben contar con colaboradores debidamente
capacitados y con las carreras afines para asi dar mayor aporte en las campafias

propuestas.
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Capitulo VI

6. Analisis Interno

Cuando hacemos referencia al analisis interno de una empresa, debemos tener
presente conceptos como Cadena de Valor, las cinco fuerzas de Porter, la Matriz EFI, entre
otras. Se analizard la empresa Naranja Producciones S.A.C. para poder definir su

estructura de “Cadena de Valor”.

6.1. Descripcion de las actividades de la cadena de valor de la empresa

El sefior Michael Porter afirma: “...la cadena de valor como un instrumento para
identificar el modo de generar mas valor para los clientes”. De esta manera, la empresa
Naranja Producciones S.A.C. podrd lograr la mejor manera de generar valor a sus clientes.
Ademas, el sefior Michael Porter nos dice que: “La cadena de valor refleja nueve
actividades estratégicamente relevantes, que generan costo y valor en un negocio
especifico”. Por tal motivo, la Cadena de Valor esta compuesta por una serie de eslabones,
y en el caso de una empresa de servicios uno de los cambios mas resaltantes radica en la
organizacion de los eslabones primarios (parte inferior). Adicionalmente, presenta una sub
clasificacion, la cual se basa en actividades controlables y no controlables, tal como se

puede apreciar en la siguiente ilustracion:

Gréfico 6.1: Cadena de Valor para servicios

Direccion General y de Recursos Humanos

Eslabones Organizacién Interna y Tecnologia
de Apoyo

Infraestructura y Ambiente
Margen

Abastecimiento de
Servicio

Marketing
y Ventas
Personal
contacto
Soporte

fisico y
habilidades

Prestacion

-

——

Controlables No Controlables

—_——

Eslabones Primarios

Fuente: EIGLIER, Pierre. LANGEARD, Eric. Servuccion. MCGRAW HILL
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6.1.1. Marketing y Ventas

Se define como un punto de entrada dentro de la Cadena de Valor y estd compuesta
por la publicidad, la fuerza de ventas, promocién, estrategias y todo lo relacionado a
mejorar las ventas de la empresa.
En el caso de Naranja Producciones S.A.C. es una de las actividades principales debido a
gue de ella depende la venta de sus servicios. Por tal motivo cuenta con las siguientes

herramientas para llevar a cabo una venta:

a. Paginas Webs. - La empresa cuenta con dos pdaginas web, una para Naranja
Producciones S.AC. y otra para la marca Castillo Magico. La pagina de Naranja
Producciones S.A.C. comprende las siguientes opciones: Home, Naranja Producciones,
Servicios, Naranjeando, Confiaron en nosotros, Contactenos. Estas opciones permiten
explicar a los clientes los servicios que la empresa ofrece, las empresas que han
trabajado con ellos, en donde se puede observar diferentes imagenes de las campafas
realizadas y en como se pueden contactar con ellos. La pagina web de la marca Castillo
Magico cuenta con las opciones: Inicio, Nosotros, Servicios, Paquetes, Para Empresas,
fotos y contactenos. Estas opciones facilitan a los clientes el poder conocer a Castillo
Magico, comunicar los servicios con los que cuenta la empresa, los paquetes que posee
para las familias y empresas, imagenes de los eventos realizados y numeros telefénicos
para que los clientes puedan comunicarse con la empresa. Ambas paginas Web son
uno de los medios de presentacion que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.

para lograr contactar a los clientes.

b. Redes Sociales. - La empresa tiene una cuenta de Facebook para Naranja
Producciones S.A.C. y otra cuenta para la marca Castillo Magico. Por medio de las redes
sociales, ambas pueden ofrecer sus paquetes a los clientes, tener comunicacién directa
con las personas y empresas que deseen solicitar sus servicios, llevar a cabo
convocatorias para realizar castings de modelos, anfitriones, promotores, bailarines,
actores, etc. Ademas, pueden solicitar nuevos proveedores de servicios y de productos,
comunicar cada una de sus campafias y eventos a realizar a toda su red de contactos,
colgar las fotos de todas sus camparfias y eventos por fechas, actualizar sus paquetes
de servicios, comunicar noticias importantes de la empresa y llevar un seguimiento de
las personas que hacen like a sus publicaciones. Las redes sociales han sido una gran

ayuda para Naranja Producciones, pues le permite comunicar sus servicios y cerrar
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contratos. Por otra parte, la red social de Facebook cuenta con un messenger que facilita

a la empresa mantener una comunicacion constante y en linea con sus clientes.

c. Correo electrdnico. - Naranja Producciones S.A.C. cuenta con una base de datos de
empresas que solicitan los servicios de una productora de eventos y campafas BTL.
Con esta base la empresa envia correos a los futuros clientes. Estos correos contienen
una carta de presentacion y la cartera de servicios que ofrecen. Si los clientes lo
consideran conveniente se llegard a concretar una cita para poder realizar una
presentacion mas exhaustiva de los servicios que la empresa ofrece, como también de

las campafias y eventos que han realizado hasta el momento.

d. Equipo de ventas. - La empresa cuenta con un Gerente Comercial y un Asistente de
Marketing, ambos se encargan de la captacion, cotizacion y el cierre de los contratos.
El equipo de ventas utiliza la pagina web, las redes sociales y el correo electrénico, para

captar a los clientes y poder cerrar los contratos de los eventos y campafias BTL.

6.1.2. Personal de Contacto

Esta compuesto por el personal que interviene directamente en la prestacion del
servicio e interactlia con el cliente. Es uno de los eslabones mas importante porque influye

en el cuidado y la calidad del servicio que ofrece.

Para el caso de Naranja Producciones S.A.C., al estar enfocado al marketing BTL,
no sélo interactda con el cliente, sino también con el pablico al momento de ofrecer sus
servicios, los cuales siempre son monitoreados por los directivos de la empresa. En el caso
de camparias para distintos clientes en simultaneo, siempre delegan la responsabilidad a
su socio estratégico (duefio de la empresa Mangosta Producciones S.A.C. quien ofrece

servicios complementarios a las camparias BTL).

De esta manera, cuando un cliente contacta a la empresa lo puede hacer por la
pagina Web, por las redes sociales, por correo electrénico y por teléfono. Las personas
gue estan a cargo de los medios de comunicacion de la empresa son los directivos de
Naranja Producciones. Ellos tienen el primer contacto con los clientes y son quienes
profundizan sobre los servicios que ofrece la empresa. Luego que los directivos han
cerrado el contrato, empieza la elaboracién del evento y campafna BTL. Es ahi que el

asistente de Marketing y el Asistente de Produccion tienen contacto con el cliente, para
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poder canalizar los requerimientos adicionales que vayan surgiendo durante la produccion,
ademds, de supervisar que los eventos y campafias se lleven a cabo como se habia

planeado.

6.1.3. Soporte fisico y habilidades

Son todos los elementos o habilidades necesarias para ofrecer el servicio, por
ejemplo, en un banco serian las tarjetas de débito o crédito, en un restaurant las mesas,
sillas y vajilla. En el caso de Naranja Producciones S.A.C., la empresa cuenta con los

siguientes elementos:

a. Soporte fisico. - La empresa Naranja Producciones S.A.C., para poder llevar a cabo
unas campafias de BTL o algun evento, cuenta con: disfraces, trajes para los eventos,
carritos snacks, equipos de sonido, luces, dos automoviles, juegos didacticos para
eventos y campafias, computadoras, soportes para banners y un equipo de proveedores
de servicios y productos complementarios para poder satisfacer las necesidades de

cada uno de sus clientes.

b. Habilidades. - Los directivos de la empresa cuenta con el conocimiento necesario para
poder llevar a cabo las campafias de BTL y eventos. Este conocimiento lo han obtenido
por su experiencia previa en el sector. Ambos directivos, han trabajado como modelos
y anfitriones de otras empresas de BTL, con lo cual fueron aprendiendo poco a poco la
logistica y la dinamica de trabajo de las empresas de BTL. Ademas, ambos directivos
son profesionales, siendo el sefior Cesar Hugo Jaén Seminario Licenciado en Economia

y la sefiorita Sherilyn San Roman Bachiller en Comunicaciones.

6.1.4. Prestacion

Este eslabodn se refiere al concepto mismo del servicio, a la solucién que ofrece la
empresa ante las necesidades de sus clientes, teniendo presente que siempre se debe

ofrecer un servicio que nos diferencie de la competencia.

En el caso de Naranja Producciones, la empresa tiene como propuesta de valor, el
poder utilizar los recursos que emplean en sus show de Castillo Magico, en sus eventos o

campanfas BTL, como son los clowns, la risoterapia, juegos y animaciones tematicas, entre
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otros. Ademés de contar con precios bajos y ofrecer el mismo nivel de servicio que la

competencia.

6.1.5. Clientes

Los clientes constituyen una variable humana que condiciona e interviene en la
calidad del servicio que se brinda, sirve incluso de retro alimentacion (con apoyo del
personal de contacto) para redefinir los requerimientos y nuevas caracteristicas que debera
de cumplir el servicio con el transcurrir del tiempo. Por ejemplo, un cliente habitual que
siempre nos contrata y que siempre esta satisfecho con nuestros servicios, no es lo mismo
gue un nuevo cliente al cual hay que impactar y generar un momento memorable que lo

haga pensar en volvernos a contratar.

En el caso de Naranja Producciones S.A.C. que trabaja con empresas privadas y
publicas, debe de diferenciar las necesidades de estos dos sectores. Lo que buscan las
empresas privadas, al llevar a cabo campafias BTL, es la fidelizacion, el posicionamiento
y la captacién de nuevos clientes; en cambio, las empresas publicas tienen como objetivo
comunicar e informar a la poblacion los programas sociales, o, en el caso del MINSA, se
propone conunicar las campafias de prevencion de enfermedades. Cada grupo de clientes
tiene sus propias necesidades, las cuales deben ser atendidas de la mejor manera por

Naranja Producciones S.A.C.

6.1.6. Otros Clientes

Los principales clientes son las empresas que buscan a Naranja Producciones
S.A.C. para producir una campafa BTL, pero también existen otros clientes como son las
otras empresas de BTL de gran envergadura que se encargan de realizar la parte creativa
de la campafia y que contratan a otras empresas de BTL de menor tamafio para que hagan
la produccién y la logistica. Por tal motivo, Naranja Producciones S.A.C. busca ofrecer el
mismo servicio de produccion que las empresas de BTL que los contratan. Es muy
importante que las empresas de mayor envergadura vean gque la empresa que subcontrata

para que realice la logistica y produccién y cumpla con los requerimientos de los clientes.
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6.1.7. Direccion General y de Recursos Humanos

La visién de la empresa debe ser socializada entre todos los integrantes de la
organizacion, a través del area de Recursos Humanos, a tal grado que se pueda lograr una
comprension y compromiso de la misma entre todos los colaboradores, para ello debera
de contar con el auspicio de la Direccién General. Asimismo, debe quedar completamente

claro que la razon de ser de la organizacion son nuestros clientes.

En el caso de Naranja Producciones S.A.C., los Directivos no han definido una
cultura organizacional clara en la empresa. Lo que se ha podido apreciar en las diferentes
reuniones es que no se ha reforzado la comunicacién de la Mision, Vision y los Valores de
la organizacion. A pesar de esta carencia de comunicacion de los factores que dirigen la
vida de una empresa, los Directivos de Naranja Producciones S.A.C. se enfocan en mejorar
la atencién a los clientes, estandarizar el servicio brindado en las diferentes campafias y
eventos, trabajar siempre con el mismo equipo de modelos, anfitriones, promotoras,
bailarines y actores, que ya conocen la manera de trabajar de la empresa; buscan
incentivar la buena atencién a los clientes con premiaciones a los miembros del equipo de
la empresa. Por otra parte, se busca canalizar las sugerencias de los clientes, sus

inquietudes, reclamos y quejas que puedan surgir.

6.1.8. Organizacion internay de Tecnologia

Esta orientado a definir la estructura organizativa de la empresa y funciones de cada
puesto. En el caso de Naranja Producciones, tienen definida la estructura organizacional,
la cual estd conformada por un Gerente General, un Gerente Comercial, un Productor
General de eventos asociado, un Asistente de Marketing y un Asistente de Produccion,
pero aun no estan definidas las funciones de cada puesto. Ademas, tampoco esta
contemplada la creacién del area creativa que se encargaria de desarrollar las ideas que

se plasmen en los eventos y campafias BTL.

6.1.9. Infraestructuray Ambiente

Esta referido basicamente al lugar donde se desarrolla el servicio. En el caso de
Naranja Producciones esta determinado por las instalaciones geograficas donde se brinda
la camparfa BTL. Por tal motivo, Naranja Producciones S.A.C. cuenta con una oficina y un

almacén en el distrito de la Molina en donde desarrollan cada una de sus actividades. En
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esta oficina, la empresa atiende a sus clientes, coordina los eventos y campafias y lleva
a cabo los ensayos de los mismos, En su almacén guardan todos sus disfraces, trajes,
carritos snacks, los juegos didacticos, y todos los materiales a utilizar durante las campafias
de BTL.

6.1.10. Abastecimiento

Este eslabodn se refiere a la compra de materiales, insumos y recursos necesarios
para brindar el servicio (incluso capacitaciones). En el caso de Naranja Producciones esta
compuesto por todos los productos y servicios que compran para poder desarrollar las
diferentes camparfas BTL. Por tal motivo, la empresa cuenta con una lista de proveedores
establecida y con quienes han trabajado en los ultimos afios por su experiencia y nivel de

servicio o producto.

Cada vez que Naranja Producciones S.A.C. cierra un contrato, se comunica con
sus proveedores para ir coordinando la entrega de los productos o, la prestacion de los

servicios complementarios que la empresa ofrece a sus clientes.

Por otra parte, en los eventos y campafas de gran envergadura, la empresa
Naranja Producciones S.A.C. se asocia con Mangosta Producciones para poder contar
con una lista de proveedores mas amplia y de esta manera atender a sus clientes

satisfactoriamente.

6.1.11. Margen del Servicio

Es la suma de los aportes de cada uno de los eslabones antes mencionados y que
percibe el cliente al momento de ofrecerle el servicio, podemos decir que es el momento

cumbre de la relacion, ya que logra que el cliente los vuelva a contratar.

La empresa Naranja Producciones busca desarrollar un servicio practicamente
igual a la de las empresas grandes como FCB Mayo, Grey Pert o Chirimoya BTL, pero a
un precio menor al trabajar con casi los mismos proveedores o similares. Es por este
motivo, que muchas veces las empresas grandes del sector los subcontratan para que

Naranja Producciones S.A.C. se dedique a desarrollar la logistica de las producciones.
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El beneficio obtenido por los clientes es el poder contratar un servicio similar al de
las grandes empresas de BTL, pero a un precio menor. Es seguro que la desventaja con
la que cuenta Naranja Producciones S.A.C, es el no poder contar con un &rea creativa que

desarrolle las ideas y conceptos al mismo nivel que las empresas de mayor envergadura.

6.2. Indicadores de cada una de las actividades de la cadena de valor.

A continuacién, se podra apreciar los principales indicadores que maneja la

empresa Naranja Producciones S.A.C, para medir sus servicios:
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Cuadro 6.1: Indicadores de cada actividad de la Cadena de Valor

Cantidad de reuniones pre wenta. (correo, teléfono
presencial). 3 0.2 0.6
Cantidad de contratos celebrados en forma mensual
trimestral v anual (2012: 39; 2013: 75, 2014 170, 2015477 v
2016:670. 3 0.15 045
Monto facturade anual 3 0.1 0.3

Marketing v Vent . L .
ar gy ventas Porcentaje de variacién con respecto al afie anterior del 15%

2 0.15 0.3
Informacion de redes sociales: incrementar seguidores en
Facebook de 96 a 160 mensual e incrementar los suscriptores del
canal de Youtube de 65 a 110 mensual 2 0.15 0.3
Indice de Efectividad: Clientes que contratan el servicio/
clientes visitados. 3 0.25 0.75

» Cantidad de rotacién de personal v personal contratado en forma

Personal de Contacto recurrente (]?o'r buen desempefio) 2 0.6 1.2
Cantidad de personal contratade por evento por recibo de

honorario. 2 0.4 0.8

- Se cuenta con una oficina v un almacén 3 0.2 0.6

Cuentan con vestuario 3 0.1 0.3

fisi bili Luces v equipos de sonido 2 0.15 0.3

Soporte oy ha ades Carritos snack para brandearlos 3 0.15 0.45

Movwilidad propia 2 0.2 0.4

Habilidades v competencias de cada personal confratado. 2 02 0.4

Mediciones cuantitativas de la calidad de servicio 2 0.3 0.6
.. Informe de campafia realizada indicando el nivel de
Prestacion . L ..
Creatividad u originalidad del servicio 3 0.5 1.5
- Precio por pagquete de servicio brindado 2 0.2 0.4
- Nro. De clientes nuevos 3 0.5 1.5
. Nro. De clientes recurrentes 2 0.3 .6
Clientes = — - n
Nro. De veces que se brindé el servicio al mismo cliente
durante el afio 3 02 0.6

Nro. De empresas BTL que subcontratan el servicio de BTL
Otros Clientes

Atencién a clientes a partir de la asociacién con otras
empresas BTL 3 0.4 1.2

Nro. De rotacion de personal independiente (modelos,
anfrln:mes, bailarines. etc) por lo que es dificil difundir la wvision v

Direccion General v de mision de la empresa. 2 0.7 1.4

Recursos Humanos - Nro. De encuestados por temas de clima laboral 1 0.15 0.15
Nro. De campafias para difundir los valores y clima de la

empresa 1 0.15 0.15

Organizacion interna y  del- Nro. De personas fijas en la empresa

Tecnologia - Nro. De dreas

- Nro. De lugares distintos donde pueden ofrecer los servicios
Infraestructura v Ambiente |[BTL 2 0.6 1.2
Locales anexos de oficina 2 0.4 0.8

‘ ‘

Nro. De proveedores de toldos. trabajos grificos.

Abastecimiento audiovisuales, catering, mufiecos. 3 0.7 2.1
- Nro. De proveedores en provincia 1 0.3 0.3
[ |Tomlabastecimiemo | [ i 24
- Nro. De clientes satisfechos 3 0.5 1.5
Porcentaje de satisfaccion del cliente con respecto al servicio
Margen del Servicio brindado. 3 0.3 0.9
- Nro. De clientes gue presentaron almin reclamo o
msatisfaccion del servicio 2 0.2 0.4

Elaboracion Propia.
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Segun el cuadro 6.1 podemos observar que el puntaje final es de 2.8, eso significa

gue la empresa Naranja Producciones S.A.C., esté ligeramente por encima de 2.5.

6.3.

las actividades de la cadena de valor

Benchmarking y comparacién con los lideres de la industria de cada una de

El benchmarking es una de las practicas mas populares de negocio, ya que no se

limita a ningun area de la empresa; para ello esta herramienta consiste en comparar la

empresa Naranja Producciones S.A.C. con las organizaciones lideres de la industria, en

este caso serian dos empresas: Grey Group Pert y FCB Mayo.

El siguiente cuadro expresara la importancia de cada una de las empresas segun

su modalidad de servicios.

Cuadro 6.2: Benchmarking competitivo Naranja Producciones S.A.C.

Naranja Grey Group

Eslabon de la Cadena de Valor Producciones Peru FCB Mayo
Fechade inicio de actividades 2013 2007 2006
Cobertura: Lima X X X
Pagina Web X X X
Red Social X X X
Blog - X X
Servicios Variados X X X
Responsabilidad Social - ND ND
Premios - X X
Personal de Contacto Planilla 6 251 210
(colaboradores)
z:eorlsazro]?;ggrgs)macm Rotativo Mayor 20 Mayor 30 Mayor 50
Soporte fisico y habilidades - X X
Clientes Nacionales X X X
Clientes Internacionales - X X
Direccion General y de Recursos Humano - X X
Organizacion internay de Tecnologia - X X
Infraestructura y Ambiente X X X
Abastecimiento X X X

Leyenda: (X) cuenta con el item mencionado; (-) no cuenta con el item mencionado; (ND) No

Determinado.

Elaboracion Propia.
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En el cuadro 6.2 se puede ver que Naranja Producciones S.A.C., es una empresa
muy joven en comparacion a las décadas de trayectoria de su competencia, empresas
gque poseen mucha experiencia de trabajo en Lima Metropolitana y Callao. Sin embargo,
Naranja Producciones S.A.C. busca atraer nuevas miradas de los clientes de mayor

envergadura.

En tal sentido, las organizaciones no sélo ejercen una publicidad boca a boca, sino
que buscan un apoyo en la web con una péagina interactiva, Facebook, Twitter y
Gltimamente, grupos en Whatsapp. Y en la actualidad, los blogs son un complemento de
las empresas, para que se expresen libremente y propongan nuevas ideas a los

internautas.

Actualmente, los competidores para ser mejores en la industria de la publicidad
deben contar con premios de excelencia, buena imagen corporativa y trabajos realizados,
entre otros. Esta situacién conlleva a forjarse como empresa de Responsabilidad Social,

gue es una accion mundial de ayudar tanto al planeta como a sus habitantes.

Ser una empresa nueva en el mercado es, necesariamente, diversificarse en
diferentes servicios para poder competir con las grandes empresas de publicidad. Para
lograrlo, el BTL es la activacion primordial para estar al lado del cliente, ayudarlo, aumentar
sus posibilidades de ventas al interactuar con o el posible cliente; pero todo ello se lograra
si se tiene un buen equipo de personal que desarrolle un servicio Al, tanto directo como

eventual.

Sobre los clientes tipo Gloria, BCP, Ministerios, entre otros, estas son empresas
muy especiales ya que son nacionales y siempre quieren posicionarse, como las mejores,
en la mente del consumidor. De igual manera, estan las internacionales como 3M, Nestle,
P&G ... que buscan siempre a nuevas empresas publicitarias para que las apoyen en
diferentes tipos de campafas. Al respecto, la empresa Naranja Producciones S.A.C.

deberia apuntar teniendo una pequefia cuenta para ofrecerles sus servicios..

Sobre la organizacion, las empresas competidoras ya cuentan con areas mejores
disefiadas para dar mejor servicio a sus clientes, como por ejemplo, el rea creativa que
es muy importante para las futuras ideas. Sin embargo, Naranja Producciones S.A.C.
todavia esta en proceso de contar con personal dedicado netamente a dicha area, pues en

su organizacion todos apoyan en las diferentes &reas; sin embargo, por ser pequefia no
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se abastece frente a varios clientes. Del mismo modo, en la infraestructura deben contar
con un espacio o localizacion céntrica y de facil acceso y asi, poder generar un mayor

trafico de clientes para que requieran de sus servicios.

Por ultimo, sobre el abastecimiento de proveedores, todas las empresas de BTL
trabajan casi con los mismos proveedores. Para ello, Naranja Producciones S.A.C. deberia
buscar nuevos proveedores para tener un mejor apoyo y no esperar ser atendido

guedandole poco tiempo para organizar los eventos de sus clientes.

6.4. Determinar las competencias de la empresa.

Naranja Producciones S.A.C. busca satisfacer las necesidades de las empresas al
desarrollar eventos y campafas BTL, para que sus clientes puedan lograr la fidelizacion y,
comunicar a su publico objetivo los beneficios que tienen sus productos y servicios. Es de
esta manera, que la empresa brinda un servicio de calidad a bajo costo, al utilizar los
mismos proveedores o proveedores similares durante la produccion de sus eventos y

campanas BTL.

Naranja Producciones S.A.C. se orienta a superar las expectativas de sus clientes
al desarrollar eventos y campafas personalizadas. Para poder conseguir esto, la empresa
Se preocupa por contar con un equipo de colaboradores dinamico, profesional, creativo y
proactivo. Para lograrlo, la empresa se preocupa de brindar un ambiente de trabajo éptimo
gue motiva la competencia sana mediante premios anuales al colaborador mas

comprometido con la empresa.

Para Naranja Producciones S.A.C. es muy importante segmentar a sus clientes
para poder identificar sus necesidades y de esta manera atenderlos, segin sus
requerimientos. La empresa los ha ubicado segun su procedencia, ya sea de las empresas
publicas o privadas, ademas, en estas Ultimas existen dos grupos, como las empresas de
BTL que subcontratan los servicios de produccion de eventos y campafias BTL de Naranja
Producciones S.A.C, y las que pertenecen a diferentes sectores que necesitan
implementar el BTL para retener, fidelizar y captar nuevos clientes. En el primer grupo,
estan todas las empresas del Estado como el MINSA, Petro Peru, entre otras, con quienes
tienen un largo tiempo trabajando. En el segundo grupo, estan las empresas de inversion

privada como Edyficar. En cada uno de los segmentos en el que esta Naranja Producciones
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S.AC., la empresa busca identificar los requerimientos y satisfacer a sus clientes,

superando sus expectativas.

Analizar el mercado actual ayudara a identificar nuevos segmentos de mercados
aun no explorados. Por lo general, las empresas de BTL se dedican a captar a los clientes
de mayor envergadura como son los grupos empresariales, pero existe un sector como las
micro y pequefias empresas que no cuentan con el capital necesario para poder invertir en
ATL. Aunque este sector no tiene mucho conocimiento sobre el tema, sera la habilidad de
las empresas como el caso de Naranja Producciones S.A.C., en poder explicarles las

bondades de una herramienta de menor costo, pero de un alcance mayor.

Las competencias de la empresa Naranja Producciones S.A.C. para poder atender
a sus clientes de manera eficiente, son:

a. La estructura de costos de la empresa les permite crear paquetes personalizados para
cada uno de sus clientes, es decir, que la empresa Naranja Producciones S.A.C. tiene
la capacidad de modificar sus paquetes de acuerdo a los requerimientos de los clientes.

b. Los gerentes de la empresa cuenta con la experiencia necesaria en el rubro, ademas,
los colaboradores cuentan con carreras relacionadas al mundo de la publicidad y
marketing. Por otra parte, es un equipo motivado y comprometido, lo cual se demuestra
en cada una de las campanfias realizadas hasta el momento. Ademas, los directivos de
la empresa hacen una premiacion al afo, invitando a sus colaboradores para lograr un
sentimiento de identidad con la empresa. También los directivos se dedican a motivar a
su equipo y orientarlo en cada campafia que se les presenta.

c. Por el lado de los proveedores, la empresa cuenta con un equipo calificado, siendo
muchos de ellos los mismos proveedores de varias empresas grandes del sector.
Ademas, la relacion que existe actualmente con los proveedores es Optima, siendo
socios estratégicos de Naranja Producciones S.A.C. Aquéllos tienen la capacidad de
poder responder rapidamente ante los requerimientos de Ultimo momento de los

clientes.

6.5. Identificacion y determinacion de las ventajas competitivas de la empresa.

La identificacion y determinacion de las ventajas competitivas de la Naranja
Producciones S.A.C. son producto del analisis de la cadena de valor que se ha realizado

anteriormente. Se han podido identificar las siguientes ventajas competitivas:
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a. Control de costos: cuenta con proveedores de excelente servicio y a bajo costo que
les permite ofrecer la misma calidad de servicios que la competencia.

b. Innovacidn: utilizar los recursos que emplean en sus shows de Castillo Magico en sus
eventos o campafias BTL, como son la utilizacion de clowns, la risoterapia, juegos y
animaciones tematicas, entre otros.

c. Servicio diferenciado: la atencion es personalizada desde el primer contacto con el
cliente, manteniendo una comunicacion constante para poder cumplir con los
requerimientos. Ademds, para poder sobrepasar las expectativas de sus clientes.

d. Experiencia: cuenta con gerentes especializados en entregar un servicio concreto y
excelente a sus clientes; asimismo los colaboradores estan capacitados en resolver

problemas en plena actividad del evento.

La ventaja competitiva de Naranja Producciones S.A.C. estéd basada en la innovacién,

el control de costos, servicio diferenciado y experiencia
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Donde poner el Foco Valor Raro Inimitable | Organizacion Implicacion Estégica
Excelentes proveedores a bajo costo en toda . Paridad competitiva. Ni
. P . J Si No No No . P
la ciudad de Lima suma ni resta
Mantiene una comunicaciodn constante con sus . Paridad competitiva. Ni
. Si No No No .
clientes. suma ni resta
Cuenta con Pagina Web, Redes Sociales . .
. g y No No No No Desventaja competitiva
Correo Institucional.
Cuenta con materiales y equipos propios para . .. .
y_,q pos prop P . Paridad competitiva. Ni
llevar a cabo la produccién de eventos Si No No No .
~ suma ni resta
pequefios.
Cuentan con una red de contactos en el Sector . . Ventaja competitiva
- Si Si No No
Publico. temporal
Cuentan con socios como Mangosta para Ventaia competitiva
realizar grandes campafias de hasta S/. 450 mil Si Si No No J P
temporal
soles.
Capacidad logistica para llevar acabo hasta 2 . ..
. . . . Ventaja competitiva
grandes eventos al mismo tiempo de hasta Si Si No No
temporal
1000 personas.
La sefiora Shery Roman, cuenta con estudios Si Si Si No Ventaja competitiva adn por
de disefio grafico publicitario. explorar
Utiliza recursos empleado en sus shows de Si Si Si No Ventaja competitiva adn por
Castillo Méagico como risoterapia, clown, etc. explorar
Ellos cuentan con amplia capacidad creativa Si Si Si Si Ventaja sostenible en el

para la elaboracion de campafias BTL.

tiempo

Elaboracioén propia
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6.6 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos EFI.

Esta es una herramienta que nos ayudara a formular estrategias por medio del
analisis de las fortalezas y debilidades mas importantes dentro de las areas funcionales de

la empresa.

Primero, se debe hacer una lista de las fortalezas y debilidades mas relevantes,

luego, otorgar un valor relativo a cada factor, sumando todo 1.00.

Segundo, seria asignar una clasificacion a cada fortaleza y debilidad listada,
teniendo presente lo siguiente:

1 — Gran Debilidad

2 — Debilidad

3 — Fortaleza

4 — Gran Fortaleza

Tercero, se debe multiplicar el valor relativo con la calificacion asignada para

determinar un valor ponderado a cada factor de la lista.

Por dltimo, se deben sumar los valores ponderados de cada una de las fortalezas y

debilidades para poder determinar el valor ponderado de la empresa.

Los totales ponderados por debajo de 2.5, caracterizan a las empresas que son
débiles en lo interno. Por otra parte, las calificaciones por arriba de 2.5, indican una posiciéon

interna fuerte.

En el caso de Naranja producciones S.A.C. se puede observar que tiene una
posicion interna débil, debido a que el puntaje ponderado final es de 2.46 lo cual es un
indicador desfavorable para la empresa. En este sentido, Naranja Producciones S.A.C.
debe desarrollar un area creativa para desarrollar campafias con mayor valor agregado y

de esta manera, ser reconocidos como una empresa creativa e innovadora.

Se puede observar que el Know How de los Directivos tiene una clasificacion de 4

debido a que la mayor fortaleza que cuenta la empresa es el conocimiento del sector que
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poseen los socios. Este Know How fue adquirido durante los afios que los socios fueron

anfitriones de diferentes marcas.

Otra fortaleza es la cartera amplia de proveedores que cuenta con una clasificacién
de 4 puntos porque para poder atender de manera 6ptima a los clientes en toda la ciudad
de Lima Metropolitana, se debe de contar con alianzas estratégicas con diferentes
proveedores como por ejemplo, de toldos, de catering, equipos de audio y sonidos, entre

otros.

Ademas, la asociacion estratégica con Mangosta Producciones cuenta con una
clasificacion de 3 puntos, debido a que es uno de los principales socios de Naranja
Producciones S.A.C. a la hora de llevar acabo diferentes campafas BTL. La empresa
Mangosta Producciones es una empresa que cuenta con varios clientes reconocidos en el
mercado nacional y que en muchas ocasiones solicitan llevar a cabo campafias BTL de
gran tamafio, escapando de la capacidad logistica de Mangosta. Es de esta manera que la
empresa en mencion busca siempre asociarse con Naranja Producciones S.A.C., para

distribuirse las producciones y la inversion monetaria de las grandes campafas BTL.
Asimismo, el resultado de la Matriz EFI se ha obtenido a partir de la informacién y

el analisis de la opinibn de expertos externos y directivos de la empresa Naranja

Producciones S.A.C..
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Cuadro 6.3: Matriz EFI

FACTORES INTERNOS CLAVES-NARANJA PRODUCCIONES S.AC.

FORTALEZAS VALOR CLASIFICACION VALOR PONDERADO
F1. Know How de los Directivos 0.100 4 0.40
F2. Cartera amplia de proveedores 0.100 4 0.40
F3. Precios mas bajos que la competencia. 0.040 3 0.12
F4. Experiencia en el sector publico. 0.030 3 0.09
F5. Equipo de profesionales con experiencia en campafias BTL. 0.100 3 0.30
F6. Cuentan con una gran variedad de disfraces, mufiecos y vestuario para los 0.025 3 0.08
diferentes eventos.
F7. Cuenta con una amplia red de contactos de empresas en el sector plblico 0.025 3 0.08
F8. Cuentan con buenas relaciones comerciales con diferentes agencias BTL con las 0.025 3 0.08
cuales realizan campafias en conjunto.
F9. El crecimiento ha sido con capital propio, sostenido y sin deudas con terceros. 0.025 3 0.08
F10. Asociacion Estratégica con Mangosta Producciones. 0.020 3 0.06
F11. Cuentan con fortaleza financiera. 0.020 3 0.06
DEBILIDADES

D1. No cuenta con &rea Creativa. 0.040 1 0.04
D2. No cuenta con el capital necesario para campatias de gran envergadura. 0.040 2 0.08
D3. Los puestos no cuenta con un manual de funciones. 0.025 1 0.03
D4. No hay comunicacién ni conocimiento de la Mision, Vision y valores de la empresa|  0.030 1 0.03
D.5 Duplicidad de funciones entre las areas. 0.030 1 0.03
D6 Falta de puntualidad por parte del staff en la oficina y eventos. 0.025 1 0.03
D7. No tiene clasificada la informacion de los clientes. 0.025 1 0.03
D8. Difraces y vestuarios de los eventos no estan catalogados. 0.025 1 0.03
D9. Falta de inventario preventivo de los activos de la empresa. 0.025 2 0.05
D10. No se firman contratos cuando la empresa Naranja Producciones S.A.C., es 0.025 2 0.05
subcontratada por otra agencia de BTL.
D11. Elinventario de los activos esta desactualizado. 0.025 1 0.03
D12. Pagina Web de Naranja Producciones desactualizada. 0.020 2 0.04
D13. La empresa esta desorganizada internamente. 0.020 1 0.02
D14. No cuentan con una diferenciacion sustancial con respecto a la competencia. 0.025 2 0.05
D15. No son muy conocidos en el sector. 0.025 2 0.05
D16. No cuentan con un elemento diferenciador de valor. 0.010 2 0.02
D17. No cuentan con una estrategia de marketing digital agresiva. 0.050 2 0.10
D18. No cuentan con procesos alineados al crecimiento de la empresa. 0.020 2 0.04

TOTAL 1.00 2.46

Elaboracion Propia.
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Capitulo VII

Formulacion de los Objetivos y Disefio de las estrategias

En este nuevo capitulo se van a determinar los objetivos estratégicos de Naranja

Producciones S.A.C. para los préximos 5 afios.

Para poder lograr la mision de la empresa se debera cumplir con los objetivos
estratégicos. Estos objetivos deberan ser consistentes con la misién y vision de Naranja
Producciones S.A.C., asi como el analisis interno y externo de la empresa, permitiendo
lograr una ventaja competitiva. Cada una de las areas de la empresa, debera de trabajar

para alcanzar los objetivos estratégicos.

7.1. Alcancey planeamiento de los objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos son esenciales y elementales para alcanzar el éxito de la
empresa. Cada una de las areas de la empresa, debera de desempenfar tareas especificas

dentro de un tiempo determinado para lograr sus objetivos.

En el siguiente punto se desarrollaran los objetivos que hemos sefialado para la

empresa Naranja Producciones S.A.C..

7.1.1. Objetivos Estratégicos

a. Incrementar la participacion de mercado de la empresa.

b. Incrementar la rentabilidad de la empresa.

c. Incentivar y motivar el desarrollo personal y profesional de los colaboradores, para
fidelizarlos a la organizacion.

d. Incrementar la posicion competitiva de la empresa.

e. Reorganizar los procesos de la empresa.

7.1.2. Andlisis de los objetivos estratégicos

Los objetivos estratégicos de la empresa Naranja Producciones S.A.C. estan

orientados a conseguir el cumplimiento de la mision y vision que se ha desarrollado para
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la empresa. Por tal motivo, el analisis de los objetivos estratégicos se lleva a cabo en base

a la vision y mision que se ha desarrollado para Naranja Producciones S.A.C..

Estos objetivos estratégicos la deben ayudar a conseguir la vision de ser
reconocida a nivel nacional como una empresa lider, por eso debe de trabajar en su mision

de brindar un servicio de shows y campafias BTL de manera creativa y personalizada.

A continuacion, explicaremos cada uno de los objetivos estratégicos sefalados:

a. Incrementar la participacion de mercado de la empresa. - Este objetivo esta
orientado a aumentar la presencia de la empresa en el sector BTL. De esta manera,
Naranja Producciones S.A.C. incrementaria sus ventas y su cartera de clientes mediante

la fidelizacion.

b. Incrementar la rentabilidad de la empresa por medio de la optimizacién de
procesos. - Este objetivo esta orientado en reducir la duplicidad de procesos y de
tiempos durante el pre y post produccién de los eventos y campafia de BTL, como
también los procesos internos de la empresa. Por lo tanto, se optimizan los recursos de

la empresa.

c. Incentivar y motivar el desarrollo personal y profesional de los colaboradores,
parafidelizarlos ala organizacién.- como una empresa productora de campafas BTL,
un factor importante para el desarrollo éptimo de los colaboradores, es la adecuada
capacitacion y desarrollo profesional de cada uno de los miembros de la empresa. Por
tal motivo, la empresa debe de programar capacitaciones relacionadas a las camparias
BTL.

d. Incrementar la posicién competitiva de la empresa. - Actualmente Naranja
Producciones S.A.C., trabaja con Roho Producciones, Mangosta Comunicaciones y con
la Agencia Synapsis. Seria 6ptimo que la empresa busque trabajar con mas agencias

de publicidad para aumentar su participacién en el mercado local.

e. Reorganizar los procesos de la empresa. (equipos, disfraces, Vehiculos, utileria).-
Con el pasar de los afios, Naranja Producciones S.A.C. ha aumentado su numero de

clientes, por tal motivo, deberia de renovar y adquirir nuevos equipos, disfraces y todo
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lo necesario para poder brindar un buen servicio. Ademas, de replantear cada uno de

Sus procesos, para mejorar el tiempo de atencion a los clientes.

7.2. Disefio y formulacion de estrategias

Para poder elaborar una estrategia es recomendable la colaboracién de los
miembros de la empresa. Fred David nos dice que: “La identificacion y la evaluacién de las
alternativas de estrategias deben permitir la participacién de los gerentes y empleados que
elaboraron con anterioridad las declaraciones de la visién y la mision de la empresa,
llevaron a cabo la auditoria externa y condujeron la auditoria interna”®. Esto ayudara a que
los gerentes y empleados puedan comprender lo que la empresa hace y cdmo lo hace.
Ademas, ayudarad a que los colaboradores se comprometan con el cumplimiento de los

objetivos de la organizacion.

Por otra parte, la elaboracion de las estrategias no tiene en cuenta todas las
opciones que puedan existir. Fred David nos comenta que: “Los estrategas nunca toman
en consideracion todas las alternativas posibles que podrian beneficiar a la empresa
porque existe un namero infinito de acciones posibles y de maneras de implantar dichas
acciones; por lo tanto, es necesario crear una serie facil de manejar las alternativas de
estrategias mas atractivas y determinar las ventajas, las desventajas, las correlaciones, los
costos y los beneficios de estas estrategias™’. Es en tal sentido, que es necesario buscar
o crear una alternativa facil para la seleccién de las nuevas estrategias que la empresa va

seqguir.

Por otra parte, en este capitulo se implementara un conjunto de herramientas para
poder analizar las alternativas que la empresa Naranja Producciones S.A.C. tiene para la
elaboracion de sus estrategias. Ademas, se empleara el modelo del Océano Azul de W.
Chan Kim y de Renée Mauborgne, como una herramienta para elaborar y crear ideas

innovadoras.

86 David, Fred. Conceptos de Administracién Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educaci6n, 2003. p.198
8 David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, 2003. p.197
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7.2.1. Modelo Océano Azul

En el libro “La Estrategia del Océano Azul” de W. Chan Kim y Renée Mauborgne
explican que: “Los océanos rojos representan a todas las industrias existentes en la
actualidad. Es el espacio conocido del mercado. Los océanos azules representan a todas
las industrias que no existen actualmente. Es el espacio desconocido del mercado”®.
Como se puede apreciar, en los océanos rojos las fronteras o los limites del mercado ya
estan definidas. En estos mercados las empresas buscan de superar a su competencia,
logrando una mayor participacion en el mercado ya existente. Por otra parte, el océano
azul son los espacios de mercados aln no aprovechados, en donde existe una demanda

aln no atendida.

Con el modelo Océano Azul se podran identificar nuevos espacios de mercados
aun no explorados por la competencia, en donde la empresa podra aprovechar las

oportunidades de negocios.

En el caso de Naranja Producciones S.A.C., la empresa tiene la oportunidad de

explorary encontrar nuevos nichos de mercados aln no aprovechados por la competencia.

7.2.1.1. Lienzo de la estrategia actual de la empresa

La estrategia actual de la empresa esta definida en base a los factores criticos de
éxito de la Matriz del Perfil Competitivo (MPC), en donde se compara también la
informacioén de las empresas mas representativas del sector (Chirimoya BTL, Roho BTL,
Mangosta Comunicaciones, Rocoto Producciones), representando de esta manera el

Océano Rojo (mercado conocido).

8 CHAN KIM, W y MAUBORGNE, Renée. La Estrategia del Océano Azul. 19 ed. Bogota: Norma, 2005. p. 50
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Grafico 7.1: Lienzo de Naranja Producciones y principales empresas del sector

Lienzo de atributos del servicio de Naranja Producciones y Principales empresas del
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Elaboracién Propia.
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Analizando el lienzo actual de la empresa se puede observar en el eje X las variables méas
importantes de la industria, y en el eje Y el valor asignado a cada una de las variables de

las distintas empresas analizadas, de donde se concluye lo siguiente:

a. No cuenta con posicionamiento en el sector debido a que tenemos poco tiempo en el
mercado (desde el afio 2012).

b. El presupuesto que maneja es limitado por lo que no pueden atender campafias
grandes muy seguido (hasta hacer caja nuevamente).

No cuenta con servicios que nos puedan diferenciar dentro del sector de BTL.

d. Existe deficiencia en el personal creativo, motivo por el cual ofrece servicios similares
a la competencia.

e. El personal de la empresa no se encuentra academicamente calificado, pues cuentan
con personal con carreras no afines al rubro de la empresa. Es de esta manera, que
la empresa Naranja Producciones S.A.C. tiene entre sus colaboradores un estudiante
de medicina. Por tal motivo, la empresa debe contar con personal con carreras que

aporten con ideas en beneficio de la empresa.

7.2.1.2. Lienzo de la estrategia de la industria

La estrategia de la industria nos ofrece informacién de la empresa Naranja
Producciones S.A.C. con respecto al promedio del sector, en donde una puntuacion
elevada significa que una empresa ofrece mas a los compradores, y por consiguiente,

invierte mas en esa variable o atributo analizado (es mas caro).

De esta manera obtenemos la “Curva de Valor”, que representa al “componente
basico del cuadro estratégico y constituye una representacion grafica del desempefio

relativo de una compariia en lo referente a las variables de la competencia en su industria”8®

% CHAN KIM, W. y MAUBORGNE, Renée. “La Estrategia del Océano Azul”. 19 ed. Bogota: Norma, 2005. p. 39
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Grafico 7.2: Lienzo de Naranja Producciones S.A.C. y Promedio de la industria

( 7
Lienzo comparativo de atributos del servicio
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Elaboracion propia.

Analizando el lienzo de la estrategia de la industria con respecto a los valores
obtenidos por Naranja Producciones S.A.C., observamos una convergencia hasta cierto
grado positiva en 3 factores criticos de éxito, con lo cual podemos concluir que se trata de
un “Océano Rojo”, donde se encuentra la competencia, un sitio en el que todos compiten
por una parte del mercado, la cual es dificil de superar. Los atributos (factores criticos de

éxito) en convergencia son:

a. Flexibilidad en los paquetes de campafias BTL que se ofrecen a los clientes
(dependiendo del presupuesto que tiene la empresa o el tamafio de la campafia).

b. Utilizan proveedores de la misma calidad que utilizan las otras empres ya que pueden
contratarlos al disminuir el margen de utilidad.

c. La capacidad instalada en Infraestructura y Recursos Humanos (RRHH) es similar a la
de otras empresas, ya que contratan a personal s6lo para campafias BTL puntuales

(no los tienen en planilla).

Donde si existe oportunidad de mejora es en el atributo de “Diferenciacion de
servicios BTL”, pues el promedio de la industria es de 3.5 puntos, y Naranja Producciones

esta en 2.0 puntos, lo cual le permitiria crecer teniendo la siguiente meta:

a. En primer lugar, crecery llegar a tener una puntuacion similar a la industria.
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b. En segundo lugar, tiene la oportunidad de superar el promedio de la industria, la cual

es de 3.5 puntos.

Otro atributo importante que se debe fortalecer es el “Personal calificado para el

area creativa”lo cual ayudara a diferenciar la calidad del servicio.

Para lograr esta “Diferenciacion” deberia definirse una estrategia de fortalecimiento
de este atributo, mediante la asistencia a charlas de medio ambiente, suscribirse a bloggers
de foros internacionales para tener en consideracion la tendencia del mercado,
incorporaciéon de profesionales altamente capacitados que aporten ideas innovadoras con
temas relacionados al medio ambiente, responsabilidad social (puntos que estan ganando
mas adeptos y generando conciencia en las personas y empresas). Difundir estos cambios
entre sus clientes y potenciales clientes, generando asi un diferencial que le permitiria a

Naranja Producciones S.A.C., crear ese “Océano Azul” que es su objetivo.

7.2.1.3. Matriz (eliminar, reducir, incrementar, crear).

En el esquema de las cuatro acciones se analizan los atributos de valor identificados
en el Lienzo de la estrategia y se toman distintas acciones tales como: eliminar, reducir,
incrementar, crear o hasta incluso se puede tomar la decision de no hacer , tal como se
muestra en el cuadro 7.1. Esta informacion se toma como input para la matriz “eliminar,

reducir, incrementary crear”.

Esta matriz “estimula a las compafias no sélo a realizar las cuatro preguntas del
esquema, sino, también, a actuar con respecto a esas cuatro preguntas, a fin de crear una

nueva curva de valor.”%®

Gracias a la siguiente matriz podemos determinar las acciones a realizar en cada
uno de los atributos, pudiendo ser: eliminar, reducir, incrementar, crear o hasta incluso no

hacer nada (dejando vacio el cuadrante respectivo).

El resultado de implementar estas acciones nos ayudara a separarnos del océano
rojo (competencia) y crear un océano azul, generando asi un sinnimero de oportunidades

y diferenciarnos de la competencia.

9 CHAN KIM, W y MAUBORGNE, Renée. La Estrategia del Océano Azul. 19 ed. Bogota: Norma, 2055. p. 50
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Cuadro 7.1: Matriz eliminar, reducir, incrementar, crear

ELIMINAR INCREMENTAR

1) Prestigio v consolidacién de la marca de las
empresas BTL en el Peri.

2) Nivel de inversion para realizar campafias de
BTL de gran envergadura.

5) Diferenciacién de los servicios que brinda las
empresas de BTL.

6) Personal calificado para el drea creativa.

8) Capacidad de cobertura de eventos v campafias

a nivel nacional.
9) Personal con preparacion académica en el

sector.

REDUCIR CREAR

3) Diversidad de servicios ¥

pagquetes ofrecidos por las empresas de BTL.
7) Capacidad instalada en

infraestructura v de recursos humano.

Elaboracion propia.

7.2.1.4. Lienzo de la nueva estrategia considerada

En el gréfico 7.3 se muestra el lienzo propuesto para la empresa Naranja
Producciones S.A.C. en donde se debera resaltar con una circunferencia los cambios a

implementarse en los atributos analizados, los cuales se detallan a continuacion:

e Incrementar el prestigio y consolidacion de la empresa en campafias BTL
¢ Incrementar la disponibilidad de presupuesto de inversién en campafas BTL de gran
envergadura.

e |Incrementar la diferenciacién de servicios BTL
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e Incrementar la contratacién de personal creativo calificado.

¢ Incrementar la contratacion de personal freelance con experiencia en el sector.

e Crear diversidad de servicios y paquetes ofrecidos por las empresas de BTL.

e Crear capacidad instalada en infraestructura y de recursos humano.

Gréfico 7.3: Lienzo propuesto
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Elaboracion Propia.

7.2.2. Matrices de formulacion de estrategias

Con el apoyo del esquema de toma de decisiones de tres etapas, tal como se puede

apreciar en la figura 7.1, “Las herramientas que presenta este esquema se aplican a las

empresas de todos tamafios y tipos y ayudan a los estrategas a identificar, evaluar y

seleccionar las estrategias™?.

° David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, 2003. p.198
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llustracion 7.1: Esquema analitico para la formulaciéon de la estrategia

ETAPA 1: LA ETAPA DE APORTACION DE INFORMACION

Matriz de evaluacién Matriz del perfil Matriz de evaluacién
del factor externo competitivo del factor interno
(EFE) (MPC) (EET)

ETAPA 2: LA ETAPA DE AJUSTE

Matriz de las amenazas, Matriz de la posicién Matriz del Boston Matriz interna Matriz de la
oportunidades, debilidades estratégica y evaluacidn Consulting Group y externa (IE) estrategia principal
y fortalezas (FODA) de la accién (PEEA) (BCG)

ETAPA 3: LA ETAPA DE DECISION

Matriz de la planeacién estratégica cuantitativa (MPEC)

Resumiendo brevemente la estructura del esquema mencionado podemos indicar que:

e LaEtapa 1, resume la informacion inicial necesaria para formular estrategias.

e La Etapa 2, se centra en la creacion de alternativas estratégicas posibles por medio
del ajuste de los factores internos y externos claves.

e La etapa 3, utiliza la informacion de la Etapa 1, para evaluar con objetividad las
alternativas de estrategias posibles que fueron identificadas en la Etapa 2, mostrando

de esta manera el grado relativo de atraccion de las alternativas de estrategias.

7.2.2.1. Matriz FODA

La matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas (FODA), esta
matriz es una herramienta que permite la elaboracién de estrategias de fortalezas y
estrategias de oportunidades (FO), estrategias de debilidades y oportunidades (DO),

estrategias de fortalezas y amenazas (FA), y estrategias de debilidades y amenazas (DA).

Fred David en su libro Conceptos de Administracién Estratégica nos dice que: “Las
estrategias FO utilizan las fortalezas internas de una empresa para aprovechar las
oportunidades externas™?. De esta manera, cuando una empresa tenga debilidades
relevantes, debera vencerlas y transformarlas en fortalezas; cuando tenga que enfrentar

amenazas, tendra de evitarlas para enfocarse en las oportunidades del mercado.

Fred David en su libro Conceptos de Administracién Estratégica nos dice que: “Las

estrategias DO tienen como objetivo mejorar las debilidades internas al aprovechar las

%2 David, Fred.(2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.200
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oportunidades externas™3. Esto puede ocasionar que las empresas encuentren
oportunidades relevantes en el mercado, pero tal vez tengan una debilidad importante que

evite que puedan aprovechar estas oportunidades.

Fred David en su libro Conceptos de Administracion Estratégica nos dice que: “Las
estrategias FA usan las fortalezas de una empresa para evitar o reducir el impacto de las
amenazas externas”®. Esto permite que las empresas puedan utilizar las fortalezas que

tengan para hacer frente a las amenazas que puedan surgir en el mercado.

Fred David en su libro Conceptos de Administracion Estratégica nos dice que: “Las
estrategias DA son tacticas defensivas que tienen como propésito reducir las debilidades
internas y evitar las amenazas externas”®. Cuando una empresa tenga debilidades
importantes y deba hacer frente a muchas amenazas en el mercado, debera llevar a cabo
estrategias que le permitan supervivir en el mercado. Estas estrategias podrian fusionarse
con las otras empresas, como la reduccién de gastos, declarar la bancarrota o llevar a

cabo la liquidacion de la empresa.

En el siguiente cuadro 7.2, se muestra la matriz FODA de la empresa Naranja
Producciones S.A.C.. Las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas se obtienen

de la matriz EFE y la matriz EFI realizadas anteriormente.

% David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.200
% David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.201
% David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.201
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Cuadro 7.2: Matriz FODA

MATRIZ FODA

FACTORES INTERNOS

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Know How de los Directivos

F2. Cartera amplia de proveedores

F3. Precios mas bajos que la competencia.
F4. Experiencia en el sector pablico.

F5. Equipo de profesionales con experiencia en campafias
BTL.

F6. Cuentan con una gran variedad de disfraces, mufiecos y
vestuario para los diferentes eventos.

F7. Cuenta con una amplia red de contactos de empresas en
el sector publico

F8. Cuentan con buenas relaciones comerciales con
diferentes agencias BTL con las cuales realizan campafias en
conjunto.

F9. El crecimiento ha sido con capital propio, sostenido y sin
deudas con terceros.

F10. Asociacion Estratégica con Mangosta Producciones.

F11. Cuentan con fortaleza financiera.

D1. No cuenta con area Creativa.

D2. No cuenta con el capital necesario para campafias de
D3. Los puestos no cuenta con un manual de funciones.
D4. No hay comunicacion ni conocimiento de la Mision,
Vision y valores de la empresa

D.5 Duplicidad de funciones entre las areas.

D6 Falta de puntualidad por parte del staff en la oficina y
eventos.
D7. No tiene clasificada la informacién de los clientes.

D8. Difraces y vestuarios de los eventos no estan
catalogados.

D9. Falta de inventario preventivo de los activos de la
empresa.

D10. No se firman contratos cuando la empresa Naranja
Producciones S.A.C., es subcontratada por otra agencia de
BTL.

D11. El inventario de los activos esta desactualizado.

D12. Pagina Web de Naranja Producciones desactualizada.
D13. La empresa esta desorganizada internamente.

D14. No cuentan con una diferenciacién sustancial con
respecto a la competencia.

D15. No son muy conocidos en el sector.

D16. No cuentan con un elemento diferenciador de valor.
D17. No cuentan con una estrategia de marketing digital
agresiva.

D18. No cuentan con procesos alineados al crecimiento de la
empresa.

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDAD

Estrategia FO

Estrategia DO

01. La creacion de nuevos puesto de trabajo por medio la
inversion pablica y privada en el Perd.

02. Descentralizar Proinversion para ofrecer asistencia
tecnica y fortalecer las capacidades de los Gobiernos
Regionales.

03. Se eliminé el Sistema Nacional de Inversion Publica
(SNIP) y se cred del nuevo sistema Invierte.pe

0O4. Las ventas en los centros comerciales en el Per(
subiran entre el 6%y el
9% durante el 2018.

05. La confianza del consumidor para Lima Metropolitana
durante el mes de enero del 2018 ha subido.

06. La modernizacion de la Policia Nacional, la adecuada
gestion de los recursos, como las alianzas con los municipio

O7. En temas de seguridad, el Gobierno piensa seguir con el
plan de recompensas, los mega operativos, la campafia
Barrio seguro y con programas de prevencion.

08. El Perti encabeza el ranking de confianza econdmica en
Latinoamérica.

09. En el periodo 207 - 2018, contaran con 9 centro
comerciales adicionales.

010. Eltipo de cambio tiene una tendencia a la baja en los
proximos meses

0O11.Crecimiento de las inversiones en BTL por parte de las
empresas.

012. Surgimiento de los consumidores verdes.

013. El marketing verde como nueva tendencia.
0O14. El uso del internet como medio para hacer publicidad.

015. Desarrollo de redes sociales.

FO 1. Mejorar las herramientas de difusion de los servicios de
la empresa (redes sociales). (F1, 08, 010, 011, )

FO 2. Desarrollar una imagen de responsabilidad social, para
atraer clientes que se preocupan por el desarrollo sostenible.
(F1,F5,012, 013)

FO 3. Desarrollo del &rea creativa de la empresa, para
desarrollar campafias innovadoras y originales. (F1, F4,
F5,F6,F11, O11)

FO 4. Incrementar la exposicién de Naranja Producciones
S.A.C., a nuevos segmentos del mercado. (F1, F2, F3, F4,
F5, 08, 011)

FO 5. Incrementar la presencia de la empresas en Centros
comerciales, para la producciones de eventos y campafias
BTL. (F1, F3, F11, F5, 04, 05)

DO 1. Solicitar un crédito financiero para contar con el capital
de trabajo necesario para llevar a cabo eventos y campafias
de mayor envergadura.(D2, D11, 03, 07, 08, 09, 011)

DO 2. Restructurar la pagina web de Naranja Producciones
SAC., para poder comunicar los alcances de la empresa.
(D5, 010, 011, 012, 013)

DO 3. Desarrollar una campafia de comunicacion de la
mision, vision y valores de la empresa. (D4, 010, 013)

DO 4. Implementar un &rea creativa con personal
debidamente

calificado, para llevar a cabo campafias de alto impacto. (D1,
08, 09, 010, 011, 012)

DO 5. Elaborar un manual de funciones para el adecuado
desarrollo de

las responsabilidades de los colaboradores e incentivar la
tendencia de marketing verde. (D3, D5, D6, 013)
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FACTORES EXTERNOS

AMENAZAS

Estrategia FA

Estrategia DA

AL. Efecto Odebrecht en la economia peruana.
A2. Incremento de la inflacion en los Gltimos meses.

A3. Conflicto entre el Poder Ejecutivo y el Poder Legislativo.

Ad.La inversion publica habria caido 12% en marzo por
problemas politicos

AS5. Desaceleracion de la economia nacional durante el 2017.

AG. Existen actualmente 17 empresas de BTL conocidas en
el Perd.

A7. Concentracion de clientes por parte de unas pocas
empresas de BTL.

la compra de su competencia.

A8. Existencia de empresas de BTL extranjeras en el
mercado local.

A9. Minima demanda en realizacion de campafias BTL en la
mayoria de regiones del pais.

A10. Adquisicion de compafifas pequefias de BTL por grupos
economicos.

ALL. Productos Sustitutos.

A12. Informalidad en el sector BTL.

FA 1. Desarrollar paquetes de servicios de hajo costo para
atender a las micro y pequefias empresas. (F1, F2, F3, F5,
F6, F11, Ad4)

FA 2. Crear una alianza estratrégica con los proveedores
para hacer frente a la competencia. (F1, F2, F5, F11,A6, A7,
A8)

FA, 3. Promover la asociacion con otras empresas BTL, para
igualar el nivel de inversion de las empresas mas grandes del
mercado. (F1, F2, F4, F5, F11, A8, A6)

DA 1. Los directivos deberan de llevar talleres de publicidad.
(DL, A6, A7, A8)

DA 2. Realizar campafias de informacion a las micro y
pequefias empresas en las redes sociales para captar
nuevos clientes. (D1, D12, A4, A6)

Elahoracion Propia

Analizando la Matriz mostrada, se puede apreciar que se debe trabajar mas en

nuestras oportunidades que da el mercado apoyandonos en nuestras fortalezas.

7.2.2.2. Matriz PEYEA

La matriz de la posicién estratégica y la evaluacion de la accion (PEYEA es una

estrategia que combina factores internos y externos de la empresa. Los factores internos

son las fuerzas financieras [FF] y la ventaja competitiva [VC] y los factores externos son la

estabilidad del ambiente [EA] y la fuerza de la industria [FI]. Con esta herramienta se busca

identificar cual es la estrategia mas apropiada en relacion a los objetivos perseguidos.

Para poder llevar a cabo una matriz PEYEA se deberan seguir las siguientes

indicaciones:

1. Se debe seleccionar un conjunto de variables que incluyan la fuerza financiera (FF), la

ventaja competitiva (VC), la estabilidad del ambiente (EA) y la fuerza de la industria (FI).

2. Alos factores FF y Fl se les asignara un valor numérico de +1 (peor) a +6 (mejor) a cada

una de las variables. A los factores VC, EA se les asignara un valor numérico de —1

(mejor) —6 (peor) a cada una de las variables.
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3. Luego se debe calcular la calificacién promedio de FF, VC, EA, y Fl sumando los valores

dados a las variables de cada dimension y dividiéndolas entre la cantidad de variables

incluidas en la dimension respectiva.

4. Después se debe de colocar el promedio de FF, VC, EA, y Fl en el eje correspondiente

de la matriz PEYEA.

5. Sumar las dos calificaciones del eje X y anotar el punto resultante en X. Sumar las dos

calificaciones del eje Y. Anotar la interseccion del nuevo punto XY.

6. Trazar un vector direccional del origen de la matriz PEYEA por el nuevo punto de la

interseccién. Este vector revelara el tipo de la estrategia recomendable para la

organizacién agresiva, competitiva, defensiva o conservadora.

Cuadro 7.1: La Matriz PEYEA

Matriz Peyea

Fuerzas

Calificacion

Promedio

Fuerza Financiera

Liquidez

Capital de trabajo

Flujos de efectivo

| L | L

Facilidad para salir
del mercado

Ly

Riesgos implicitos
del negocio

Ventaja Competitiva

Participacion en el mercado

Calidad del producto

Ciclo de vida del producto

[ S S W

Lealtad de los clientes

|
(]

Control sobre los proveedores y distribuidores

14

Estabilidad del Ambiente

Tasa de inflacion

Variabilidad de la demanda

Escala de precios de productos competidores

b | b | b |

Barreras para entrar en el mercado

]
Ly

Presion competitiva

1
=,

Fuerza de la Industria

Potencial de crecimiento

(=3

Intensidad de capital

o+

Elaboracion Propia.

En el caso de la empresa Naranja Producciones S.A.C., se entrevistd a los directivos de la

empresa, para poder realizar la Matriz PEYEA.
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Conclusion:

El promedio para la EA: -15/5= -3

El promedio para la VC: -14/5=-2.8

El promedio para la Fl: 10/2=5

El promedio para la FF: 23/5= 4.6

El vector direccional: eje X: VC+FI= (-2.8)+5= 2.2
Y: EA+FF= (-3)+4.6= 1.6

Gréfico7.1: Matriz PEYEA de Naranja Producciones S.A.C.

Matriz PEYEA
FF
2 -
Conservador 1 Agresivo
VC T T 0 T T Fl
B 2 1 ) 1 2
-1 -
Defensivo -2 - Competitivo
EA

Elaboracion Propia.

La empresa Naranja Producciones S.A.C., deberia seguir una estrategia del tipo
agresiva. Esto significa que la empresa puede utilizar sus fortalezas internas para poder
aprovechar las oportunidades externas y superar sus debilidades internas y evitar
amenazas externas. De esta manera, la empresa podria utilizar las estrategias de
penetracion de mercado, el desarrollo de productos, la integracion hacia adelante,
integracién hacia atras, integracion horizontal, diversificacion en conglomerados, y

diversificacion concéntrica y diversificacion horizontal.
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7.2.2.3. Matriz Interna Externa

El sefior Fred David en su libro Concepto de administracion Estrategia dice que:
“La matriz Interna y Externa (IE) ubica las diversas divisiones de una empresa en un
esquema de nueve™®. Por otra parte, el sefior Fred David dice que: “La matriz IE es similar
a la matriz BCG, ya que ambas herramientas registran las divisiones de una empresa en
un diagrama esquematico; éste es el motivo por el que ambas se conocen como matrices

de cartera™’.

La matriz Interna y Externa se formula a partir de los puntajes ponderados del EFI,
el cual es el eje Xy los puntajes ponderados del EFE, el cual es el eje Y dentro de la matriz
IE.

Por otro lado, un puntaje ponderado de EFI de 1.0 a 1.99 representa una posicion
interna débil; un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera promedio, y un puntaje de 3.0 a 4.0 se
considera como fuerte. Por el lado del EFE, un puntaje total ponderado de 1.0 a 1.99 se

considera bajo; un puntaje de 2.0 a 2.99 se considera medio, y un puntaje de 3.0 a4.0 alto.

La matriz Interna y Externa se puede dividir en 3 regiones. En el siguiente gréfico,
se puede apreciar que en la primera regién de color celeste esta conformado por cuadrante
I, Il'y IV. Si alguna divisidn cae en esta region podriamos decir que esta en una posicion
de crecer y construir. Las estrategia a seguir serian las intensivas y las de integracion. La
segunda region de color verde esta conformada por los cuadrantes lll, V y VII. Si alguna
division cae en esta regibn podriamos decir que esta en una posicién de retener y
mantener. La estrategia seria la penetracion en el mercado y el desarrollo de productos.
La tercera region de color amarillo esta conformada por los cuadrantes VI, VIIl y IX. Si
alguna division cae en esta region podriamos decir que esta en una posicién de cosechar

o desinvertir. La estrategia seria la defensiva.

Bajo este modelo se llevd a cabo la matriz Interna y Externa de Naranja

Producciones S.A.C., la cual se puede apreciar en la siguiente tabla.

El valor considerado en el eje X es el promedio del puntaje ponderado de la matriz

EFI, el cual fue del 2.46. En el eje Y se ha considerado el valor promedio del puntaje

% David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.211
" David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.211
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ponderado de la matriz EFE, el cual fue de 2.91. Ambos puntajes ponderado son de las
matrices EFl y EFE de Naranja Producciones S.A.C. Con los puntajes ponderados se
puede concluir que la empresa se ubica en el cuadrante V, a la cual le corresponde la
posicion de retener y mantener, bajo la estrategia de penetracion en el mercado y el

desarrollo de productos.

Grafico 7.4: Matriz Interna y Externa (IE)

Puntaje Total Ponderado de EFI

Fuerte Promedio  Débil
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0al.99
4.0 3.0 2.0 1.0
Alto
3.0
3.0a4.0
Puntaje Total Ponderado de EFE ]
Media
2.0
2.0a2.99
Bajo
1.0
1.0a1.99

Fuente: David, Fred R. Concepto de administracién estratégica. 14 ed. México D.F.: Pearson Educacion, 2013.
Cap. 6.

Gréfico 7.5: Matriz IE de Naranja Producciones S.A.C.

PUNTAJE TOTAL PONDERADO EFI

Fuerte Medio Bajo
3.00a3.99 2.00a2.99 1.00a1.99

4.00 3.00 291 2,00 1.00
Alto
PUNTAJE TOTAL PONDERADO EFE 390399 349
2.46
Medio
2002299 5
Bajo
1002199 ;o

Elaboracion Propia.
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7.2.2.4. Matriz Boston Consulting Group

“Esta matriz toma en cuenta no solamente el indice de crecimiento de los productos,
sino también la participacién relativa que cada producto de la empresa tiene en un
Mercado™®

Esta matriz cuenta con dos ejes. El eje de las abscisas le corresponde a la
participacion relativa de mercado y el de las ordenadas le corresponde al crecimiento del

producto. La matriz BCG cuenta con cuatro cuadrantes, conformador por:

La estrella.- “Negocios o productos de alta participacion y de alto crecimiento”®.

b. Vaca.- “Negocios o productos de alta participacion y de bajo crecimiento”.

c. Interrogante.- “Unidades de negocios de baja participacion en mercados de alto
crecimiento”%1,

d. Perro.- “Negocios y productos de bajo crecimiento y baja participacion”1%2.

% ARELLANO, Rolando. Marketing, Enfoque para Americalatina. ler ed. México: Pearson autorizacion de México, 2010. P 336.

% KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary. Marketing, Version para Latinoamérica. 11ra ed. México D.F.: Pearson Educacion de
Meéxico, 2007. P. 42.

10 KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary. Marketing, Version para Latinoamérica. 11ra ed. México D.F.: Pearson Educacion de
Meéxico, 2007. P. 42.

101 KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary. Marketing, Version para Latinoamérica. 11ra ed. México D.F.: Pearson Educacion de
Meéxico, 2007. P. 42.

102 KOTLER, Philip. ARMSTRONG, Gary. Marketing, Version para Latinoamérica. 11ra ed. México D.F.: Pearson Educacion de
Meéxico, 2007. P. 42.
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llustracion 7.2: Matriz BCG para Naranja Producciones S.A.C.

Alta Media Baja

Alta 30%

Show infantiles
mediante la marca
Castillo Magico

— _—

= é?

S

Media 0%

© -6.53%,0.21(2016)

Activaciones BTL,
J; campaiias de nuevos

j M productos,
A -"-‘I endomarketing, carritos

snack, eventos
corporativos,
aniversarios y

Baja -30%

Elaboracion Propia.

Cuadro 7.5: Participacion de mercado

FCB Mayo 24
Circus Grey 11
Vayas 20
Roho 11
Boom 23
Naranja Producciones SAC 5

Elaboracion Propia.

Para poder desarrollar la Matriz BCG, hemos de trabajar con la participacion relativa
de la empresa comparada al lider. Por tal motivo, dividiremos 5 entre 24, lo cual nos dara

como resultado 0.21.
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llustracién 7.3: Matriz BCG

Participacion de Mercado BTL 2016

M Via Pablica Total de S/.
63,800,000 = 100%

M Via Publica de Naranja
Producciones S.A.Cde S/.
403,803 = 0.63%

Fuente: Elaboracién Propia

Matriz BCG de los servicios brindados por Naranja Producciones S.A.C..
La empresa Naranja Producciones S.A.C. cuenta con una participacion muy pequefia en
el mercado actual, a pesar que cada mes cuentan con mas clientes.

Dentro de la Matriz BCG podemos ubicar los siguientes servicios de la empresa.

Perro.- Consideramos que el servicio de BTL esta en el cuadrante del Perro porque la
participacion relativa del mercado de la empresa es de apenas el 0.21% y aunque el
crecimiento del mercado fue el 2% durante el 2016 ($/.725 millones), este no es tan alto
como en afos pasados, debido a que durante el 2015, hubo un descrecimiento de 4.7%
($/.711 millones). Este descenso se contrapone al crecimiento continuo que tuvo el sector
desde el 2012 hasta el 2014.

Otro servicio complementario a los shows y campafias BTL es el servicio de la
marca Dulcemania que posee Naranja Producciones S.A.C.. Este servicio consiste en el
alquiler de carritos snack a las empresas como son los carritos de pop corn, carritos de
algodon, carritos de hot dog, panchos, carritos de helados, carritos de raspadillas, chorizos,
manzanas acarameladas, entre otros. Estos carritos se decoran con la marca propia del
cliente. Es un mercado de alto crecimiento especialmente a finales del afio como son los
meses de noviembre y diciembre. Consideramos que este servicio también esta en el
cuadrante de la interrogante, porque es un mercado de alto crecimiento, pero cuentan con

una participacion casi nula, debido que recién han implementado este servicio. Debido a
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gue no se encuentra con datos sobre alquiler de carritos snacks, hemos elaborado el BCG

para este segmento bajo nuestra opinion cualitativa.

Estrella.- El mercado actual no cuenta con informacién cuantitativa de shows infantiles por
tal motivo hemos realizado este cuadrante mediante nuestra opinién a partir de lo
conversado con el duefio de la empresa; aunque se puede precisar que las ventas del 2017
la percepcion que tiene los duefios de Naranja Producciones S.A.C. es que han bajado la

ventas.

El servicio de la marca Castillo Magico de Naranja Producciones S.A.C. esta en el
cuadrante de la estrella porque la demanda y el crecimiento de este sector es alto y su

participacion ha ido creciendo afio a afio.

Evaluando esta matriz podriamos concluir que la empresa deberia implementar las
estrategias de penetracibn de mercados, desarrollo del mercado, de productos y

desinversion.

7.2.2.5. Matriz de la Gran Estrategia

La Matriz de la Gran estrategia (GE) ayudara a evaluar y definir las estrategias
apropiadas para la empresa. En esta matriz se pueden observar cuatro cuadrantes, en
donde se explica detalladamente cada una de las estrategias necesarias para poder llevar
a cabo una posicion competitiva fuerte o débil (eje horizontal) frente a un crecimiento rapido

o lento del mercado (eje vertical)
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Grafico 7.6: Matriz de la Gran Estrategia (GE)

Ripido crecimiento del mercado

CUADRANTE I CUADRANTEI
Deszarrollo de mercados Deszarrollo de mercados
Penetracion en el mercado Penetracion en el mercado
Desarrollo de producto Desarrollo de productos
Integracion horizontal Integracion vertical hacia adelante
Desposeimiento Integracion vertical hacia atras.
Liquidacion Integracion horizontal
Diversificacion concéntrica
POSICION POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
CUADRANTE IIT CUADRANTEIV
Atrincheramiento Diversificacon concéntrica
Diversificacion concéntrica Diversificacion honzontal
Diversificacion horizontal Diversificacion conglomerada
Diversificacion conglomerada |Aventura conjunta
Desposeimiento
Liquidacion

Lento crecimiento del mercado

Elaboracién Propia.

Analizando la tabla anterior, podemos inferir que la empresa Naranja Producciones
S.A.C. se ubica en el cuadrante | debido a que el crecimiento del mercado es rdpido como
se ha podido apreciar en los capitulos anteriores y ademas cuenta con una fuerte posicion
competitiva. Por tal motivo, se deberia llevar a cabo las estrategias de penetracion en el
mercado, el desarrollo del mercado y el desarrollo de servicios como lo ha estado haciendo
hasta el momento. Con estas estrategias Naranja Producciones S.A.C. debera buscar la
fidelizacién de sus actuales clientes, ademas, de poder lograr captar nuevos clientes en el
mercado actual y en nuevos mercados, como la atencién de las micro y pequefias

empresas.

7.3. Resumen de las Estrategias Formuladas

Se puede concluir que cada una de las matrices desarrolladas con anterioridad han
permitido la formulacion de un conjunto de estrategias que permitiran la consecucion de
los objetivos estratégicos que se ha planteado para la empresa Naranja Producciones
S.AC..
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En cada una de las matrices se ha podido determinar las siguientes estrategias:
Penetracion de mercados, desarrollo de mercado, desarrollo de productos, Integracion
hacia adelante, Integracion hacia atrds, Integracion horizontal, diversificacion en
conglomerados, diversificacion concéntrica, diversificacion horizontal, desinversién vy
diferenciacién relacionada. De todas las estrategias mencionadas, la estrategia

seleccionada ha sido la de penetracion de mercados.

Cuadro 7.6: Matriz de Resultados

Matriz de Resultados
ESTRATEGIAS PEYEA IE BCG GE TOTAL
Penetracion de mercados X X
Desarrollo de mercado
Desarrollo de productos
Integracion hacia adelante
Integracion hacia atras
Integracion horizontal
Diversificacion en conglomerados
Diversificacion concéntrica
Diversificacion horizontal
Desinversion X
Diferenciacion relacionada

(Sa]

XXX

X

XX XX |[X]X

X

XX XX XXX

RPN ININDIND BN

Elaboracion Propia.
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Capitulo VIII

8. Seleccidn de la Estrategia

En el capitulo anterior se desarroll6 un conjunto de estrategias para la empresa
Naranja Producciones S.A.C. para los préximos 4 afios. Estas estrategias se han basado
en las fortalezas y oportunidades que tiene la empresa para poder contrarrestar las
amenazas del entorno y para poder disminuir sus debilidades y poder lograr la mision que

se ha planteado a la empresa.

El sefior Fred David, en su libro Conceptos Administracién Estratégica nos dice que:
“El analisis y la seleccion de la estrategia intentan determinar los cursos alternativos de
accion que permitirdn a la empresa lograr su mision y objetivos”1%. Por tal motivo, es
importante un analisis minucioso para poder seleccionar una estrategia adecuada que nos
ayude a conseguir la mision y los objetivos planteados por la empresa. La eleccion de una
o0 varias alternativas de estrategias posibles tiene como propésito determinar las medias y
acciones mas adecuadas para que Naranja Producciones S.A.C. pueda conseguir sus

objetivos y su misién.

En este nuevo capitulo desarrollaremos el método de factores estratégicos claves,
el de los escenarios y la matriz de planeacion estratégica cuantitativa. Estas herramientas
nos permitirdn y ayudaran a seleccionar las acciones mas adecuadas para la empresa

Naranja Producciones S.A.C.

8.1. Métodos Factores Estratégicos Claves

Como se ha podido apreciar el capitulo 7 se ha dedicado al andlisis, creacion y
desarrollo de diferentes estrategias. Estas estrategias se formularon mediante el andlisis
del sector y de la empresa Naranja producciones S.A.C. para poder llevar a cabo las

estrategias mas apropiadas para la situacion actual de la empresa.

Sin embargo, las herramientas utilizadas para la formulacibn de estas nuevas
estrategias han generado un numero diferente de estas. Por tal motivo, se debera

seleccionar una de ellas en base a ciertos criterios que se desarrollardn a continuacion.

103 David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, 2003. p.196
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8.1.1. Criterios de seleccién

Las herramientas utilizadas como la estrategia del océano azul, la matriz PEYEA,
la matriz interna y externa, el BCG y la matriz de la Gran Estrategia han permitido la
formulacién de un conjunto de estrategias posibles, sin embargo, llevar a cabo todas las
estrategias formuladas por las diferentes matrices, podrian hacer que Naranja
Producciones S.A.C. no pueda implementar cada una de ellas de la mejor manera, es por
tal motivo, que se debera seleccionar las estrategias mas rentables para la empresa

mediante la elaboracién de la Matriz de Planeacion Estratégica Cuantitativa MPEC.

8.1.2. Matriz de seleccién

Para poder desarrollar la matriz de seleccién, debemos de identificar las estrategias
que han surgido durante el desarrollo de la matriz PEYEA, la matriz Interna y Externa, la
matriz BCG y la de la Gran Estrategia con los criterios de seleccion o los Factores
Principales de Exito (FPE) comunes a ellas. Luego se contabilizara el nimero de veces

gue se han repetido cada una de las estrategias en las matrices desarrolladas.

En la siguiente tabla se presentara la matriz de resultados, la cual cuenta con una
columna en donde se ubican todas las estrategias desarrolladas en las diferentes matrices
y una fila en donde se ubican cada uno de los modelos desarrollados. De esta manera
podremos escoger las tres estrategias con mayor impacto en cada una de las matrices

desarrolladas.

Como se puede observar las estrategias de penetracion de mercados, de desarrollo
de mercado y la de desarrollo de producto han sido las estrategias que se han repetido

mas veces en los diferentes modelos que se han desarrollado anteriormente.

Por otra parte, para desarrollar la Matriz de seleccién, se debera de determinar los
criterios de seleccion o los llamados Factores principales de éxito (FPE). Los sefiores
Peteraf Thompson y Stricklan Gamble en su libro Administracion Estratégica dicen que:
“Los factores principales de éxito (FPE) de una industria son los factores competitivos que
mas afectan la capacidad de sus miembros para prosperar en el mercado: los elementos
particulares de la estrategia, atributos del producto, recursos, competencias, capacidades

competitivas y logros comerciales que representan la diferencia entre un competidor fuerte
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y uno débil, y en ocasiones, entre pérdida y ganancia’®. Por tal motivo, se debera de
seleccionar los factores competitivos que las empresas deberan de tener para lograr el

éxito en el mercado de las empresas de BTL.

Ademas, los autores para poder elaborar las (FPE) El sefior Peteraf Thompson y
Stricklan Gamble en su libro Administracion Estratégica dicen que los factores basicos de
éxito se pueden obtener al realizarse tres preguntas. La primera pregunta que se debe de
realizar es: “; Con qué bases los compradores del producto de la industria eligen entre las
marcas competidoras de los vendedores? Es decir, ¢ cuales de los atributos del producto y
las caracteristicas del servicio son fundamentales?”1%. En esta pregunta las empresas
deben de analizar cudles son los atributos que los clientes buscan a la hora de escoger a
una empresa para que elabore las campanas de BTL. La segunda pregunta seria: “Por la
naturaleza de la rivalidad competitiva y de las fuerzas competitivas en el mercado. ¢Qué
recursos y capacidades competitivas necesita una empresa para tener éxito en el
mercado?"1%. Es decir, qué capacidades deberia tener las empresas de BTL para ser
competitivas en el mercado actual. Y la ultima pregunta seria: “; Qué deficiencias es casi
seguro que pongan a una empresa en una desventaja competitiva significativa?”1%’. Cual
serian las debilidades que deberian tener las empresas para estar en desventaja en
comparacion a la competencia. Contestando cada una de estas tres preguntas se podra

escoger los factores principales de éxitos del mercado.

En el cuadro 8.2 se analizara la matriz de seleccion.

104 THOMPSON, Peteraf y GAMBLE, Stricklan. Administracion Estratégica. 18va ed. México DF.: McGraw-Hill/Interamericana
Editores, 2012. p. 82
15 THOMPSON, Peteraf y GAMBLE, Stricklan. Administracion Estratégica. 18va ed. México DF.: McGraw-Hill/Interamericana
Editores, 2012. p. 83
106 THOMPSON, Peteraf y GAMBLE, Stricklan. Administracion Estratégica. 18va ed. México DF.: McGraw-Hill/Interamericana
Editores, 2012. p. 83
107 THOMPSON, Peteraf y GAMBLE, Stricklan. Administracion Estratégica. 18va ed. México DF.: McGraw-Hill/Interamericana
Editores, 2012. p. 83
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Cuadro 8.1: Matriz de seleccién

Matriz de seleccién
E1- E2:
Cr|ter|0§ de B Do . PP Desarrollo PP E3: Desarrollo PP
Seleccion de de Productos
de Mercado
Mercado
Participacion de 01 5 05 4 04 5 05
Mercado
Ventaja competitiva 0.2 5 1 5 1 5 1
Red de proveedores
de productos y 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
servicios
Costos 0.05 4 0.2 4 0.2 3 0.15
Precios 0.05 4 0.2 3 0.15 4 0.2
Equipo de
profesionales 0.2 4 0.8 4 0.8 4 0.8
creativos
Imagen Corporativa 0.1 5 0.5 4 0.4 4 0.4
Tiempo de entrega 0.05 4 0.2 4 0.2 4 0.2
Disponibilidad de 0.2 4 0.8 3 0.6 4 0.8
inversion.
Clasificacion de 1 39 44 35 3.95 37 4.25
Fortaleza General

Elaboracion Propia.

A continuacion, explicaremos cada uno de los criterios de seleccién:

Participacion de Mercado: En el mercado actual, las empresas Chirimoya BTL, FBC
Mayo y Grey Peru son las empresas con mayor participacion en el mercado segun el criterio
de Naranja Producciones S.A.C; por tal motivo nuestra empresa debe aumentar su
participacion actual que es de 0.63% para poder tener mayor facturacion, mayor presencia

en el mercado y ser mas conocido en el sector.

Ventaja Competitiva: En el mercado actual, las empresas Chirimoya BTL, FBC Mayo y
Grey Peru cuentan con area creativa y disefladores que pueden crear diferentes campafas
en el sector. Segun lo conversado con César Jaén Seminario de Naranja Producciones
S.A.C., empresas como Directv; s6lo contrata empresas creativas para la elaboracion de
sus campafas y contrata otras empresas productoras para la ejecucion de dichas
campafias; si alguna empresa productora le ofrece a Directv llevar acabo la creacion de
una activacion, esta empresa no lo permite debido a que se basa mucho a la experiencia
en la creacién de todo un breaf de campafia. Es por ello, que la ventaja competitiva es
importante porque de esa manera las empresas del sector escogen a sus proveedores.
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Red de proveedores de productos y servicios: La ejecucién de una idea creativa debe
estar sustentada con un staff de proveedores de productos y servicios que puedan llevar a
cabo en los tiempos requeridos, y bajo estrictas normas de calidad para el desarrollo e
implementacién de las campafias. Las empresas productoras, no cuentan con equipos e
implementos propios para llevar a cabo los eventos, es por tal motivo que subcontratan a
diferentes empresas que puedan proveer equipos de sonido, grupo electrégenos, luces,

entre otros.

Costos: Es muy importante tener costos competitivos a comparacion de las empresas del
sector, debido a que muchos clientes buscan un servicio de calidad prevalece siempre el
precio mas bajo a la hora de presentar una cotizacion. Un ejemplo muy claro se ve en el
sector publico, ya que muchas veces la empresa seleccionada para proveer algin servicio
a la institucién publica es el precio méas bajo entre los postores, por otra parte en el sector
privado también se ha observado, que muchas veces las areas de marketing, recursos
humanos y responsabilidad social; cuentan con un presupuesto fijo para la realizacion de
sus campanas y eventos; pero muchas veces Naranja Producciones S.A.C. ha tenido que

rechazar porque el margen de utilidad es muy bajo.

Precios: Se debe contar con un precio competitivo para la ejecucién de diferentes
proyectos, sin embargo este es uno de los factores a tener presente para contar con un

proveedor.

Equipo de profesionales creativos: Es un punto importante, ya que toda buena idea se
crea a partir de la colaboracién de cada una de las personas que se encuentran en el area
creativa. Muchas veces los clientes, contratan a la empresas de BTL por su staff y la por la
cantidad de campafias creadas por ellos. Muchas empresas del sector, entre ellas Circus

Grey, han ganado varios premios en el extranjero que respaldan su trabajo.

Imagen Corporativa: Este punto es un factor relevante debido a que una imagen
corporativa mala, afectaria el nombre de la empresa, servicios, proveedores y futuras

contrataciones.

Tiempo de entrega: El incumplimiento de la fecha pactada entre la empresa BTL y el
cliente puede terminar con la relacién comercial que estas empresas tengan. Es por eso

gue es muy importante cumplir con los tiempos pactados que se estipulan en los contratos
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firmados entre las partes. Es por eso que las empresas BTL deben de seleccionar de
manera cuidadosa a sus proveedores de productos y servicios, para que los tiempos

estipulados se cumplan con cabalidad.

Disponibilidad de Inversidon: Las empresas BTL muchas veces no cuentan con el capital
necesario para llevar a cabo una campafia. Por tal motivo, en algunas ocasiones no pueden
postular a una campafa que supere su capacidad financiera. En el caso de Naranja
Producciones S.A.C., en algunas ocasiones se asocia con otras empresas BTL para poder
llevar a cabo una activacion que este fuera de su alcance econémico, para no perder al

cliente.

Clasificacion de Fortaleza General: En este punto engloba los factores mas relevantes
gue una empresa puede tener en comparacion de sus competidores a la hora de conseguir

un cliente.

Como se puede observar la estrategia mas fuerte es la estrategia de Penetracion
de mercados. La empresa Naranja Producciones S.A.C. debera de poner mayor énfasis en

esta estrategia.

8.2. Métodos de Escenarios

El método de seleccion de escenarios sera Util a la hora de seleccionar la estrategia
gue la empresa debera de implementar. Este método busca determinar los distintos
escenarios que la empresa podria afrontar en el futuro. Estos escenarios se podran obtener
por medio de las matrices EFE y EFI realizadas en capitulos anteriores. Se debera de
contrastar cada una de las estrategias seleccionadas con los diferentes escenarios para

poder escoger la mejor estrategia a implementar en el futuro.

8.2.1. Descripcion de escenarios considerados

Para la elaboracién de los escenarios se tomara en consideracion los escenarios

optimistas, el conservador y el pesimista.

A continuacién sera una descripcion de cada uno de los escenarios ya

mencionados:
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Escenario Optimista del 2018 — 2021

Situacién econdmica.- La macroeconomia del Peri se mantiene en crecimiento
constante y en crecimiento con un PBI superior al 5% anual, y la confianza del sector
empresarial y de los consumidores se mantiene a la alza.

Politica y regulacidn.- Desburocratizacion de los permisos municipales para realizar
campanas y eventos en la via publica.

Grado de competencia.- Barreras de entrada fuertes, como nivel de inversion para
implementar las instalaciones y equipos para las empresas, alto nivel de capital de
trabajo para llevar a cabo camparfas de BTL de gran envergadura de BTL.

Mercado.- Incremento de la demanda por parte de las micro y pequefas empresas

para llevar a cabo campafias de BTL.

Escenario conservador del 2018 — 2021;

Situacién econdmica.- La macroeconomia del Pert se mantiene estable. El Banco
Central de Reserva (BCR), Julio Velarde, pronostica que el PBI del Peru: “...recorto
su estimado de crecimiento de la economia peruana de 4,2% a 4% para este 2018. El
anterior estimado fue proyectado en diciembre del 2017"1%®. “El Fondo Monetario
Internacional (FMI) elevé de 3,8% a 4% su estimado de crecimiento del Perl para este
afio en su ultimo informe de perspectivas de la economia mundial, publicado hoy; lo
cual esta en linea con las proyecciones oficiales del gobierno.”%,

Politica y regulacion.- Se mantiene la regularizacibn municipal igual hasta el
momento.

Grado de competencia.- Se mantiene la misma cantidad de empresas de BTL en el
mercado nacional. No varia significativamente el ingreso de nuevas empresas al
sector.

Mercado.- Las micros y pequefias empresas se mantienen sin aumentar la demanda
de los servicios de BTL de las empresas del sector. Las empresas publicas y privadas

mantienen el mismo nivel de demanda hasta el momento.

18BCR, BCR redujo su estimado de crecimiento del PBI para el 2018, En: Diario EI Comercio. [en linea]. PE. 2018. [citado 15 abril

2018]. Disponible en: https://elcomercio.pe/economia/peru/ber-recorto-estimado-crecimiento-pbi-2018-noticia-506747
109 EMI sube proyeccion de crecimiento de Perli a 4% para el 2018. En: Diario EI Comercio. [en linea]. PE. 2018. [citado 15 abril

2018]. Disponible en: https://elcomercio.pe/economia/peru/fmi-sube-proyeccion-crecimiento-peru-4-2018-noticia-491977
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Escenario pesimista del 2018 — 2021:

e Situacion econGmica.- La economia peruana desacelera y el PBI cae a sus peores
indices de los ultimos 10 afios. La confianza de los inversionistas se deteriora y las
inversiones emigran a otros paises de la region. La confianza del consumidor cae y
por consecuencia la demanda de productos y servicios disminuye. Las empresas dejan
de vender y a solicitar los servicios de las empresas de publicidad de ATL y BTL.

e Politica y regulacion.- La burocracia y los requisitos para permisos se elevan,
haciendo mas caro y complejo el poder realizar eventos y campafias en vias publicas.

e Grado de competencia.- Las barreras de ingreso se hacen mas féaciles y se
incrementa el nimero de empresas que ofrecen los servicios de BTL en el mercado
local. Las empresas mas grandes del sector empiezan a comprar a las empresas mas
pequenas.

e Mercado.- La demanda disminuye y el presupuesto de las empresas para campafas
BTL disminuye

8.2.2. Comparacidon de Estrategias con escenarios

Se compara las estrategias de penetracién de mercados, de desarrollo de mercados
y de desarrollo de productos con cada uno de los tres escenarios que se han analizado en
el punto anterior. En el siguiente cuadro se ha calificado las estrategias con muy

desfavorable, desfavorable, indiferente, favorable y muy favorable.

Cuadro 8.2: Comparacion de Estrategias con escenarios

. Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
Estrategias — —
Optimista Conservador Pesimista

E1: Penetracion Muy Favorable Favorable Desfavorable
de Mercado
E2: Desarrollo de Muy Favorable Favorable Muy desfavorable
Mercado
E3: Desarrolloo de Muy Favorable Indiferente Muy desfavorable
Producto

Elaboracion Propia.

Se puede concluir que en un escenario optimista la empresa podria implementar

cada una de las tres estrategias mencionadas anteriormente. Seria de gran impacto para
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la empresa el poder llevar a cabo estas estrategias para lograr incrementar su participacion
de mercado, como su posicionamiento y fidelizacion en el sector de BTL. En un escenario
conservador seria favorable la implementacion de la estrategia de penetracién de
mercados y el de desarrollo d de los mismos para seguir creciendo en el sector. En un
escenario pesimista la empresa deberia de tener cuidado de llevar a cabo las estrategias,
debido a que la inversion seria importante y en escenario pesimista, tal vez la empresa no

podria recuperar la inversion realizada.

8.3. Matriz de Planeacién Estratégica Cuantitativa MPEC

La MPEC es una herramienta que nos permitird escoger la mejor alternativa entre
las estrategias obtenidas por medio de las matrices EFE, EFI, del perfil competitivo,
FODA, PEYEA, BCG, IEy de la estrategia principal. Fred David en su libro Concepto de
administracién estratégica no dice que: “La MPEC es una herramienta que permite a los
estrategas evaluar alternativas de estrategias con objetividad, con base en los factores de
éxito critico, tanto externos como internos, identificados con anterioridad”'*°. Esta matriz
determina el atractivo de las estrategias para aprovechar o mejorar los factores éxitos

criticos externos e internos.

Para poder elaborar la MPEC se debe emplear las oportunidades y amenazas, asi
como de las fortalezas y debilidades del EFE y EFI en la columna izquierda de la MPEC.
También se deben de emplear los valores obtenidos en el EFE y el EFI. En la fila superior
estara conformada por las estrategias factibles obtenidas en las matrices explicadas
anteriormente. Luego se determinaran los puntajes de atraccion. El rango de los puntajes
de atraccién son de 1 = sin atractivo, 2 = algo atractivo, 3 = mas o0 menos atractivoy 4 =
muy atractivo. Se debe de multiplicar los valores con los puntajes del grado de atraccion
en cada columna. Se suma los puntajes totales del grado de atraccién de cada columna de
estrategias de la MPEC. La suma de los puntajes totales del grado de atraccion muestra
cudl estrategia es mas atractiva en cada serie de alternativas. Los puntajes altos indican
estrategias més atractivas, considerando todos los factores externos e internos relevantes

gue pudieran afectar las decisiones estratégicas.

110 David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Pearson Educacion, 2003. p.216
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En el caso de Naranja Producciones S.A.C. se puede apreciar que la estrategia
mas atractiva seria la estrategia de Penetracion de Mercado con 7.02 seguida por

desarrollo de mercado y desarrollo de producto con 6.48 y 6.285 respectivamente.
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Cuadro 8.3: MPEC

La matriz de la planeacién estratégica cuantitativa (MPEC)
Factores claves
E1l: Penetracién E2: Desarrollo E3: Desarrollo
Pese de Mercado [ de Mercado [P de Productos P

Oportunidades
O1. La creacién de nuevos puesto de trabajo
por medio la inversién publica y privada en el 0.015 4 0.06 3 0.045 3 0.045
Pera.
0O2. Descentralizar Proinversion para ofrecer
asistencia tecnica y fortalecer las capacidades 0.02 3 0.06 3 0.06 3 0.06
de los Gobiernos Regionales.
0O3. Se eliminé el Sistema Nacional de Inversiéon
Publica (SNIP) y se cred del nuevo sistema 0.02 4 0.08 3 0.06 3 0.06
Invierte.pe
O4. Las ventas en los centros comerciales en el
PerG subiran entre el 6% y el 0.020 3 0.06 3 0.06 3 0.06
9% durante el 2018.
O5. La confianza del consumidor para Lima
Metropolitana durante el mes de enero del 2018 | 0.015 4 0.06 4 0.06 3 0.045
ha subido.
O6. La modernizacién de la Policia Nacional, la
adecuada gestion de los recursos, como las 0.015 4 0.06 4 0.06 4 0.06
alianzas con los municipio
O7. En temas de seguridad, el Gobierno piensa
segwr.con el plan de~recom.pensas, los mega 0.150 4 0.6 4 0.6 4 0.6
operativos, la campafia Barrio seguro y con
programas de prevencion.
os. E,I Eeru encat?eza e[ r.ankmg de confianza 0.040 4 0.16 4 0.16 a 0.16
econémica en Latinoamérica.
09. En el perlc_)do 207_-_2018, contaran con 9 0.200 3 0.6 4 0.8 a 0.8
centro comerciales adicionales.
01_0. El tipo d,e_camblo tiene una tendencia a la 0.020 3 0.06 3 0.06 3 0.06
baja en los préximos meses
O11.Crecimiento de las inversiones en BTL por 0.100 3 03 3 0.3 4 0.4
parte de las empresas.
0O12. Surgimiento de los consumidores verdes. 0.015 3 0.045 3 0.045 3 0.045
O13. El marketing verde como nueva tendencia. | 0.030 3 0.09 3 0.09 3 0.09
014._ I_EI uso del internet como medio para hacer 0.050 4 0.2 3 0.15 3 0.15
publicidad.
0O15. Desarrollo de redes sociales. 0.050 4 0.2 3 0.15 3 0.15

Amenazas
Al. Efecto Odebrecht en la economia peruana.
0.010 3 0.03 3 0.03 3 0.03

A2. Incremento de la inflacién en los uGltimos
meses. 0.010 3 0.03 2 0.02 2 0.02
A3. _Con_fllcto entre el Poder Ejecutivo y el Poder 0.010 3 0.03 3 0.03 3 0.03
Legislativo.
A4.La inversion publica habria caido 12% en
marzo por problemas politicos 0.010 4 0.04 4 0.04 3 0.03
A5. Desaceleracion de la economia nacional
durante el 2017. 0.020 4 0.08 3 0.06 3 0.06
A6. Existen actualmente 17 empresas de BTL
conocidas en el Pera. 0.020 4 0.08 2 0.04 4 0.08
A7. Concentracion de clientes por parte de unas
pocas empresas de BTL. 0.020 4 0.08 2 0.04 3 0.06
la compra de su competencia.
A8. Existencia de empresas de BTL extranjeras 0.010 4 0.04 > 0.02 3 0.03
en el mercado local.
A9. Minima demanda en realizacion de
campafias BTL en la mayoria de regiones del 0.020 3 0.06 2 0.04 2 0.04
pais.
A10. Adquisiciéon de ctanjpanlas pequefias de 0.010 0.03 0.03 2 0.02
BTL por grupos econémicos.
All. Productos Sustitutos. 0.050 3 0.15 3 0.15 3 0.15
Al2. Informalidad en el sector BTL. 0.050 3 0.15 3 0.15 2 0.1

Elaboracion Propia.
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Cuadro 8.4: Grado de atracciéon

Fortalezas

F1. Know How de los Directivos 0.100 a4 0.4 4 0.4 4 0.4
F2. Cartera amplia de proveedores 0.100 4 0.4 4 0.4 2 0.2
F3. Precios mas bajos que la competencia. 0.040 3 0.12 4 0.16 3 0.12
F4. Experiencia en el sector publico. 0.030 3 0.09 2 0.06 2 0.06
F5. Equipo de profesionales con experiencia en
camparias BTL. 0.100 4 0.4 4 0.4 4 0.4
F6. Cuentan con una gran variedad de
disfraces, mufiecos y vestuario para los 0.025 4 0.1 2 0.05 3 0.075
F7. Cuentahcon una amplia red de contactos de
empresas en el sector publico 0.025 4 0.1 3 0.075 3 0.075
F8. Cuentan con buenas relaciones comerciales
con diferentes agencias BTL con las cuales 0.025 4 0.1 3 0.075 3 0.075
realizan campafas en conjunto.
F9. El crecimiento ha sido con capital propio,
sostenido y sin deudas con terceros. 0.025 4 0.1 3 0.075 3 0.075
F10. Asociacion Estratégica con Mangosta
Producciones. 0.020 3 0.06 2 0.04 2 0.04
F11. Cuentan con fortaleza financiera.

0.020 4 0.08 3 0.06 2 0.04

Debilidades

D1. No cuenta con area Creativa. 0.040 4 0.16 4 0.16 4 0.16
D2. No cuenta con el capital necesario para
campafias de gran envergadura. 0.040 4 0.16 4 0.16 4 0.16
D3. Los puestos no cuenta con un manual de
funciones. 0.025 3 0.075 3 0.075 3 0.075
D4. No hay comunicacién ni conocimiento de la
Mision, Vision y valores de la empresa 0.030 3 0.09 3 0.09 3 0.09
D.5 Duplicidad de funciones entre las areas.

0.030 3 0.09 3 0.09 3 0.09
D6 Falta de puntualidad por parte del staff en la
oficina y eventos. 0.025 3 0.075 3 0.075 3 0.075
D7. No tiene clasificada la informacion de los
clientes. 0.025 3 0.075 2 0.05 2 0.05
D8. Difraces y vestuarios de los eventos no
estan catalogados. 0.025 2 0.05 2 0.05 2 0.05
D9. Falta de inventario preventivo de los activos
de la empresa. 0.025 3 0.075 2 0.05 2 0.05
D10. No se firman contratos cuando la empresa
Naranja Producciones S.A.C., es subcontratada | 0.025 3 0.075 3 0.075 3 0.075
por otra agencia de BTL.
D11. El inventario de los activos esta
desactualizado. 0.025 3 0.075 3 0.075 3 0.075
D12. Pagina Web de Naranja Producciones
desactualizada. 0.020 3 0.06 3 0.06 2 0.04
D13. La empresa esta desorganizada
internamente. 0.020 4 0.08 2 0.04 2 0.04
D14. No cuentan con una diferenciaciéon
sustancial con respecto a la competencia. 0.025 3 0.075 3 0.075 2 0.05
D15. No son muy conocidos en el sector. 0.025 4 0.1 2 0.05 2 0.05
D16. No cuentan con un elemento diferenciador
de valor. 0.010 4 0.04 2 0.02 2 0.02
D17. No cuentan con una estrategia de
marketing digital agresiva. 0.050 4 0.2 2 0.1 2 0.1
D181 N_o cuentan con procesos alineados al 0.020 4 0.08 > 0.04 2 0.04
crecimiento de la empresa.

Suma del puntaje total del grado de atraccion
(SPTA) 1.995 7.02 6.48 6.285

Elaboracion Propia.
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8.4. Descripcion de estrategia seleccionada

La estrategia seleccionada es la de penetracion de mercados, la cual consiste en
incrementar la participacion de la empresa en los productos y servicios actuales, haciendo
gue los clientes compren mas productos, atrayéndolos de la competenciay también hacer
lo mismo con los clientes potenciales. El sefior Fred David nos dice que “Una estrategia de
penetracion en el mercado intenta aumentar la participacion de los productos o servicios
presentes en los mercados actuales a través de mayores esfuerzos de mercadotecnia”!?,
Para poder realizar esta estrategia la empresa deber4d de aumentar el namero de
vendedores, aumentar el presupuesto en publicidad, realizar promociones o aumentar las

actividades publicitarias.

8.5. Descripcidn de estrategia contingente

La estrategia de contingencia para la empresa Naranja Producciones S.A.C. seria
la de desarrollo de mercados. El sefior Fred David nos dice que “El desarrollo de mercados
implica la introduccion de los productos o servicios presentes en nuevas areas
geograficas™!?, De esta manera, la empresa busca nuevos mercados para vender sus

productos y servicios.

El sefior Fred David nos dice que “La penetracion en el mercado y el desarrollo de
mercados y de productos se denomina en ocasiones estrategias intensivas porque exigen
la realizacion de esfuerzos intensivos para mejorar la posicion competitiva de una empresa
en relacion con los productos existentes”. Esto quiere decir que se debera invertir mas en
recursos para poder llevar a cabo estas estrategias y a la vez buscar nuevos clientes como

micros y pequefas empresas.

Para Naranja Producciones S.A.C., la estrategia de integracion no es considerada
porque los duefios de la empresa no tienen visto integrarse con sus proveedores y menos
con sus clientes a un corto plazo. De igual manera, la estrategia de diversificacion, no esta
observada porque la empresa trabaja en un area muy especifica y especializada que es
el BTL.

111 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.165
112 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Pearson Educacidn, p.165
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9.

Capitulo IX

Implantacion de la Estrategia

Con la finalidad de poder implementar la estrategia seleccionada, utilizaremos el
Cuadro de Mando Integral (CMI), conocido también como Balanced Scorecard (BSC), el
cual transforma la visibn y estrategia de la empresa en un conjunto de objetivos e
indicadores organizados en 4 perspectivas diferentes: Finanzas, Clientes, Procesos

internos y Formacion y crecimiento.

Gréfico 9.1: Indicadores del Balanced Scorecard

Finanzas Clientes

¢ Rendimiento sobre las * Satisfaccion
inversiones ¢ Retencion
* Valor ailadido * Cuota de mercado

Procesos Formacion y
Internos Crecimiento

* Calidad * Satisfaccion de los

* Tiempos de respuesta empleados

« Coste ¢ Disponibilidad de los
Sistemas de

* Introduccion nuevos o
lnfouna( 10N

productos

Fuente:http://www.cmigestion.es/2012/cuadro-de-mando-integral/el-cuadro-de-mando-integral-i-que-es-y-

para-que-sirve/

Las cuatro perspectivas del Balanced Scorecard permitiran un equilibrio entre los
objetivos de corto y largo plazo, entre los resultados antes y después de la ejecucion de
los propésitos, obteniendo de esta manera una estrategia integrada.
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Tal como lo menciona Robert Kaplan y David P Norton en su libro, “el Cuadro de Mando
Integral debe ser utilizado como un sistema de comunicacién, de informacion y

formacién”13

a. Perspectiva Financiera: los indicadores financieros son importantes para la empresa,
ya que resumen las consecuencias econémicas. Las medidas de actuacioén financiera
indican si la estrategia de una empresa, la practica y ejecucion contribuyen a una
mejora minima indispensable. Los objetivos financieros se basan en la rentabilidad,
ventas o la generacion de clash flow.

b. Perspectiva del cliente: los indicadores fundamentales incluyen la satisfaccién del
cliente, retencion del cliente, adquisicion de nuevos clientes, rentabilidad de los
clientes, entre otros. Asimismo, la perspectiva de los clientes permite que los directivos
propongan nuevas estrategias basadas en el mercado que es mas competitivo hoy en
dia.

c. Perspectiva del proceso interno: la habilidad de muchas empresas en gestionar
procesos exitosos que no entorpezcan a los procesos de la organizacion y hace ver
que los directivos busquen gestionar las operaciones ya existentes de una forma
eficiente, consistente y tangible.

d. Perspectiva de formacion y crecimiento: Esta perspectiva busca, en tiempo real,
una informacion fiable e importante para los clientes y los principales procesos internos
que, a su vez, faciliten a los empleados una busqueda de prontas respuestas para

decisiones de cada dia.

9.1. Mapa de la Estrategia

El mapa de la estrategia representa el modelo que sigue la empresa para cumplir
con un objetivo estratégico. Para ello, se utilizan perspectivas, objetivos y relaciones causa-
efecto. Los mapas estratégicos representan la conversion de los activos intangibles en

resultados tangibles.

113 Kaplan Robert y Norton David. Cuadro de Mando Integral. Pag 39
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9.2. Objetivos especificos segun el mapa de la estrategia

Analizando el mapa estratégico con mayor detalle podremos definir los objetivos
estratégicos, conocidos también como especificos, al igual que sus indicadores, metas,

iniciativas y area responsable, tal como se puede apreciar en el cuadro 9.2
9.3. Indicadores para cada uno de los objetivos especificos

Los indicadores son herramientas que permitiran medir los objetivos. Estos
indicadores son observables y medibles, los cuales mediran las variaciones que puedan

suceder. Debe haber como minimo un indicador para cada objetivo, el cual debe estar

debidamente enfocado, ser claro y especifico.
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Grafico 9.2: Mapa estratégico de Naranja Producciones S.A.C

MAPA ESTRATEGICO

Optimizacion del valor para el accionista

PERSPECTIVA Incrementar
participacion del Incrementar la
FINANCIERA mercado Rentabilidad del ROA
— — . —
PERSPECTIVA
Contar con un
. .. Implementar
equipo . . Desarrollar servicio .
experimentado Orientar al cliente post venta alianzas

DEL CLIENTE “ ° ¢ ategics

en BTL estrategicas

—<__|—
PERSPECTIVA Implementar el Implementar Desarrollar Cultura Mejorar el soporte fisico y Implementar Software de
DE PROCESOS drea creativa tecnologia Organizacional actividades geslion y procesos
INTERNOS \‘ — “ -
PERSPECTIVA . -
Impl:cmel.ltal Desarrollar Mejorar Base de . .
motivacion age . (JziPElL'Ilél'l‘ El] pCTS()ﬂ'ﬁl]

DE CRECIMIENTO Responsabilidad Social Datos

laboral
Y APRENDIZAJE

Elaboracion Propia.
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9.4. Metas para cada uno de los objetivos especificos

Las metas son los valores que deben de alcanzar los indicadores en un periodo
determinado. Los sefiores Robert S. Kaplan y David P. Norton en su libro Cuadro de mando
Integral dice que: “Los directivos deben fijar unas metas ambiciosas para indicadores que
todos los empleados puedan aceptar y hacer suyas. Las interrelaciones de causa-efecto
en el cuadro de mando ayudan a identificar los inductores criticos que permitiran una
actuacion decisiva en importantes indicadores del resultado, especialmente en los
financieros y del cliente”!!4. De esta manera, se deberan de implementar metas ambiciosas

para lograr los indicadores planteados.

9.5. Iniciativas (acciones allevar a cabo para cada uno de los objetivos

especificos)

Después de desarrollar las metas para los indicadores, los directivos de las
empresas deben de analizar si las iniciativas actuales permitiran alcanzar las metas o si
seré necesario crear nuevas iniciativas. Los sefiores Robert S. Kaplan y David P. Norton
en su libro Cuadro de mando Integral dice que: “Los directivos identifican las iniciativas que

aportan sinergias a los objetivos estratégicos de otras unidades de negocio”!*®.

114 KAPLAN, Robert S. y NORTON, David P. Cuadro de Mando Integral. 2da ed. Barcelona: Ediciones Gestion 2000, 2002. p.238.
115 KAPLAN, Robert S. y NORTON, David P. Cuadro de Mando Integral. 2da ed. Barcelona: Ediciones Gestion 2000, 2002. p.240
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Cuadro 9.1: Objetivos, indicadores, metas,

perspectivas del mapa estratégico

iniciativas y responsables para las

Meta | Meta | Meta | Meta
. . . : pys 2017 PN r
Perspectiva Objetivo Estratégico Indicador Aiio Base 2017 2018 | 2010 | 2020 | 2021 Inmiciativa Estratégica Responsable
Incrementar Variacién de % Implementar plan:
participacion de . b |e=15% 17% 18% | 19% | 20% |consolidar la empresa, | Gerencia Comercial
crecimiento ventas - . e
PERSPECTIVA  |mercado Area Creativa, prestigio
FINANCIERA
Incrementar la Variacion % ) ) ) ) . |Invertir en nuevos .
. . »=30% 30% 33% 35% 38% . G General
Rentabilidad ROA utilidades ’ ’ ’ o ® lactivos crenca Lener
. #Nimero de . .
it tar Al . . Parti FeriaE . .
CEMENTAr AUANZES | Afanzas 1 feria al afio 1 1 1 _c1p.ar EHTEAENON Gerencia Comercial
Estratégicas . . Marketing
Estratégicas al afio
o
PERSPECTIVADEL| . . o COMEEDS o695 ey aluacis . .
_ Orientacion al chiente  |cerrados/cotizacion| | 695 eventos 725 753 798 813 Evaluacion de la Base Gerencia Comercial
CLIENTE . afio base de Datos
es enviadas
5=80% visitas enl Creacion de encuestas
.. # visitas Post e . ccar ) _ |de calidad de servicios, | Produccion General
Servicio de Post venta |, comparacion afio| 33% 35% | 68% 79% |. .
Venta b informe después del de Eventos
ase servicio
Soporte Fisico v »=20 Evaluacion v registr .
oporte Hsico y #Proveedores i 15 16 18 20 VALACION YIEEEI0 €1 | e rencia General
Actividades proveedores base de datos
Rechut:
. “Colaboradores del eciitar a .
Implementacion Area |, . . coordinador para el drea .
. area creativa 1 creativo 1 . Gerencia General
Creativa . creativa con cartera de
durante el afio .
clientes
. #Asistentea del .
Fortalecer el Area Fsisten E:a_ . Reclutar a dos asistentes| . .
. drea creativa 2 asistentes 1 1 . Gerencia Comercial
Creativa durante e afio creativos
PERSPECTIVA DE
PROCESOS Renovar equipos Renovar los equipos
INTERNOS i6 #Equi 5 aflos y i ; ;
[mplem_er}tacmn #Equipos cada s aios y ) para poder implementar Gerencia Comercial
Tecnologica Renovados mantenimiento los nuevos programas
cada 1 afio (Adobe v Photoshop)
. E ta de Clim: Premiacion al mej . .
Cultura Organizacional nieuesta de 21 encuesta 1 Femacion a mejor Gerencia Comercial
Laboral trabajador.
Implementar un Adauisicien v Implementar un
Software de Gestion v |, gusicion 3 >=1 compra 1 software para gestion Gerencia General
* |#Actualizaciones LT
Procesos administrativa
4R euni d Realizacion de
Integracion v Fiemmones ce . actividades de . .
. . Integracion 2 veces al afio 2 2 2 2 . .. . Gerencia Comercial
Motivacion Laboral . integracion cada seis
fuera del trabajo =
meses
) .. Creacion de un plan de
0/
Meiorar Ia Base d dolmplemmtamon ol CRM (base de datos,
MVejorar 1 base de € . Junio de 2018 pe.-_ chentes, fechas Gerencia Comercial
Datos Gestion mentacion imporiantes. orincivales
informacion P - e
clientes)
PERSPECTIVA DE
CRECIMIENTO Y 4Capacitaciones Capacitar al personal en
APRENDIZAJE  |Capacitacién Personal ;1_ a]?eres 1 Taller 1 desarrollo de eventos Gerencia Comercial
) corporativos
Capacitacion a #Capacitaciones en Capacitar al Gerente .
. i 1 Taller 1 General y Gerente Gerencia General
Gerencia Branding ; .
= Comercial en Branding

Elaboracion Propia.
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9.5.1. Estrategias

Las estrategias son acciones que se planifican para poder lograr en un determinado
tiempo un conjunto de objetivos. Los sefiores Robert S. Kaplan y David P. Norton en su
libro Cuadro de mando Integral dicen que: “La estrategia planeada, aunque se haya iniciado
con la mejor de las intenciones y con la mejor informacion disponible, puede que ya no sea
apropiada o valida para las condiciones actuales”*¢. Por tal motivo, se debe de llevar a

cabo un feedback para poder replantear las estrategias.

9.5.2. Programas

El programa sera el plan que la empresa disefiard de manera exclusiva y Unica para

llevar a cabo un proyecto dentro de la empresa.

9.5.3. Politicas

Son lineamientos que guiaran el accionar de las personas para poder llevar a cabo

las estrategias.

9.5.4. Reglas

Es una normativa que indicara al colaborador de la empresa que es lo que puede o

no puede hacer.

9.5.5. Procedimiento

Es una serie de procesos o0 acciones que la empresa deberd llevar a cabo para

terminar una tarea.

9.6. Responsable de cada una de las iniciativas

116 KAPLAN, Robert S. y NORTON, David P. Cuadro de Mando Integral. 2da ed. Barcelona: Ediciones Gestidn 2000, 2002. p.263
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Con la finalidad de poder definir el area responsable de implementar cada una de
las iniciativas que se han definido para Naranja Producciones S.A.C. durante el periodo
2018 — 2021 se ha elaborado un cuadro con el area asignada.

9.7. Presupuesto de cada una de las iniciativas

A continuacién detallamos el presupuesto que se tiene asignado para cada una de

las iniciativas para los proximos 5 afios.
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Cuadro 9.2: Presupuesto para las iniciativas del mapa estratégico

Reclutar a un coordinador del
area creativa con cartera de

Iniciativas 2018 2019 2020 2021
Realizar actividades de
integracion cada sies meses,
para fortalecer el compromiso de 1050 750 750 750
los colaboradores con la
empresa.
*Alr_nuerzo de integracion fuera de -400 -400 -400 -400
oficina
*Sorteo de regalos -350 -350 -350 -350
*Premiacion al mejor trabajador -300

Capacitar al Gerente General y al
Gerente Comercial

1460

R , . 42,510 42,510 42,510 44,510
clientes. Sueldo fijo méas
comision (2%*camparfia)
*Sueldo Anual - 42,510 42,510 42,510 42,510
*Incremento del sueldo - 2,518

*Capacitar en Branding a los dos
erentes

Capacitacion al personal en
el desarrollo de eventos
corporativos

- 1,460

2500

*Capacitacion para dos personas

- 2,500

Participar en Feria Expo Marketing

4,000

4,000

4,000

*Participar en Feria Expo Marketing

Reclutamiento y seleccion de un
nuevo Asistente de Produccion

4,000

4,000

4,000

Renovar los equipos para poder
implementar los programas de

L o 17,626 17,626 17,626 40,288
con especializacion en
Marketing
*Sueldo Anual creativo 1 - 17,626 17,626 17,626 17,626
*Incremento del sueldo - - - 2,518
*Sueldo Anual creativo 2 17,626
*Incremento del sueldo - 2,518

Implementar un plan de CRM
(base de datos clientes, fechas
importantes, de numero de

600

600

disefio como Adobe lllustrator y 10,900 500 500 500
Photoshop

*Renovar 4 laptops - 8,400

*Renovar 2 computadora escritorio |- 2,000

Mantenimiento anual - 500 500 500 500

600

600

*Nuevo programa

Implementar una base de datos
de proveedores

600

60

600

60

600

60

600

60

*Nuevo programa

Implementar la oficina con
nuevos modulares.

60

8,000

60

60

60

*Muebles, sillas, estantes

Implementar un software de

- 8,000

Gestion Administrativa 5,854
Software - 5,854
TOTAL S/. 90,560 | S/. 48,420 | S/. 66,046 | S/. 90,708

Elaboracion Propia

S/. 295,734
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9.8. Cronograma de cada una de las iniciativas

Con la finalidad de poder describir las iniciativas asociadas durante un periodo de
tiempo, tomaremos como unidad de medida periodos trimestrales durante un lapso de 5
afos (2018 al 2021).

Adicionalmente, para una rapida identificacibn de las iniciativas durante este
periodo de tiempo (2018- 2021) se han aplicado colores distintos entre cada uno de las

iniciativas.
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Cuadro 9.3: Cronograma de implementacion de las iniciativas del mapa estratégico para Naranja Producciones S.A.C.

2018

2019

2020

2021

Iniciativas

Realizar actividades de integracion cada sies
meses, para fortalecer el compromiso de los colaboradores con la empresa.

Premiacion al mejor trabajador

Reclutar a un coordinador del drea creativa con cartera de clientes.

Capacitar al Gerente General y a Gerente Comercial

Capacitacion al personal en el desarrollo de eventos corporativos

Participar en Feria Expo Marketing

Reclutamiento y seleccion de un nuevo Asistente de Produccion con especializacion en
Marketing

Renovar los equipos para poder implementar los programas de disefio como Adobe
lIlustrator y Photoshop

Implementar un plan de CRM (base de datos clientes, fechas importantes, de numero de
ventas)

Implementar una base de datos de proveedores

Implementar [a oficina con nuevos modulares.

Implementar un software de Gestion Administrativa

Elaboracion Propia
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Capitulo X

10. Evaluacioén

El sefior Fred David nos dice que: “La evaluacion estratégica es esencial para tener
la seguridad de que los objetivos establecidos se logren™’. Sin esta evaluaciéon no se
podra saber si los objetivos se van a lograr. En el presente capitulo se analizara si la
estrategia planteada es viable para Naranja Producciones S.A.C. También sostiene que:
“La evaluacion de la estrategia es importante porque las empresas enfrentan ambientes
dindmicos donde los factores externos e internos cambian a menudo de manera rapida y

drastica”!8, Por tal motivo, es importante la evaluaciéon de la estrategia desarrollada.

10.1 Evaluacién Cualitativa

Asi mismo, afirma al respeto que: “(...) la evaluacion de la estrategia debe tener un
enfoque tanto a largo como a corto plazo™!®. De esta manera, se sabra si la estrategia

seleccionada es la adecuada para el logro por los objetivos.

10.1.1. Criterios de Evaluacion

Del mismo modo, Fred David nos dice que: “Las actividades de evaluacion de la
estrategia se deben realizar en forma continua, mas que al final de periodos especificos de

tiempo o justo después de que los problemas ocurran™?.

Ademas, expresa que: “Richard Rumelt ofrecié cuatro criterios para evaluar una
estrategia: la congruencia, la concordancia, la viabilidad y la ventaja”'?!. Estos criterios

permitirdn evaluar la estrategia planteada anteriormente.

Por otra parte, expone que: “(...) la congruencia y la ventaja se basan sobre todo
en la evaluacién externa de una empresa, mientras que la concordancia y la viabilidad se

basan principalmente en una evaluacién interna™?2,

17 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion,. p.300
118 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.300
119 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Perason Educacion, p.300
120 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Pearson Educacion, p.304
121 David, Fred. (2003) Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Pearson Educacion, p.300
122 David, Fred. Conceptos de Administracion Estratégica. 9na ed. México DF.: Pearson Educacion, 2003. p.300
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10.1.2. Comparacion de la estrategia con los criterios

A continuacién analizaremos la estrategia planteada con cada uno de los criterios

desarrollados por Richard Rumelt:

Congruencia: En las empresas las estrategias no deben tener metas incongruentes
con las politicas y reglamentos de la empresa. Por tal motivo, la empresa Naranja
Producciones S.A.C. no debe desarrollar metras o estrategias que incumplan con sus
politicas y reglamentos internos que cuestionen la implementacion de estas. Si existe
alguna congruencia se deberd revisar la viabilidad de las estrategias y sus metas. La
estrategia que se ha planteado para que la empresa pueda lograr los objetivos
estratégicos desarrollados esta en concordancia con las politicas y con la misién y

visién de Naranja Producciones S.A.C..

Concordancia: Las estrategias se deben adaptar a las tendencias del ambiente
externo y a cambios importantes que suceden en el entorno. Las tendencias que se
tomaran en cuenta son las analizadas y desarrolladas durante el capitulo IV. Por tal
motivo, la estrategia planteada para Naranja Producciones esta en concordancia con

las tendencias del ambiente externo que se analizaron anteriormente.

Viabilidad: En este punto la empresa analizara si la estrategia considerada es viable
con los recursos humanos, fisicos y financieros con los cuales cuenta. Por tal motivo,
la empresa Naranja Producciones S.A.C. debera de analizar si cuenta con los recursos
para poder desarrollar la estrategia planteada. Como se analizé anteriormente, en el
ciclo de vida del producto, la empresa se encuentra en una etapa de crecimiento, en
donde debera de invertir en recursos necesarios para poder seguir creciendo sin

comprometer la viabilidad del negocio.

Ventaja: La estrategia debe crear y mantener una ventaja competitiva en un mercado
determinado. Las ventajas competitivas son el resultado de tres aspectos: recursos,
habilidades y posicion. De esta manera, la estrategia de penetracion de mercados
desarrollada para Naranja Producciones S.A.C. crearda una ventaja competitiva en

comparacion a la competencia.
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10.2. Evaluacion Financiera de la Estrategia

Una manera de calcular la utilidad de una empresa es por medio de la ganancia por
accion (GPA), la cual refleja la ganancia obtenida por cada accion durante el periodo. Por
otra parte, el maximizar las utilidades de la empresa no significa que el precio de las
acciones vaya a incrementar. Lawrence Gitman afirma que: “(...) ¢maximizar las utilidades
trae consigo el precio més alto posible de las acciones? Con frecuencia la respuesta es

“NQ”, por lo menos a causa de tres razones™?:

e Tiempo.- Al respecto sostiene que: “(...) la recepcion de fondos mas rapida es
preferible que una mas tardia”'?*.

e Flujo de efectivo. -Sobre este aspecto expresa que: “Las utilidades no
necesariamente generan flujos de efectivo disponibles para los accionistas. No hay
garantia de que el consejo directivo incremente los dividendos cuando las utilidades
aumentan”?,

e Riesgos. - En este sentido nos dice que: “El hecho de maximizar las utilidades también
ignora el riesgo, es decir, la posibilidad de que los resultados reales difieran de los
esperados. Una condicién basica de la administracion financiera es que exista un
equilibrio entre el rendimiento (flujo de efectivo) y el riesgo”'?. Es decir, que los
resultados esperados lleguen a diferir de los resultados obtenidos. También, que: “(...)
los accionistas tienen aversion al riesgo, es decir, deben recibir una compensacién por
un riesgo mayor”*?’. En conclusion, los inversionistas esperan rendimientos mas altos

con inversiones mas riesgosas.

10.2.1. Proyeccion de Estados Financieros (situacion actual y con la nueva

estrategia)

Con la finalidad de poder realizar una proyeccién del Estado Financiero de la
empresa Naranja Producciones S.A.C. para el periodo 2018 al 2021, haremos uso de la

informacion obtenida del Balance General, del Estado de Resultados (conocido también

12 GITMAN, Lawrence J. ZUTTER, Chad J. Principios de Administracion Financiera. 12da ed. Naucalpan de Juarez: Perason
Educacion, 2012. p.10
124 GITMAN, Lawrence J. ZUTTER, Chad J. Principios de Administracién Financiera. 12da ed. Naucalpan de Juarez: Perason
Educacion, 2012. p.10
15 GITMAN, Lawrence J. ZUTTER, Chad J. Principios de Administracion Financiera. 12da ed. Naucalpan de Juarez: Perason
Educacion, 2012. p.11
126 GITMAN, Lawrence J. ZUTTER, Chad J. Principios de Administracion Financiera. 12da ed. Naucalpan de Juarez: Perason
Educacion, 2012. p.11
127 GITMAN, Lawrence J. ZUTTER, Chad J. Principios de Administracion Financiera. 12da ed. Naucalpan de Juarez: Perason
Educacién, 2012. p.11
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como estado de Ganancias y Pérdidas) y del Estado de Flujo de Efectivo de los afios 2018
al 2021.

Adicionalmente, tendremos en cuenta la variacion obtenida actualmente
(crecimiento del 15%) y aplicando la nueva estrategia en donde se espera tener un
crecimiento del 17%, 18%, 19% y 20% durante los afios 2018, 2019, 2020 y 2021

respectivamente.

10.2.2. Estado de resultados (situacién actual y con la nueva estrategia)

Con la finalidad de poder realizar una proyeccion del Estado de Resultados de la
empresa Naranja Producciones S.A.C.. para el periodo 2018, se utilizd la informacion
obtenida del Estado de Ganancias y Pérdidas de los afios 2016 y 2017.

Adicionalmente, presentaremos dos escenarios: en el primero se mostrara un
crecimiento considerando el momento actual (crecimiento de las ventas de 2016 al 2017
en 15% como se muestra en el cuadro 10.3), en el segundo se mostrara un crecimiento
considerando la nueva estrategia a partir del afio 2018 (crecimiento esperado del 17% para
dicho periodo). Asimismo, con o sin estrategia, las ventas van a incrementar, solamente

gue en el segundo caso van a incrementar mucho menos.

En el Estado de Resultados del 2017 se puede apreciar que la empresa tiene una
utilidad neta después de impuesto del 15% en relacién a las ventas totales, el cual es un
porcentaje bajo para el sector, debido a que la empresa no esta utilizando sus recursos de
manera 6ptima. Ademas, sus Gastos administrativos y Gastos de Ventas representan el
43% y el 16% de sus ventas anuales del 2016, lo cual es relativamente alto y esto se debe
a que la empresa cuenta con personal que no cumple con el perfil profesional que necesita

para poder mejorar su productividad.

Para poder calcular el Estado de Resultados del 2017 sin estrategia, se utilizara el
15% de crecimiento de las ventas que hubo entre el 2016 al 2017, para poder realizar la
proyeccion de las ventas del 2018. Por otra parte, la relacion entre los Costos de ventas,
Gastos de administrativos y Gastos de ventas con las ventas totales del 2017 son del 19%,
43% y 16% respectivamente. Estos porcentajes se mantendran constantes para poder

calcular los costos y gastos del 2018 en relacién a sus ventas proyectadas.
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En el cuadro 10.1 se puede observar el Estado de Resultados proyectado del 2018,
el cual obtiene una utilidad neta de S/80,683. La utilidad neta del 2018 es del 15% en

relacion a las ventas proyectadas del mismo afio.

Cuadro 10.1: Estado de Resultados (situacion actual)

Estado de Ganancias y Perdidas sin Estrategia

S/. Nuevos Soles % 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Ventas 15% 403,803 464,373 534,029 614,134 706,254 812,192
Costo Ventas 19% -76,723 -88,231 -101,466 -116,685 -134,188 -154,316
Utilidad Bruta 327,080 376,142 432,564 497,448 572,066 657,876
Gastos Operativos

Gastos Administrativos 43% -173635[  -199,681 -229,633 -264,078 -303,689 -349,243
Gastos de Ventas 16% -64,608 -74,300 -85,445 -98,261 -113,001 -129,951
Depreacion -5427 -5427 -5427 -5427 -5427 -5427
Utilidad Operativa 83,410 96,735 112,059 129,682 149,949 173,255

Gastos Financieros
Otros Ingresos

Utilidad neta antes de impuestos 83,410 96,735 112,059 129,682 149,949 173,255
Impuesto a la Renta (28%) -23,355 -27,086 -31,377 -36,311 -41,986 -48511
Utilidad neta después de impuestos 60,055 69,649 80,683 93,371 107,963 124,744
Utilidades retenidad 30,028 34,825 40,341 46,686 53,982 62,372
Asignacion de dividendos 30,027.60 | 34,824.66 | 40,341.41 46,685.68 | 53,981.59 | 62,371.89

Elaboracién propia.

Por otra parte, al implementar la inversion en el capital humano, se espera que la
productividad de los colaboradores se incremente, lo cual se veria reflejado en un mayor
nivel de ventas y en una reduccion de los gastos administrativos y en los gastos de ventas
en 35% y 14% respectivamente como se observa en el cuadro 10.2. Ademas, al invertir en
la contratacién de personal que cuente con el perfil del colaborador que la empresa
necesita, se espera poder desarrollar un area creativa que le permita a la empresa el poder
captar cuentas de clientes con un mayor valor monetario. De esta manera la empresa,
dejaria de ser solamente un operador logistico de campafias BTL y se convertiria en un
creador de camparfias y eventos. Esto permitiria a la empresa poder incrementar sus ventas
en un 17%, 18%, 19% y 20% anual durante los afios 2018, 2019, 2020 y 2021
respectivamente. Por otra parte, en las entrevistas con a los expertos del sector, resalto
gue las estrategias implementadas por la competencia impactarian entre un 15% a un 25%

en sus ventas.
Actualmente la economia del pais se ha contraido desde el afio 2012 debido a la

caida del precio de las materias primas, lo cual esta llevando a las empresas a reducir su

presupuesto en campafias ATL e incrementando sus campafias en BTL.
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Para poder calcular el Estado de Resultados con estrategia, se consideraria el 17%,
18%, 19% y 20% como incremento de las ventas totales para los afios 2018, 2019, 2019 y
2021 respectivamente y se reducira los gastos administrativos y gastos de ventas en 35%
y 14% respectivamente. En el cuadro 10.2 se puede observar como quedaria el nuevo

Estado de Resultados.

La utilidad neta en el Estado de Resultados con estrategia 2018 seria de S/ 129,097.
En este resultado se puede apreciar que la empresa tiene una utilidad neta después de
impuesto del 24% en relacion a las ventas totales. Este incremento seria alto para un sector
de servicios. Si comparamos la relacién de la utilidad neta con las ventas totales del 2018
del Estado de Resultados sin estrategia y con estrategia, se puede observar que habido un

incremento del 8.65%.

Cuadro 10.2: Estado de Resultados (con estrategia)

Estado de Ganancias y Perdidas con Estrategia

S/. Nuevos Soles % 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Ventas 20% 403,803 464,373 543,317 641,114 762,926 915511
Costo Ventas 17% -76,723 -88,231 -92,364 -108,989 -129,697 -155,637
Utilidad Bruta 327,080 376,142 450,953 532,125 633,228 759,874
Gastos Operativos

Gastos Administrativos 35% -173,635 -199,681 -190,161 -224,390 -267,024 -320,429
Gastos de Ventas 14% -64,608 -74,300 -76,064 -89,756 -106,810 -128.172
Depreciacion 5427 5427 5427 5427 5427 5427
Utilidad Operativa 83410 96,735 179,301 212552 253,968 305,847

(Gastos Financieros
Otros Ingresos

Utilidad neta antes de impuestos 83410 96,735 179,301 212,552 253,968 305,847
Impuesto a la Renta (28%) -23,355 -21,086 -50,204 -59,514 -TL111)- 85,637
Utilidad neta después de impuestos 60,055 69,649 129,097 153,037 182,857 220,210
Utilidades retenidad 30,028 34,825 64,548 76,519 91,428 110,105
Asignacion de dividendos 30,028 34,825 64,548 76,519 91,428 110,105

Elaboracién Propia.

10.2.3. Balance General (situacién actual y con la nueva estrategia)

El Balance General en uno de los Estados Financieros que se utiliza en la
Contabilidad, y nos muestra la situacion financiera de la empresa en una fecha

determinada. Muestra los bienes, derechos y obligaciones.

A continuacién mostramos en el cuadro 10.4 el Balance General de la empresa
Naranja Producciones S.A.C. del periodo 2018 con respecto al escenario actual, y en el

cuadro 10.6 mostraremos el Balance General utilizando la nueva estrategia, en la cual
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tendriamos un crecimiento en ventas del 17%, 18%, 19% y 20% en los afios 2018, 2019,

2020 y 2021 respectivamente.

Cuadro 10.3: Flujo de caja (escenario actual)

Flujo de caja, situacion actual proyectada

Ingresos 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Saldo inicial - 507|503 3471 13713 25,263 38,317 54,208 72,253
Ventas 142575 | 300114 | 351133 | 403803 | 464373 | 534029| 614134 706,254 812,192
Egresos
Gastos Administrativos |- 71442 |- 126,720 |- 151900 [- 173635 |- 199681 |- 229633 |- 264078 |- 303689 |- 349243
Costos de ventas 25645 |- 65325 |- 67583 |- 76723 |- 88231 |- 101466 |- 116685|- 134188 |- 154316
Gastos de venta 23542 |- 48532 |- 54352|- 64608 |- 74300 |- 85445|- 98261|- 113001 |- 129951
Renta 5686 |- 16060 |- 20124 |- 23355 27086 |- 31377|- 363L1}|- 41,986 |- 41,986
GV 21557 |- 43216 |- 48667 |- 55240 63526 73055|- 82908 |- 95,344 |- 109,646
Total egresos 147872 |- 299853 |- 342626 - 393561 - 452823 - 520975 (- 598244 |- 683208 |- 785141
Saldo de caja 5207 5036 3471 13,713 25,263 38,317 54,208 72,253 99,304
Fuente: Flujo de caja de Naranja Producciones S.A.C.
Elaboracién Propia
Cuadro 10.4: Estado de Situacion Financiera (escenario actual)
NARANJA PRODUCCIONES SAC
BALANCE GENERAL SIN ESTRATEGIA
ACTIVO 2013 | 2014 | 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Activo Corriente Sl.

Caja/ Banco - 5297 [- 5036 3471 13,713 25,263 38,317 54,208 72,253 99,304

Cuentas por cobrar 4455 | 9379 | 10973| 12619| 14512| 16688 | 19192 22,070 25381

Inventarios

Otros activos corrientes

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 842 4342 | 14,444 26,331 39,774 55,006 73,399 94,324 | 124,685

Activo Fijo 25075 | 43516 | 59,288 | 78283 | 100528 | 126,630 | 156,064 | 190433 | 223954

TOTAL ACTIVOS 24,234 | 47,858 | 73,732 | 104,614 | 140,302 | 181,636 | 229,463 | 284,757 | 348,639

PASIVO Y PATRIMONIO

Pasivo Corriente S/.

Ctas. Por pagar 1923 | 4899 489 5,754 6,617 7610 8751 | 10064| 11574

Deuda banco corto plazo

Otros pasivos

TOTAL PASIVOS CORRIENTES 1923 4899 4899 5,754 6,617 7,610 8,751 10,064 11574

Deuda a largo plazo

Otros pasivos largo plazo

TOTAL PASIVOS 1923 4899 4,899 5,754 6,617 7,610 8,751 10,064 11574

CAPITAL SOCIAL 15000 | 15000 | 15000| 15000 15000| 15000| 15000| 15000| 15000

RESULTADO ACUMULADO 7310 27959 | 53832| 83860 118684 | 159,026 | 205712 | 259,693

RESULTADO DEL EJERCICIO 7310 20649 | 25874| 30028 | 34825| 40341| 46686 53982 | 62372

PATRIMONIO 22,310 | 42,959 | 68,832 | 98,860 | 133,684 | 174,026 | 220,712 | 274,693 | 337,065

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 24,234 | 47,858 | 73,732 | 104,614 | 140,302 | 181,636 | 229,463 | 284,757 | 348,639

Fuente: Balance General de Naranja Producciones S.A.C.

Elaboracién Propia
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Para analizar el Estado de Situacion Financiera y el Estado de Resultados se debe
de emplear las ratios financieras para poder observar si la empresa Naranja Producciones

S.A.C. esta operando correctamente.

En la tabla 10.1 se han presentado las principales razones financieros que se han
obtenido de los estados financieros de Naranja Producciones S.A.C. En donde se puede
aprecia que la deuda acorto plazo es cubierta por el activo a corto plazo por 4.58 veces.
Esto significa que La ratio de liquidez es muy alto y que hay un exceso de activos que no
estan siendo utilizados para obtener una mayor rentabilidad. La formula indica que este

ratio debe ser mayor a 1, pero la empresa lo sobrepasa.

Por otra parte, la empresa cuenta con una prueba defensiva del 238% que significa
gue la empresa cuenta con la de liquidez necesaria para funcionar sin utilizar sus flujos de
ventas, lo cual demuestra que Naranja Producciones S.A.C. cuenta con una caja y bancos

estable para hacer frente al pasivo corriente.

La rotacién de activos totales nos indica que la empresa esta colocando entre sus
clientes 3.89 veces el valor de lo invertido en activos totales, lo cual podria ser mayor si la

empresa incremente las ventas, producto de la nueva estrategia que va implementar.

La rotacion del activo fijo nos indica que la empresa esta colocando entre sus
clientes 5.22 veces el valor de lo invertido en activos fijos, lo cual es muy positivo, porque
significa que la empresa esta recuperando cada solo en 5.22 cada vez que invierte en algln

activo fijo para la empresa.

En La ratio de la estructura de capital, nos muestra que por cada sol invertido por
los accionistas el 6% es aportado por los acreedores. Esta ratio la empresa deberia de
subirlo urgentemente, porque significa que hay un exceso de capitales ociosos, lo cual
reduce la rentabilidad de la empresa. La ratio de endeudamiento deberia estar entre los 40
y 60%.

La ratio de la raz6n de endeudamiento del Activo no lo tienen controlado, porque
indica que el 6% del Activo Total es financiado por los acreedores de la empresa. Es un
indicador que esta muy bajo, lo cual significa que la empresa cuenta con un excedente de
capitales propios por encima de lo recomendable. Este indicador deberia estar entre el

40% y el 60%. Debido a que, si es mayor a 60%, el financiamiento de la empresa estaria
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bajo control de terceros y si es menor al 40% significaria que hay un exceso de capital

propio de la empresa sin ser invertido.

Hasta el momento el ROE de la empresa ha sido alto, debido a que por cada sol

gue la empresa ha invertido ha obtenido una ganancia del 61% sobre el patrimonio.

El ROA es del 58% lo cual demuestra que los activos totales han tenido un buen
rendimiento durante el afio 2016.La inversibn en activos en la empresa es un buen
generador de ingresos. Esto también se ve reflejado en La ratio Utilidad Activo, debido a

gue la empresa ha generado una utilidad del 79% por cada sol invertido en activos.

En La ratio Utilidad venta se puede apreciar que por cada sol vendido se ha obtenido
una utilidad antes de impuesto del 21%. Es alta, pero deberia ser mas alta para el nivel de
ingresos que la empresa tiene, pero un mal uso de sus recursos los ha llevado a bajar sus
beneficios. Esto se acentlla en La ratio de Margen Neto de utilidad, porque se observa que
por cada sol vendido se ha obtenido una utilidad neta del 15%. Es muy baja esta utilidad
en comparacion a lo rapido que la empresa ha ido creciendo en los Gltimos afios.

El nivel de endeudamiento que tiene una empresa en relacién a sus acreedores es muy
importante, para saber si cuenta con capacidad para hacerle frente con su patrimonio.
Actualmente el endeudamiento a corto plazo es del 6% del patrimonio total, el cual es muy
bajo. Al tener una ratio de endeudamiento al corto plazo tan bajo, le permite tener mayor

liquidez a mediano plazo.
La empresa actualmente solo tiene deuda con sus acreedores, lo cual se observa

en La ratio de endeudamiento total, el cual esta en 6%, que significa que de la deuda de la

empresa esta bajo control de los acreedores en ese porcentaje.
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Tabla 10.1 Ratios Financieros 2016

haber cancelado sus deudas a corto plazo.

Ratio de Liquidez corriente Activo Corriente La deuda a corto plazo es cubierta por 4.89 veces 458
Pasivo Corriente por el activo corriente de la empresa.

Prueba Defensiva Caja Bancos La empresa cuenta con el 270% de liquidez para 238%
Pasivo Corriente funcionar sin utilizar sus flujos de ventas.

Capital de Trabajo Activo corr-Pasivo Corr. Es el dinero que le queda a la empresa despues de 20577

fijos.

Rotacion de caja y Bancos Caja y bancos x 360 La empresa cuenta con liquidez para cubrir en 13.84 12.23
Ventas dias las ventas.
Rotacién de Activos Totales Ventas Nos indica que la empresa esta colocando entre sus 3.89
Activos Totales clientes 3.83 veces el valor de lo invertido en activos
totales.
Rotacién de Activo Fijo Ventas Nos indica que la empresa esta colocando entre sus 522
Activo Fijo clientes 5.2 veces el valor de lo invertido en activos

Estructura del Capital Pasivo Total Nos muestra que por cada sol invertido por los 6%
Patrimonio accionistas el 6% es aportado por los acreedores.
Razén de endeudamiento Pasivo Total Indica que el 5% del Activo Total es financiado por 6%
Activo Total los acreedores de la empresa.

Rendimiento sobre el Patrimonio ROE Utilidad Neta Nos indica que por cada sol que los propietarios 61%
Capital o Patrimonio mantienen 2016 genera una ganancia del 60% sobre
el patrimonio.
Rendimiento sobre la Inversion ROA Utilidad neta Nos indica que por cada sol invertido en los Activos 58%
Activo Total Totales se obtuvo un rendimiento del 57% sobre la
inversion.
Utilidad Activo UT. antes de intereses e impuestos |Nos indica que la empresa ha generado una utilidad 80%
Activo del 79% por cada sol invertido en activos.
Utilidad Ventas UT. antes de intereses e impuestos |Quiere decir que por cada sol vendido se ha 21%
Ventas obtenido una utilidad antes de impuesto del 21%
Margen Neto de Utilidad Utilidad Netas Quiere decir que por cada sol vendido se ha 15%
Ventas Netas obtenido una utilidad neta del 15%

Ratio de endeudamiento a corto plazo Pasivo Corriente El endeudamiento a corto plazo es del 6% del 6%
Patrimonio patrimonio total.
Ratio de endeudamiento total Pasivo Total Nos indica que el 6% de la deuda de la empresa 6%
Patrimonio esta hajo control de los acreedores.
Ratio de endeudamiento de Activo Pasivo Total Solo el 5% del activo total es financiado por el 6%
Activo Total pasivo total de la empresa.

Elaboracién Propia.

184



Cuadro 10.5: Flujo de caja (con estrategia)

Flujo de caja con estrategia

Ingresos 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Saldo inicial - 5297|5036 3471 13713 25263 85460 | 190299 | 327,126
Ventas 142575 300,114 | 351,133 403803 464,373 543317 641,114 762,926 | 915510.771
Egresos

Gastos Administrativos |- 71442 |- 126720 |- 151900 |- 173635|- 199681 |- 190161 |- 224390 |- 267,024 | -320429
Costos de ventas - 25p45|- 65325|- 67583 |- 76723|- 88231 |- 92364 89756 |- 106810| -155637
Gastos de venta - 23542|-  48532|- 54352 64608 |- 74300 (- 76064 |- 76064 |- 89756 | -128172
Renta - 5p86|- 16060 20124 |- 23355|- 27086|- 50204 |- 59514 |- 59514 |- 85637
IGV - 21857 |- 43216|- 48667 |- 55240|- 63526 |- 74326 |- 86550 |- 102995|- 123594
Total egresos - 147872 |- 299853 |- 342626 |- 393561 |- 452823 |- 483119 |- 536275 |- 626099 |- 813468
Saldo de caja - 5297|503 3471 13713 25,263 85460 | 190299 | 327126| 429169

Fuente: Flujo de Caja de Naranja Producciones S.A.C.
Elaboracion Propia

Cuadro 10.6: Estado de Situacion Financiera (escenario con la nueva estrategia)
NARANJA PRODUCCIONES SAC
BALANCE GENERAL CON ESTRATEGIA

ACTIVO 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Activo Corriente S/.
Caja/ Banco - 5297 |- 5,036 3471 13,713 25,263 85460 | 190,299 | 327,126 429,169
Cuentas por cobrar 4,455 9,379 | 10,973 12,619 14512 16,979 20,035 23,841 28,610
Inventarios
Otros activos corrientes
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES |- 842 4,342 | 14444 26,331 39,774 | 102439 [ 210,334 | 350,967 457,778
Activo Fijo 25,076 | 43516 | 59457 78,283 | 1005528 [ 219,825 | 158,907 | 195907 225,906
TOTAL ACTIVOS 24,234 | 47,858 | 73,901 | 104,614 | 140,302 | 322,264 | 369,241 | 546,874 683,684

PASIVO Y PATRIMONIO
Pasivo Corriente S/.
Ctas. Por pagar 1,923 4,899 5,069 5,754 6,617 6,927 8,174 9,727 11,673
Deuda banco corto plazo 117,104 86,315 | 170,967 195,727

Otros pasivos
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 1,923 4,899 5,069 5,754 6,617 | 124031 94489 | 180,694 207,400
Deuda a largo plazo

Otros pasivos largo plazo

TOTAL PASIVOS 1923 4,899 5,069 5,754 6,617 | 124,031 94,489 | 180,694 207,400
CAPITAL SOCIAL 15,000 | 15,000 [ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
RESULTADO ACUMULADO 7310 | 27959 53,832 83,860 | 118684 [ 183,233 | 259,751 351,180
RESULTADO DEL EJERCICIO 7310 | 20,649 | 25874 30,028 34,825 64,548 76,519 91,428 110,105
PATRIMONIO 22,310 | 42,959 | 68,832 | 98,860 | 133,684 | 198,233 | 274,751 | 366,180 476,285

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO | 24,234 | 47,858 | 73,901 | 104,614 | 140,302 | 322,264 | 369,241 | 546,874 683,684

Fuente: Balance General de Naranja Producciones S.A.C.
Elaboracién Propia.

10.2.4. Flujo de efectivo (situacion actual y con la nueva estrategia)

A continuacion se detalla el flujo de Efectivo de la empresa Naranja Producciones

S.A.C. en el escenario actual para el periodo 2018 al 2021 (ver cuadro 10.7).

El crecimiento esperado de las ventas totales es del 15% anual con respecto al afio
anterior. Como Naranja Producciones S.A.C. no tiene contemplado invertir dinero en el

periodo 2018 al 2021, tampoco podria aumentar su capacidad operativa.
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Por otra parte, los costos de ventas, los gastos administrativos y los gastos de
ventas se calculan contemplando que mantienen la misma proporcion del afio 2017 (19%,

43% y 16% de las ventas totales).

Cuadro 10.7: Flujo de Efectivo (escenario actual)

Flujo de efectivo proyectado escenario 1: sin estrategia

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 15% 464,373 534,029 614,134 706,254 812,192
Costo Operativo 19% -89,392 -102,801 -118,221 -135,954 -156,347
Gastos Administrativos 43% -199,681| -229,633| -264,078 -303,689 -349,243
Gastos de Ventas 16% -74,300 -85,445 -98,261 -113,001 -129,951
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 110,724 128,147 148,183 171,225
Impuestos (28%) -26,761 -31,003 -35,881 -41,491 -47,943
NOPAT 68,813 79,722 92,266 106,692 123,282
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN = FEL 74,240 85,149 97,693 112,119 128,709
VP 73,032 71,868 70,744 69,655
VAN 285,299.32

Elaboracion Propia.

A continuacioén se detalla el flujo de Efectivo de la empresa Naranja Producciones

S.A.C. en el escenario con estrategia para el periodo 2018 al 2021 (ver cuadro 10.8).

Como se indico anteriormente, el crecimiento de las ventas sera del 17%, 18%, 19%
y 20% anual en los afios 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente al implementar el flujo
de inversion para poder llevar acabo las estrategias. Al incrementarse la productividad de
los colaboradores, se reducird los costos de ventas, gastos administrativos y gastos de

ventas en 17%, 35% y 14% respectivamente.

El NOPAT seria de S/ 68,813, S/ 129,097, S/153,037, S/ 182,857,y S/ 220,210 de
los afios 2017, 2018, 2019, 2020 y 2021 respectivamente. Con este incremento en las
ventas en 17%, 18%, 19% y 20% en el periodo de 2018 al 2021, la empresa lograria una

mayor participacion de ventas en el mercado actual.
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Cuadro 10.8: Flujo de Efectivo (escenario con la nueva estrategia)

Flujo de efectivo proyectado escenario 2: con estrate

ia

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 17%, 18%, 19% y 20% 464,373 543,317 641,114 762,926 915,511
Costo Operativo 17% -89,392 -92,364 -108,989 -129,697 -155,637
Gastos Administrativos 35% -199,681 -190,161 -224,390 -267,024 -320,429
Gastos de Ventas 14% -74,300 -76,064 -89,756 -106,810 -128,172
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 179,301 212,552 253,968 305,847
Impuestos (28%) -26,761 -50,204 -59,514 -71,111 -85,637
NOPAT 68,813 129,097 153,037 182,857 220,210
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN=FEL 74,240 134,524 158,464 188,284 225,637
flujo de Inversion -90,560 -48,420 -66,046 -90,708
VP 115,381.13 | 116,574.70 | 118,801.60 | 122,111.19
VAN 472,868.62

Elaboracion Propia.

10.2.5. Proyeccién de flujos (situacién actual y con la nueva estrategia)

A continuacioén se detalla el flujo de Efectivo de la empresa Naranja Producciones

S.A.C. en el escenario actual para el periodo 2018 al 2021 (ver cuadro 10.9).

Flujo de efectivo proyectado escenario 1: sin estrategia

Cuadro 10.9: Flujo de Efectivo (escenario actual)

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 15% 464,373 534,029 614,134 706,254 812,192
Costo Operativo 19% -89,392| -102,801| -118,221 -135,954 -156,347
Gastos Administrativos 43% -199,681| -229,633| -264,078 -303,689 -349,243
Gastos de Ventas 16% -74,300 -85,445 -98,261 -113,001 -129,951
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 110,724 128,147 148,183 171,225
Impuestos (28%) -26,761 -31,003 -35,881 -41,491 -47,943
NOPAT 68,813 79,722 92,266 106,692 123,282
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN = FEL 74,240 85,149 97,693 112,119 128,709
VP 73,032 71,868 70,744 69,655
VAN 285,299.32

Elaboracién Propia.

A continuacioén se detalla el flujo de Efectivo de la empresa Naranja Producciones

S.A.C. en el nuevo escenario para el periodo 2018 al 2021 (ver cuadro 10.10).
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Cuadro 10.10: Flujo de Efectivo (escenario con la nueva estrategia)
Flujo de efectivo proyectado escenario 2: con estrategia

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 17%, 18%, 19% y 20% 464,373 543,317 641,114 762,926 915,511
Costo Operativo 17% -89,392 -92,364 -108,989 -129,697 -155,637
Gastos Administrativos 35% -199,681 -190,161 -224,390 -267,024 -320,429
Gastos de Ventas 14% -74,300 -76,064 -89,756 -106,810 -128,172
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 179,301 212,552 253,968 305,847
Impuestos (28%) -26,761 -50,204 -59,514 -71,111 -85,637
NOPAT 68,813 129,097 153,037 182,857 220,210
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN=FEL 74,240 134,524 158,464 188,284 225,637
flujo de Inversién -90,560 -48,420 -66,046 -90,708
VP 115,381.13 | 116,574.70 | 118,801.60 | 122,111.19
VAN 472,868.62

Elaboracién Propia.

10.2.6. Evaluacién Financiera (VAN, TIR y ratios financieros)

ElI VAN y el TIR son dos herramientas financieras procedentes de las matematicas
financieras que nos permiten evaluar la rentabilidad de un proyecto de inversién,
entendiéndose por proyecto de inversion no solo como la creacién de un nuevo negocio,
sino también, como inversiones que podemos hacer en un negocio en marcha, tales como
el desarrollo de un nuevo producto, la adquisicion de nueva maquinaria, el ingreso en un

nuevo rubro de negocio, etc.

El VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto para determinar, si luego de descontar la inversion inicial,

nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el proyecto es viable.

En el caso de Naranja Producciones S.A.C., el VAN es de S/ 285,299.32 en el
escenario actual, y de S/ 472,868.62 aplicando la estrategia planteada.

Para poder hallar el VP del Flujo Efectivo Proyectado sin estrategia se debe de

hallar primero la Tasa de descuento WACC, pero para poder hallar la WACC, se debera

primero hallar el Kproy.
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Kproy |Costo de capital propio 13.89%|COK |Rf+(Beta*Prima)+Rp

Ri Tasa libre de riesgo 5.15%] Tasa de bonos de Banco central de EEUU a 30 afios

B Beta del sector (Advertising) 0.74{Indice beta de Aswath Damodaran

Rm-Rf  [Prima por riesgo de mercado 6.380%|Prima riesgo de mercado Indice S&P 6.8% volatilidad 250 sesiones en 1 afio
RP Prima por riesgo pais 4.02%

FEEW |inflacién EEUU 16.63%

FPeri [inflacion Perd 2.30%

Elaboracion Propia.

Ke EEUU Nominal RF+(Rm-RF)*B 2.92%+(3.880%)*0.74= 9.87%

Ke EEUU Real 1+Ke EEUU Nom -1 ((1+5.79%)-/(1+2.10%))-1= -6%
1+ Inflacion EEUU

Ke Perud Real Ke EEUU Real+Riesgo Pais Per(+Prima Riesgo Negocio= 6.22%
4%+1.79%+8%
Kd Real 1+TEA -1 ((1+35%)/(1+1.36%))-1= 31.96%

1+Inflacion Peru

Elaboracion Propia

Se obtiene como resultado el 13.89% como costo de capital propio, el cual se utilizara en
la féormula de la WACC.

WACC = (D/D+E)*Kd*(1+Tx)+(E/D+E)*Kproy

D: Deuda financiera. CE de S/ 87,500 BCP
E: Capital aportado por los accionistas. El aporte S/295,734
e Kd: Costo de la deuda financiera. Es del 31.96%

e T: Elimpuesto pagado sobre las ganancias. Es del 28%.
e Kproy: Rentabilidad exigida por los accionistas, el cual seria en este caso el costo del

capital propio, el cual es del 13.89%

WACC Costo Promedio Ponderado de Capital 16.59%

D Deuda PEN 87,500.00

E Capital propio PEN 208,234.00

Kd Costo de la deuda 31.96%

TX Imposicion fiscal 28.00%
Kproy Costo del Capital propio 13.89%|COK

Aplicando la formula de la WACC se obtiene como tasa de descuento el 16.59%

Elaboracién propia.

Para hallar el VP se empleara la siguiente formula:
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VP=K/(@d+r)
Dénde:

o Keselcapital

¢ R es latasa de descuento.

Para poder calcular el VP se utilizara los datos del FEN=FEL entre los afios 2018 al

2021 como se aprecia en el cuadro 10.5.

e VP=85,148.57/ (1+16.59%) "= 73,032.11
e VP=97,692.93/ (1+16.59%) "2= 71,868.09

o VP=112,118.93/ (1+16.59%) "3= 70,743.80
e VP=128,708.84/ (1+16.59%) 4= 69,655.32

Obteniendo como VAN: S/.-10,434.68

Cuadro 10.11: VAN sin estrategia para el periodo 2018-2021
Flujo de efectivo proyectado escenario 1: sin estrategia

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 15% 464,373 534,029 614,134 706,254 812,192
Costo Operativo 19% -89,392 -102,801 -118,221 -135,954 -156,347
Gastos Administrativos 43% -199,681 -229,633 -264,078 -303,689 -349,243
Gastos de Ventas 16% -74,300 -85,445 -98,261 -113,001 -129,951
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 110,724 128,147 148,183 171,225
Impuestos (28%) -26,761 -31,003 -35,881 -41,491 -47,943
NOPAT 68,813 79,722 92,266 106,692 123,282
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN = FEL 74,240 85,149 97,693 112,119 128,709
VP 73,032 71,868 70,744 69,655
VAN 285,299.32
Elaboracion Propia.

Cuadro 10.12: VAN con estrategia para el periodo 2018-2021
Flujo de efectivo proyectado escenario 2: con estrategia

S/. Nuevos Soles % 2017 2018 2019 2020 2021
Ventas 17%, 18%, 19% y 20% 464,373 543,317 641,114 762,926 915,511
Costo Operativo 17% -89,392 -92,364 -108,989 -129,697 -155,637
Gastos Administrativos 35% -199,681 -190,161 -224,390 -267,024 -320,429
Gastos de Ventas 14% -74,300 -76,064 -89,756 -106,810 -128,172
Depreciacion -5,427 -5,427 -5,427 -5,427 -5,427
EBIT 95,574 179,301 212,552 253,968 305,847
Impuestos (28%) -26,761 -50,204 -59,514 -71,111 -85,637
NOPAT 68,813 129,097 153,037 182,857 220,210
Depreciacion 5,427 5,427 5,427 5,427 5,427
FEN=FEL 74,240 134,524 158,464 188,284 225,637
flujo de Inversién -90,560 -48,420 -66,046 -90,708
VP 115,381.13 | 116,574.70 | 118,801.60 | 122,111.19
VAN 472,868.62
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Elaboracion Propia.

Para poder calcular el VP del Flujo Proyectado con estrategia se utilizara los datos
del FEN=FEL entre los afios 2018 al 2021 como se aprecia en el cuadro 10.8. Se seguira

utilizando la misma tasa de descuento del 16.59%.

e VP=134,524/ (1+16.59%) "= 115,523.55
e VP=158,464/ (1+16.59%) "2=116,574.70
e VP=188,284/(1+16.59%) ~3=118,801.60
e VP=225,637/ (1+16.59%) = 122,111.19
Obteniendo como VAN: S/ 177,134.62

En el cuadro 10.13 se puede observar que el TIR para el periodo 2018-2021 seria
del 46%.

Cuadro 10.13: TIR con estrategia para el periodo 2018-2021

Periodo Flujo de fondos
0 -295,734
2017
2018 134,524
2019 158,464
2020 188,284 TIR 42%
2021 225,637

Elaboracion Propia.

Se puede concluir que la empresa obtendra una tasa del retorno del 46% si que la
empresa implementa la estrategia desarrollada en el capitulo IX. La empresa podria llevar

a cabo la estrategia con capital propio y con un préstamo financiero.

Por otra parte, el proyecto es viable, porque el TIR es mayor a la tasa de descuento
del 16.59%.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

A continuacion detallamos las conclusiones y recomendaciones a las que llegamos luego

de analizar la informacién proporcionada por la empresa Naranja Producciones S.A.C..

Asi mismo, analizar y evaluar bibliografia de apoyo y profundizar nuestro conocimiento con

la finalidad de elaborar el Plan General Aplicado para la empresa durante el periodo 2018
—2021.

Conclusiones:

1.

10.

11.

12.

13.

La empresa MD Group “Empresas peruanas destinan S/ 45,000 en promedio a
campafas BTL y que el 53% de las empresas destina menos de S/ 30,000 en
campafas BTL en el Peru.

Las empresas consideran importantes la efectividad o alcance y la originalidad o
creatividad de una campafia BTL. Ademas, consideran que el BTL esta creciendo.

La empresa ha crecido rapidamente, pero esta totalmente desorganizada.

Cada afio ingresan nuevas empresas al mercado y necesitan diferenciarse de la
competencia, porque el factor precio no es un diferencial.

Las empresas mas grandes del sector cuentan con area creativa, lo cual les da un gran
diferencial.

Habido un incremento de la inversion en las camparfias BTL en los Gltimos afios.

La red de contactos en el sector tanto publico y privado es muy importante. Contar con
los nombres y nimeros de las areas de logistica, comunicacién y marketing es de gran
importancia.

Las empresas de BTL de menor tamafio trabajan en asociacion para poder atender la
demanda.

Hay un gran mercado en el sector de pequefias y medianas empresas para que estas
contraten los servicios de las empresas BTL.

Los clientes y consumidores tienen cierta capacidad de negociacion, debido a que hay
un buen numero de empresas de BTL, pero los clientes y consumidores, no cuenta
con la capaidad de llevar acabo dichas campafias.

Existe una gran cantidad de proveedores para las empresas de BTL, pero son pocas
las que cuentan con productos y servicios de calidad.

Las empresas de BTL mas importantes del sector estan consolidadas y cuentan con
prestigio.

Se necesita suficiente liquidez y capital para hacer frente alguna campafia de BTL de

mediana y gran tamafio.
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14,

15.

Personal creativo y calificado es importante para las empresas de BTL, ademas, de
contar con un &rea creativa.
Las empresas de BTL deben de contar con capacidad de cobertura territorial y contar

con proveedores en diferentes zonas.

Recomendaciones:

10.

11.

Recomendamos llevar a cabo este Plan Estratégico, porque creemos que la empresa
puede incrementar su participacion de mercado, su rentabilidad y su posicionamiento.
Desarrollar el recurso humano de la empresa, para poder retener al personal mejor
calificado para el puesto. Ademas, de crear una linea de carrera, que motive a los
jovenes profesionales a optar por quedarse a trabajar en Naranja Producciones S.A.C.
Dar mayor importancia al area Creativa y promover su crecimiento en forma sostenida
durante el periodo 2018-2021.

Designar un tiempo dentro de la recargada agenda de la empresa para implementar
procesos internos de elaboracién de Manuales de la Organizacion y Funcion de los
diferentes puestos en las diversas areas de la empresa.

Implementar herramientas de Administracién de Cadena de Suministros (SCM) debido
al alto uso de proveedores en cada evento (mas de 10 por semana en temporada alta).
Capacitar al personal en temas relacionados en campafas BTL y eventos.
Implementar una base de datos de proveedores de diferentes puntos de Lima
Metropolitana para poder tener una mayor cobertura.

Implementar nuevos médulos de trabajo para cada uno de los miembros del equipo de

Naranja Producciones S.A.C

. Renovar e incrementar la capacidad instalada de la empresa como son las laptops,

computadoras de escritorio, impresoras, los disfraces, los vehiculos, la utileria, entre
otros, para poder agilizar el trabajo de cada uno de los miembros del equipo.
Organizar reuniones mensuales de fortalecimiento del equipo de trabajo, para poder
absolver dudas y hablar de las probleméaticas que estén surgiendo dentro de la
organizacion.

Trabajar bajo contratos notariados cada vez que tengan que asociarse con otra
empresa de publicidad BTL a la hora de llevar a cabo una campafa o evento en
conjunto, debido a que se manejan grandes sumas de dinero que no tienen ninguna

proteccién legal.
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12. Desarrollar las relaciones comerciales con otras empresas BTL, para que la empresa
Naranja Producciones S.A.C., pueda incrementar su participaciéon de mercado y su
nivel de ventas.

13. Realizar un cronograma para llevar un mejor registro de las cuentas por cobrar para

no quedarse sin liquidez en una nueva campania.
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ANEXO I: Entrevista personal de la empresa.

Entrevista realizada a los Directivos de la empresa Naranja Producciones S.A.C. el sefior

Cesar Hugo Jaén Seminario y Sherylin Roméan Orosco el martes 14 de octubre de 2014.

Naranja Producciones S.A.C. tiene casi dos afios. Castillo magico tiene 7 afios
aproximadamente. La web de Castillo Magico esta renovada. Como castillo magico tiene
una seccion de BTL para empresas. A veces los clientes prefieren apostar por Castillo

Magico mas que por Naranja Producciones S.A.C.., por la antigledad de la marca.

El MINSA es su cliente estrella. ElI ministerio de salud manda hacer merchandising y

campafas de comunicacion.

Todas las empresas solicitan shows infantiles. En la pagina web de Castillo Magico cuentan
con una seccién para atender a las empresas con shows infantiles para diferentes
ocasiones como navidad, el dia del nifio, también cuenta con una seccién para las familias
gue desean contratar el servicio de Castillo Magico. Por otra parte, muchas veces cuando
ofrecen el servicio de castillo magico a las empresas, también contratan, eventualmente,
después, los otros servicios de naranja producciones. Muchas madres que contratan los
servicios de Castillo Magico son personas que trabajan en diferentes empresas y que en
muchos casos contactan a la empresa naranja producciones con las areas de marketing o
ventas, para que puedan llevar a cabo campafias de BTL. El servicio de Castillo Magico
sirve como un gancho para naranja producciones, porque ingresa a los hogares en donde

los padres de familia trabajan en empresas de diferentes rubros.

Cuentan con bases de datos de los eventos para saber por qué no se cierran o0 cOmo se
llevan a cabo. El publico objetivo de Castillo Magico es de NSE B y C. Las empresas
competidoras en el servicio de shows infantiles son Bubalina, chiquitinesy Shows infantiles
Garabatos y Shows infantiles Juguetones. Las empresas que contratan los servicios de
shows infantiles siempre mencionan estas cuatro empresas. Siendo la mas antigua y con
mayor experiencia la empresa Bubalina. Las empresas del Estado pueden contratar sin
realizar licitaciones hasta 3 UITs que son aproximadamente S/ 11,150. Cuando una
empresa los contratan por el servicio de shows infantiles, también Naranja Producciones
S.A.C. les ofrece los servicios de estructuras metdlicas, toldos, escenarios, snack,
catering. Ademas, en fiestas navidefias, también la empresa Naranja Producciones S.A.C.

ofrece productos como panetones con el eslogan de la empresa. Para desarrollar un
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sentimiento de identidad entre los colaboradores de las empresas con su empleador.
Desarrollan endomarketing, o eventos corporativos, eventos con fuerza de ventas o areas
comerciales. Concar, una campafia endomarketing, con un producto llamada pastilla
concardina. La empresa Concar contrata a una empresa para realizar la propuesta creativa,
pero contrata a Naranja Producciones S.A.C. para llevar a cabo la propuesta. Una empresa
puede contratar a varias empresas, por ejemplo a una empresa para desarrollar la parte
creativa y otras empresas para llevarla a cabo. Naranja Producciones S.A.C. cuenta con
varios clientes freelance. Los contrata en Lima por lo general. Cuentan con bases de datos
de modelos y anfitriones. Las empresas pagan los traslados de todo el equipo. Dependera
del presupuesto de la empresa para ver si se contratan los modelos en Lima o en provincia.
Por lo general las personas contratadas para el modelaje o anfitriona son gente joven,
debido al nivel de actividad. Utilizan Facebook, para buscar gente que deseen trabajar en
la empresa. Generalmente las personas de arte, danza, comunicaciones son los que
buscan trabajo en Naranja Producciones S.A.C., ven el perfil de cada persona, para cada
puesto. Si encuentran a una bailarina, entonces es seleccionada para eventos de danza o
baile. Cuando contratan al personal para los eventos, ellos son evaluados en el primer
evento para saber si los contrataran en el futuro. Si en algun evento necesitan mas
personal, la empresa Naranja Producciones S.A.C. trabaja por medio de los referidos, les
avisa a los jovenes que ya estan contratados, para que le avisen a amigos, de esta manera
delegan la responsabilidad a dicha persona, para que se encargue de traer a su referido a
la empresa. Hay eventos han manejado 70 personas y los requerimientos los realizan antes
de 2 dias. Entonces se necesita contratar personal de manera rapida y eficiente, por tal
motivo, sirve el tema de los referidos. Ahora en el tema del volanteo para empresas del
estado como ESSALUD, se debe recoger el material, entregar el material al personal,

supervisién y producir el evento.

Los requerimientos de los eventos son en el momento, de un dia o dos dias antes de
realizarse. Son pocas las empresas que planifican con anterioridad los eventos. Una
fortaleza es que cuentan con el personal y con el material suficiente para llevar los eventos

0 campafas BTL encargados.

Cuenta con un productor general Leonardo de la Cruz, quien es duefio de la empresa
Mangosta Producciones, él es administrador de empresas y cuenta con 12 afios en el
sector. Con él desarrollaron un tipo de sinergia, debido a que su empresa tiene sus propias
cuentas. Ambos se apoyan en diferentes eventos. El sefior Leonardo de la Cruz posee

cuentas grandes, pero no tienen personal necesario para llevarlos a cabo. En cambio
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Naranja Producciones S.A.C. cuenta con el personal necesario, pero no cuenta con toda
la logistica necesaria. Es de esta manera que ambas empresas trabajan juntas en varios
eventos. Mangosta Producciones cuenta con 4 autos, con algunos mejores proveedores
para ciertos giros y con algunos mejores equipos de audio y sonido. En cambio Naranja
Producciones S.A.C. tiene el personal necesario, los proveedores necesarios para otros

giros y cuenta con dos carros.

Para cada puesto se evalla el perfil de la persona. Como trabajan con jévenes que tienen
experiencia en el sector, no existe problema para contratar gente. No pueden contratar a
un ingeniero, para algin evento en vivo, pero si lo pueden contratar para el tema de

produccion. Cuenta con un asistente de Marketing llamado Jorge Seminario.

Todos hacen de todo en la empresa, como lavar los trajes. Hacen informes de los eventos,

registros fotograficos y escrito en empresa privada y publica.

Estan en régimen especial, llevan dos libro el compras y de ventas. Marco Sotelo, es quien

ve el tema web.

César Jaén se encarga de las finanzas y de las cuentas. Shery, de los eventos, produccion
y cuentas de Facebook, youtube y twiter. En Castillo Magico les sirve mucho el tema del
facebook, en cambio en el tema del BTL de Naranja Producciones, les funciona mas el
enviar su carta de presentacion a las empresas con los servicios brindados y el poder
gestionar una cita. En el tema del servicio de Castillo Magico, son buscados, estan
saturados y se encuentran posicionados. Cuenta con 20 eventos. En cambio con Naranja

Producciones S.A.C. y los eventos BTL trabajan mas para captar clientes.

Han incrementado los precios, pero poco. Miden el crecimiento de la empresa con el staff,

con el numero de clientes que se ha ido incrementado y el nimero de proveedores.

Los meses de mayor demanda:
De julio a diciembre va creciendo la demanda. En diciembre se vende mas que todos los
meses. El tema de show infantiles baja en verano. Dan mas fuerza al tema de BTL a

Naranja Producciones.

El rubro de BTL y entretenimiento tiene para crecer. Empezaron con los show infantiles y

después con el tema de BTL, luego brindaron el servicio de decoracion, el de snack y
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confiteria. Poco a poco se abren los rubros. Cuando la empresa brinda un servicio, van
surgiendo més requerimiento de los clientes. El minuto en radio y televisién es cara, el
presupuesto de las empresas de marketing estan destinando méas dinero o presupuesto

para realizar BTL en el Peru.

Los directivos no conocen de memoria la mision y visién de la empresa. Consideran que el

tema del BTL tiene mucho crecimiento.

Fortalezas de Naranja Producciones S.A.C.:

BTL es mas artistico como fidelizacion de clientes con los clown que lo han aprendido de
Castillo Magico. Cuenta con mano de obra muy barata. Son econémicos, tienen un buen
staff de proveedores, poseen experiencia y muchos clientes de Castillo Magico, ahora
son de Naranja Producciones S.A.C.. Muchos clientes de Castillo Magico tienen empresas
y los contratan como Naranja Producciones S.A.C. en temas BTL.

Debilidades de Naranja Producciones S.A.C.:

No cuentan con una caja muy amplia para realizar eventos. Los proveedores pueden
esperar la cancelacion de sus recibos cuando la empresa que los contrata son grandes
como Chirimoya BTL, pero Naranja Producciones S.A.C. al ser una empresa en

crecimiento, no cuenta con esa venta de pago.

Aspiran a clientes grandes de empresas privadas como Backus, Alicorp o empresas

transnacionales de consumo masivo.

La empresa cuenta con merchandising para regalarles a sus clientes con los datos de

Naranja Producciones S.A.C..

No solo hacen BTL, sino también, campafias de comunicacién internas como externas.
Para crear el nombre de la empresa porque naranja significa alegria, juvenil, refrescante,

energia, El eslogan es “Le Sacamos el jugo a tus ideas”.
Consideran el nombre de Naranja Producciones S.A.C., para no marcar solo el servicio de

BTL, porque también hacen campafias de endomarketing, de produccién de eventos de

lanzamiento de productos.
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En las empresas privadas, el tema creativo y de calidad; Chirimoya BTL los vence en el
tema de creatividad, visual, de disefio y el tema de capacidad de invertir en cada evento.

También la empresa Rocoto BTL es una de las grandes del sector.

Sus clientes son las personas del area de comunicaciones, los gerentes de marketing, la

gente de rrhh y el area comercial.

Oportunidades de mercado de Naranja Producciones S.A.C..

Muchos Gobiernos Municipales que no han sido reelegidos tienen el dinero presupuestado.
El Estado tienen dinero y no saben en qué gastar, y buscan realizar campafias. Esto sucede
mucho en el sector del Estado. Las empresas del Estado buscan realizar eventos en
noviembre y diciembre. Durante el mes de octubre les llegé 10 correos por parte de
instituciones publicas para realizar eventos. Cuando no pueden facturar como Naranja
Producciones S.A.C., facturan como Mangosta Producciones S.A.C., la cual es la empresa
de su socio. De igual manera cuando Mangosta Producciones S.A.C. no puede facturar, lo
hace con el nombre de Naranja Producciones S.A.C.. Esto sucede por un tema de auditoria

gue pueda surgir por parte del Estado Peruano.

Hay nuevas empresas que estan creciendo, empresas de emprendedores, que no cuentan

con el capital suficiente para invertir en ATL, asi que invierten en BTL.

En provincia también hay eventos y la competencia es provincia es mucho menor. Se
necesita contratar proveedores en provincia para bajar costos. Muchas activaciones se
realizan en cusco, Arequipa, Trujillo, Piura y Chiclayo. El norte del pais es el que tiene
mayor demanda después de Lima. Las ciudades con mayor demanda son: Trujillo, Chiclayo
y Piura. Luego Arequipay cusco. A veces en Huancayo. En Puerto Maldonado no hay casi
eventos. Los centros comerciales hacen varios eventos. Para ellos cada emporio comercial
0 centro comercial es una gran oportunidad. La economia esta creciendo y existe liquidez.
El pago a proveedores y el cobro a los clientes se realiza en soles. El dolar casi no se
emplea en las transacciones comerciales. Antes se pagaba a los modelos anfitriones en
dolares. Ahora se paga en soles. Actualmente se paga como 20 délares por hora a los

modelos y anfitriones.
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Amenazas para Naranja Producciones S.A.C.:

Empresas con mejor estructura financieras que ofrecen cobrar sus cuentas a 90 dias. Que
tu mismo personal se puede llevar tu Know How. Que otras empresas se roben las ideas y

los servicios de Naranja Producciones S.A.C..

No cuentan con manuales de funciones. Tienen pensado realizar un manual para las
funciones cuando se realicen los eventos. Todas las funciones hasta el momento son
verbales. Como las funciones no estan estipuladas, las personas no saben exactamente lo
gue deben de realizar durante la realizacién y producciones de los eventos y campafas
BTL.

Las empresas del Estado utilizan los términos de referencias de servicios o de compras.
En servicios de animacién de teatro, de compras de merchandising o de productos. Las

empresas se cotizan bajo el brif, en donde estan los requerimientos de la campafia.

Hay empresas de BTL que terciarizan. Es decir que delegan toda la produccién a otra
empresa BTL. Muchas empresas BTL brindan servicios de BTL a otras empresas BTL mas
grandes. Yelow BTL casi no hace produccion, no realizan produccion. Ante los clientes
ellos hacen la produccién, pero en realidad no lo hacen. AKM BTL si realiza toda la
logistica, es decir, realizan la creacion y también la produccion.

Por qué los contratarian: Son una empresa fresca, con experiencia, costo bajo en

comparacion a otra empresa que ofrece lo mismo que Naranja Producciones S.A.C..

Antes de cerrar el contrato con el proveedor, buscan referencias del mismo dentro del
sector. Le hacen la consulta a otras empresas BTL o de eventos para saber si es un
proveedor serio y cumple con los tiempos y requerimientos solicitados.

Los servicios mas solicitados: Castillo Magico con los shows infantiles, alquiler de carritos
snhack, hora loca, los baby showers. Endomarketing, BTL, alquiler de equipo de sonido,

eventos corporativos, publicidad en branding.

Un servicio sustituto para Naranja Producciones S.A.C. es la empresa Arrow, que ha traido
a Lima un nuevo servicio para hacer BTL, el cual consiste en poner anfitriones quienes
juegan con unas flechas grandes para hacer malabares y sefalar la direccion del

establecimiento comercial.
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Se imaginan a Castillo Magico en particular, con una renovacion de trabajos. Cambio total
de los shows, tener un formato al estilo Disney. Ejemplo la empresa Farah y su fabrica de
ilusiones que traen todo el formato desde EEUU., cuenta con un gran despliegue de
escenarios, con trajes muy novedosos y con los mejores equipos de sonido. Quieren dar

un excelente servicio a un precio accesible. Ellos desean seguir en el NSE BC.

Desean crecer en el sector BTL, y tener una casa productora. En donde puedan segmentar
los servicios. Contar son una zona de ensayo, un lugar para guardar los equipos, los trajes,

tener oficinas separadas y un area creativa especializada.

No pueden conseguir mas cuentas, porque no tienen tanta capacidad para atender a todos
sus clientes. Actualmente aun siguen ahorrando para hacer méas caja. No solicitan
préstamos a entidades financieras. Consideran que han triplicado las ventas en
comparacion del afio 2013.No estan creciendo de manera muy estructurada, pero aun asi

estan creciendo.

Los directivos consideran que Naranja Producciones S.A.C. tiene un trato directo con el

cliente y esto les ayuda a canalizar de manera mas rapida y eficiente sus necesidades.
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ANEXO II: Entrevistas clientes y no clientes

EMPRESA CLIENTE “ESSALUD”

Contacto el sefior Michael Tong- Area de comunicaciones de ESSALUD.

El ministerio de salud contrata los servicios de Naranja Producciones S.A.C., para poder
realizar campafias de comunicacion de prevencion de enfermedades. Como ESSALUD
vela por la salud de los peruanos, las campafias que se realizan buscan informar a las
personas que van a la red de hospitales las consecuencias de algunas enfermedades, los

sintomas y como se puede prevenir el contagio.

El sefior Michael Tong puede realizar la convocatoria para realizar una campaia de BTL
por via licitacion o por la contratacion de menor cuantia, esto sucede cuando las campanas

no sobrepasan las 3 UITs que son aproximadamente S/ 11,150.

El sefior Michael Tong por lo general realiza campafas que no sobrepasen las 3 UITs, para
no realizar una licitacion, la cual tomaria demasiado tiempo. Por tal motivo, para realizar la
seleccion de una empresa de BTL, él convoca a 3 empresas con las cuales haya trabajado
anteriormente. Muchas de estas empresas trabajaron con otros comunicadores de
ESSALUD. Como Naranja Producciones S.A.C., cuenta con tiempo trabajando para
diferentes areas de ESSALUD, existe una confianza y una experiencia previa con la cual

cuentan a la hora de realizar la seleccion.

Las empresas que mas renombre tiene en el sector son: Yellow Btl, Moving Pack Eirl, AKM
Warketing, SIVAL y Glenda Yaker Eventos Especiales.

Los beneficios que buscan son el poder comunicar oportunamente la informacion que
ESSALUD desea hacer llegar a la poblacién peruana, por medio de campafias de

comunicacion intensiva.
El sefior Tong considera que las campafas BTL se incrementaran en los préximos afios,

porque es una manera mas barata y directa de poder llegar a los usuarios de la red de

salud del pais.
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EMPRESA CLIENTE “CLUB LA RINCONADA”

Contacto: El sefior Piero Gambini

El club Rinconada se dedica al rubro del entretenimiento y recreacion campestre. En sus
instalaciones las familias asociadas pueden realizar diferentes actividades sociales y
deportivas. La empresa contrata los servicios de Naranja Producciones S.A.C.., para

realizar eventos y campafias de BTL durante diferentes épocas del afio.

Los eventos y campafias son en promedio el monto de S/ 8,000. Se realizan activaciones
y anfitrionaje para diferentes tipos de eventos. El club realiza eventos en promedio 1 vez
cada dos meses. Para llevar a cabo estas campafias la empresa solicita la cotizacion de
3 0 4 empresas, las cuales en algunos casos les enviaron su carta de presentacion

anteriormente.
Los beneficios que el club busca son la buena atenciéon y comunicacion hacia los socios

del club. Las empresas que el sefior Gambini ha escuchado anteriormente son Yellow Btl,

Circus, Glenda Yaker Eventos Especiales y Naranja Producciones S.A.C..
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EMPRESA CLIENTE “ ROHO PRODUCCIONES S.A.C.”

Contacto: Bertarelli Bustamante Carla Patricia

La empresa Roho Producciones S.A.C, se dedica al rubro de publicidad y eventos, pero a
diferencia de Naranja Producciones S.A.C., La empresa en mencién es mas grande, cuenta
con una cartera de clientes de mayor envergadura y no necesita de realizar alianzas con

otras empresas de publicidad para poder llevar a cabo sus campafas de publicidad.

El papel que cumple Naranja Producciones S.A.C., es de proveedor de servicio logistico
para la empresa Roho Producciones S.A.C., es decir, que la empresa terciariza la
implementacion de las campafias a otras empresas, en este caso a la empresa Naranja

Producciones S.A.C.

Las empresas de publicidad y eventos de mayor tamafio, se dedican al desarrollo creativo
de la campafia, pero terciarizan la implementacién a otras empresas mas pequefias. Es
en estas circunstancias es que la empresa Naranja Producciones S.A.C., ofrece sus

servicios a esta empresa.

Durante la realizacién de la entrevista se puede resaltar, que la empresa Roho S.A.C.,
contrata los servicios de Naranja Producciones S.A.C., por su capacidad de accién para
poder llevar a cabo las campafas y eventos asignhados, por su versatilidad a la hora de
solucionar los problemas que se presenten durante la realizacion de los eventos. Ademas,
cuentas con equipos, atuendos, disfraces, personal para realizar las diferentes campafas

gue se les ofrece.
Por otra parte, los Ejecutivos de Cuentas, solicitan la opinibn de Naranja Producciones

S.A.C., antes de llevar a cabo la campafia, para saber si se puede mejorar la oferta a los

clientes.
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EMPRESA CLIENTE “Mangosta Comunicaciones S.A.C.”

Contacto: Leonardo de La Cruz.

La empresa Mangosta Comunicaciones S.A.C., terciariza algunos servicios a la empresa
Naranja Producciones S.A.C.. Algunas veces ambas empresas trabajan como socias, pero
en otras ocasiones, la empresa Mangosta Comunicaciones S.A.C., subcontrata a la
empresa Naranja Producciones S.A.C., porque ellos cuentan con un mejor equipo

audiovisual y con mejores herramientas para llevar acabo el trabajo logistico.

Por lo general, la empresa Magosta Comunicaciones S.A.C., se dedica al desarrollo
creativo de las campanfas, por tal motivo, cuenta con un area creativa para la elaboraciéon
de sus campafas, pero no cuenta con el alcance logistico como Naranja Producciones
S.A.C.

En la entrevista se resalta que lo mas importante para ellos a la hora de contratar los
servicios de Naranja Producciones S.A.C., es la puntualidad y el profesionalismo que la

empresa tiene a la hora de llevar acabo las campafias.
La empresa Mangosta Comunicaciones S.A.C., cuenta con clientes como DirecTV y, por

tal motivo, es de gran importancia que sus clientes sean atendidos con la mayor prontitud

y con la mejor disponibilidad.
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EMPRESA CLIENTE “Campos Abogados e Infraestructura”

Contacto: Renzo Seminario Cordova.

Al ser un estudio de abogados especializado en temas inmobiliarios, la empresa se dedica
en realizar conferencias con diferentes empresas del sector. Para esto, Campos Abogados
e Infraestructura, contrata los servicios de Naranja Producciones S.A.C., para la
contratacion de anfitrionas, equipos, coffee break, merchandising, estructuras metélicas, y
todos los implementos necesarios para llevar a cabo una conferencia.

Por lo general, el estudio de abogados, envia un correo a sus proveedores para solicitar
cotizaciones para determinados eventos, y dependiendo de las propuestas que envian las
empresas como Naranja Producciones S.A.C. se toma una decision.

Se cobra una penalidad del 10% por demoras en el servicio solicitado, el cual esta

estipulado en el contrato firmado por las partes.

206



NO CLIENTE EMPRESA “EVERANDES S.A.C.”
Contacto lasefiorita Yessica Delgado, trabajacomo Jefa de Gestion de Talentos hace

5 afios.

Utiliza empresa de BTL, para dar un estilo diferente de lo que hace durante el afio. Sus

eventos principales son en setiembre y diciembre, como cierre de afio corporativo.

La busqueda de las empresas son 3 meses antes como maximo 5 empresas. Se tiene

como referente la seleccion: conocidos de los gerentes, colegas o web.

Los proveedores no dan un resumen final, sino esperan a una préxima reunién para

preguntar como quedo uno satisfecho sobre el evento.
El beneficio buscado es: optimizar tiempos, ubicar en primer plano sin distractores y

respetar el presupuesto. Empresas que conoce son los siguientes: Draming Up, Mediaticae

Innova.
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EMPRESA NO CLIENTE “AGROIMEX TRADING”:

Contacto la sefiorita Suley Lincham

Trabaja en la empresa como Asistente de Gerencia General en el rubro de agro

exportacion.

Los eventos que asisten son cada 5 meses, principalmente para el calendario agrario de la

uva de mesa, palta pre y post cosecha.

Busca empresas BTL, porque es un sector que ayuda a llegar a los clientes, pues van
gerentes, jefes y su personal de confianza; y necesitan materiales didacticos para un buen
entendimiento de sus productos.

Son buenas las empresas BTL a la medida de la creatividad.

Consideran como méaximo 3 empresas para una seleccion antes de 3 meses del evento.
La mayoria de empresas los conoce por web, carteles audiovisuales o referentes en el

mundo agroindustrial.

Busca empresas que se encuentre en lima y puedan ir también a los eventos de provincia.

Entre Las empresas que conoce son: Studio Manda, Soluciones S.A.C..

El presupuesto es para los 3 eventos principales: Expoalimentaria, Siuva,
ADEX.
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EMPRESA NO CLIENTE “UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS -
upC”

Contacto Pamela Sanchez, asistente de Marketing.

En la entrevista realizada a la sefiorita del area de Marketing de la UPC, nos coment6 que
el BTL les ayuda a interactuar mas con los futuros clientes. Ademas, que a la hora de
escoger un proveedor, ellos ven la cartera de clientes de los proveedores, para observar
su experiencia pasada y la calidad de sus servicios. Ademas, se solicita referencias para
saber la puntualidad, el compromiso y la creatividad en las campafias que hayan realizado
en el pasado. Por lo general trabajan con tres empresas de BTL para la elaboracién de sus

campanas.
Para poder llevar a cabo las campafnias, la UPC le plantea a la empresa BTL lo que desean
conseguir con la campafia y es el proveedor del servicio quien elabora e implementa la

campafia en su totalidad.

El fin de estas campafias es mejorar la comunicacion que tiene la universidad UPC con

sus actuales y futuros alumnos.
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EMPRESA NO CLIENTE “Laberinto BTL”

Contacto Jimmy Jaén Seminario, Gerente General

La empresa Laberinto BTL es una empresa dedicada al rubro de la publicidad BTL como
lo indica su nombre, su principal cliente es UBER Peru, por lo cual esta empresa se dedica

a realizar varias camparias durante el afio.

Segun lo conversado con el Gerente de la empresa, Jimmy Jaén Seminario las campafas
BTL se han incrementado en un 20% durante los ultimos 2 afios. En el caso de su cliente
UBER, la publicidad la realiza todos los meses, para poder captar nuevos asociados que

hagan el servicio de taxi y a la vez captar nuevos usuarios del servicio.

La empresa UBER hace toda su comunicacion por redes sociales o por medio de

campafias BTL, no usando medios masivos como radio, television o diarios.

Uno de los principales problemas de las empresas del sector como lo indica el Gerente de
Laberinto BTL es el tema de la financiacién, debido a que muchas empresas no cuentan
con historial crediticio y las tasas que brindas las empresas financieras del sector son muy
altas, por tal motivo, buscan otro tipo de financiaciébn como es la asociacién con otras

empresas o el prestarse dinero fuera del sector financiero.
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EMPRESA NO CLIENTE “Sinapsis Productores S.A.C”

Contacto Renato Sarmiento, Productor

La empresa cuenta con clientes como Cencosud y Repsol. Trabajan desde el 2012 y se

dedican al desarrollo de campafias BTL.

Segun lo conversado con el productor Renato Sarmiento, este sector es bien competitivo,
porque existen varias empresas de todos los tamafios; ademas los clientes que contratan
sus servicios son por lo general de consumo masivo, educacion, etc. Actualmente la
empresa Sinapsis Productores S.A.C. ha sido comprada por otra empresa mas grande;
debido a que ya no cuentan con liquidez para hacer frente a los pagos y para poder llevar

a cabo campafas BTL de mayor envergadura.

Lo que no cabe duda, es que el sector ha crecido en los Ultimos afios, pero como lo indica
el productor, el sector es muy informal hasta hoy en dia; por ejemplo, desde la contratacion
de los trabajadores, la financiacion, calendarios de labores y la asociacion con otras

empresas del sector.
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ANEXO IlI: Focus Group

El focus group se realiz6 con 6 empleados de la empresa. Cada uno de las personas que
participaron ha estudiado alguna carrera o estan estudiando actualmente. Considera que
las fortalezas de la empresa porque es innovadora, existe confianza entre los trabajadores,
existe un trato horizontal, se delega responsabilidades. La empresa tiene un talento
humano cohesionado, unido, responsable cuando se ha delegado la supervision de los
eventos y campafias BTL. Se delega las responsabilidades segun las habilidades de las
personas, tienen experiencia en el rubro, tiene una buena capacidad instalada. Se capacita
a cada uno de los trabajadores en todo, para que se apoyen. Todos se apoyan y colaboran
entre si. La empresa cuenta con una estructura de costos adecuada, que le permite ofrecer
precios bajos a los clientes. Cuentan con rapidez para poder atender a los clientes.
Ademads, tienen un amplio staff de colaboradores para eventos y un grupo de proveedores
amplia. Por ultimo, existe una atencion personalizada. A los clientes se les entrega un

registro de los eventos y campafias gratis, para que vean como se realizd el evento.

Debilidades no cuenta con muchos clientes todavia, pero son clientes claves, estan
saturados, estdn desorganizados, no cuentan con capital suficiente, para atender
campafias de S/ 100,000. No pueden atender a clientes que pagan a 60 dias. A veces tiene
6 eventos al dia lo que hace que muchas veces lleguen tarde a los eventos, lo cual conlleva
a gue se realicen descuentos. No cuenta con area creativa, no tiene a una persona que se

dedica al disefio y edicion.

Las oportunidades del mercado son: que atienden a clientes de todos los distritos, las
familias y las empresas estan invirtiendo mas en eventos y campafias BTL, el BTL es mas
barato para las empresas y cuantificable a corto plazo, las empresas medianas y micro
estan realizando activaciones BTL. Las amenazas en el entorno son: que existen empresas
de BTL més grandes. Las empresas grandes cuentan con 6 personas creativas. Las

empresas mas grandes cuentan con una mayor capacidad instalada.
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Opiniones de Expertos en el Sector:
Empresa: Tresenraya BTL

Contacto: Sergio Montes — Asistente Produccién

La empresa cuenta con clientes como Inkafarma, Papas Lays y Remax. Segun lo
conversado con Sergio Montes, el sector ha crecido desde su punto de vista un 40%. No

maneja datos, pero supone que este sector ha estado creciendo afios tras afio.

Por otra parte, opina que el sector cuenta con varias empresas de BTL que surgen todos
los afios, pero que también muchas de estas empresas cierran por no contar con liquidez

0 con una cartera de clientes que les permita subsistir.

Ademads, nos indica que muchas veces subcontratan a otras empresas BTL para poder
atender a sus clientes, debido a que ellos se dedican a desarrollar la idea creativa y que
en muchas ocasiones no cuentan con la capacitad de produccién necesaria para llevar a

cabo varios eventos al mismo tiempo.

Empresa: Tresenraya BTL

Contacto: Kevin Chiong — Asistente Produccién

Siendo la mano derecha de Sergio Montes, ve dia a dia lo que pasa con los clientes, por
tal motivo, nos explica que en la actualidad hay demanda por parte de las empresas para
realizar campafias BTL, pero por otra parte nos dice que las empresas de publicidad BTL
no cuenta con el suficiente capital para poder realizar la produccion de dichas campafias.
Ademas, el ingreso de nuevas empresas al sector, incrementa la competencia. Muchas
veces estas nuevas empresas ofrecen precios menores en comparacion a las empresas
ya establecidas en el mercado. Un ejemplo claro es lo que sucede con las instituciones
publicas, que muchas veces contratan al proveedor que ofrece el menor precio, aunque

este brinde un servicio de menor calidad.
Por otra parte, nos indican que el crecimiento del sector si es notorio, pero que no cuentan

con cifras oficiales, debido a que no existe informacién disponible en las revistas o paginas

web del sector.
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Empresa: Energigas

Contacto: Sandra Milla Sandonas — Analista de Bienestar

La sefiorita Sandra Milla nos dice que siempre contratan a empresas BTL para realizar
eventos, campafias de activacion, talleres, comunicacion interna, full days, entre otras

actividades.

Al terciarizar estas actividades, la empresa se puede enfocar en otros temas, mientras que
dejan a los expertos desarrollar los esquemas de trabajo para las diferentes campanias de

comunicacion que necesita la organizacion.

Ademads, nos dice que cada afio incrementan el presupuesto de estas actividades, porque
ven resultados inmediatos, por otra parte, el costo es menor que invertir en grandes

campafas de publicidad.

Empresa: CreativoEPM
Contacto: Segio Perez Reyez — Asistente Produccion

Sergio Pérez, no comenta que el mundo de BTL ha crecido abruptamente, pues ahora
muchos clientes buscan innovar en merchandising, publicidad, nuevos puntos de ventas
creativos y productos que sean Utiles para el consumidor final; ya que al ver esta nueva
necesidad, el cliente es mas exigente que en afos anteriores. Por tal motivo, las empresas
apuestan por el BTL, porque es una herramienta que puede hacer que las empresas

lleguen mas rapido al consumidor final.

Por otra parte, la demanda a veces es tan grande, que tercerizan varios procesos de
produccion de un evento a otra empresa BTL mas pequefia, que los apoye con el desarrollo
de la campafa. De esta manera pueden atender a un mayor nimero de clientes al mismo

tiempo.

Ellos consideran que el sector va seguir creciendo en los préximos afios, si que la

coyuntura politica lo permite.
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Empresa: Financiera Solucion

Contacto: Giovana Lozada — Gerenta de Marketing.

La Gerente nos cuenta que la empresa esta invirtiendo un 35% en actividades como es el
BTL, para poder hacer llegar los beneficios de los productos financieros que ofrece la
empresa. Dichas campafias se hacen por lo general en las agencias de la Financiera
Solucién, en donde se hace participar a los clientes y no clientes en actividades para que

conozcan cada uno de los servicios.

El crecimiento ha sido lento, porque siempre han apostado por la comunicacion en radios

y periodicos para poder llegar a su publico objetivo.

Esperan ir incrementando la partida presupuestaria de las campafias BTL cada afio, pero

eso dependera de los resultados obtenidos de las campanias.
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ANEXO IV: Cuestionario del Focus Group

Objetivo del Focus Group.-

Se utilizard una dinamica que consistira en una entrevista grupal a los trabajadores de la
empresa Naranja Producciones S.A.C., para analizar su opinién y apreciacion critica sobre
las campafias y eventos BTL. Mediante esta dinamica grupal se preguntard a los
entrevistados que entienden por campafia de BTL y cual es su razén de contratar una

campafa de BTL, frecuencia, gustos, mejoras, entre otros.

Contenidos tematicos.-

e Conocimiento de la cultura organizacional de la empresa por parte de los
colaboradores y directivos de Naranja Producciones S.A.C. (misién, vision y valores).

e Saber la ventaja diferencial de la empresa Naranja Producciones S.A.C.

e El crecimiento del mercado BTL en el mercado nacional.

e Averiguar la competencia de la empresa Naranja Producciones.

e Como se desarrollar la produccion de las campafias BTL.

e Saber las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que posee la empresa
Naranja Producciones S.A.C..

e Saber el nombre de las empresas que contratan los no clientes de Naranja
Producciones y el motivo por el cual son contratadas.

e Averiguar el nivel de demanda de las camparfas BTL durante el afio.

e Saber cudles son los servicios mas demandados a la empresa Naranja Producciones.

Perfil del participante.-

ASISTENTES (NOMBRES, APELLIDOS):

CARGO:

NOMBRE DE LA EMPRESA:

DURACION:

ANALISIS INTERNO

Presentacion:

Buenos dias,

Somos alumnos de la ESCUELA DE POSTGRADO UNIVERSIDAD SAN IGNACIO DE
LOYOLA que estan llevando a cabo su tesis de grado, la cual es un Plan Estratégico sobre

la empresa Naranja Producciones.
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Esperamos que nos brinde su sincera opinion en los siguientes puntos a tratar. No hay

respuesta mala, las preguntas son abiertas, y s6lo buscan saber su punto de vista, en

diferentes temas.

Preguntas para el Focus Group paralos miembros de Naranja Producciones S.A.C.

1. ¢Donde han trabajado anteriormente?

2. ¢Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?

3. Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

4. ¢Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

5. ¢Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

6. ¢Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

7. ¢Como ven la empresa dentro de 5 afios?

8. ¢Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

9. ¢Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

Check List:

1. ¢Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?

2. ¢Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?

3. ¢Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?

4. ¢Cuél es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacién a
la competencia?

5. ¢Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?

6. ¢ Cuales son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

7. ¢Por qué decidio trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

8. ¢Usted conoce la visién y misién de empresa?

9. ¢Cudles son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

10. ¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

11. ¢Nos podria explicar cuéles son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?

12. ¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

13. ¢ Con qué &rea interactia mas antes de desarrollar un evento?

14. ; Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en ta area?

15. ¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacion

del mismo?
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16.

17.
18.

19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Cuales son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

¢, Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

¢ Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
¢ Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

¢, Cémo ven la empresa dentro de 5 afios?

¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?
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ANEXO V: CUESTIONARIO: Entrevista a Profundidad

Objetivo de la Entrevista a Profundidad.-

Se utilizara una dinamica que consistird en una entrevista personal al segmento objetivo
seleccionado, para analizar su opinién y apreciacion critica sobre las campafias y eventos
BTL. Mediante esta entrevista se preguntara a los entrevistados que entienden por
campaia de BTL y cuél es su razén de contratar una campafia de BTL, frecuencia, gustos,

mejoras, entre otros.

Contenidos tematicos.-

e Saber cuales son los criterios de seleccion por parte de las empresas que contratan
los servicios de BTL.

e Saber porque las empresas emplean servicios de BTL.

e Averiguar cual es el proceso de seleccién de un proveedor de servicios de BTL.

e Averiguar por cuales medios de comunicacion las empresas se enteraron de Naranja
Producciones.

e Saber cuéles son los beneficios esperados por las empresas que emplean el BTL.

e Saber cual es el porcentaje del presupuesto que se destina a las campafias BTL y si
en el futuro se va incrementar o disminuir este presupuesto.

e Averiguar que proveedores de servicios de campafias BTL ha contratado en el pasado
las empresas y si obtuvieron los beneficios esperados.

e Saber cuantas veces al afio las empresas contratan los servicios del BTL y las

expectativas futuras que tiene sobre esta herramienta en el mercado nacional.

Entrevista a clientes (5 clientes)

ASISTENTES (NOMBRES, APELLIDOS):

CARGO:

NOMBRE DE LA EMPRESA:

DURACION:

Perfil:

Gerentes o jefes del area de Marketing que se dedican a la contratacion del servicio de
BTL.
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ANALISIS EXTERNO

Presentacion:

Buenos dias,
Somos alumnos de la ESCUELA DE POSTGRADO DE LA Universidad San Ignacio de

Loyola que estan llevando a cabo su tesis de grado, la cual es un Plan Estratégico sobre

la empresa Naranja Producciones.

Esperamos que nos brinde su sincera opinion en los siguientes puntos a tratar. No hay

respuesta mala, las preguntas son abiertas, y sélo buscan saber su punto de vista, en

diferentes temas.

Preguntas:

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?

2. ¢Usted podria mencionarnos cuales son los criterios de seleccién para contratar una
empresa BTL?

3. ¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un proximo evento?

4. ¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

5. ¢Cuales son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

6. ¢ Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

7. ¢Coémo usted se contactd con Naranja Producciones?

8. ¢Por qué escogié Naranja Producciones?

9. ¢Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?

10. ¢ Usted Logro los beneficios esperados al realizar campafas BTL?

11. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?

12. ¢Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el proximo
afo?

13. ¢ Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

14. ¢ Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?

15. ¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato
hasta el momento?

16. ¢ Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?

17. ¢Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?
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ANEXO VI: CUESTIONARIO: Entrevista a Profundidad para futuros clientes.

Objetivo de la Entrevista a Profundidad.-

Se utilizara una dinamica que consistird en una entrevista personal al segmento objetivo

seleccionado, para analizar su opinién y apreciacion critica sobre las campafias y eventos

BTL. Mediante esta entrevista se preguntara a los entrevistados que entienden por

campafia de BTL y cudl es su razén de contratar una campafia de BTL, frecuencia, gustos,

mejoras, entre otros.

Contenidos temaéticos.-

Saber cuéles son los criterios de seleccion por parte de las empresas que contratan
los servicios de BTL.

Saber porque las empresas emplean servicios de BTL.

Averiguar cual es el proceso de seleccion de un proveedor de servicios de BTL.
Averiguar por cuales medios de comunicacion las empresas se enteraron de los
servicios de BTL de sus proveedores actuales o pasados.

Saber el nombre de los proveedores de camparfias BTL que emplean o emplearon las
empresas.

Averiguar si las empresas estan o no satisfechas con el servicio prestado por los
proveedores de campafias BTL.

Averiguar el nivel de rotacién de los proveedores de campafias BTL.

Saber cuéles son los beneficios esperados por las empresas que emplean el BTL.
Saber cudl es el porcentaje del presupuesto que se destina a las camparfas BTL y si
en el futuro se va incrementar o disminuir este presupuesto.

Averiguar que proveedores de servicios de campafias BTL ha contratado en el pasado

las empresas y si obtuvieron los beneficios esperados.

Entrevista a futuros clientes:

ASISTENTES (NOMBRES, APELLIDOS):
CARGO:

NOMBRE DE LA EMPRESA:
DURACION:

Perfil:

Gerentes o jefes del area de Marketing que se dedican a la contratacién del servicio de
BTL.
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Presentacion:

Buenos dias,
Somos alumnos de la ESCUELA DE POSTGRADO DE LA Universidad San Ignacio de

Loyola que estén llevando a cabo su tesis de grado, la cual es un Plan Estratégico sobre

la empresa Naranja Producciones.

Esperamos que nos brinde su sincera opinidon en los siguientes puntos a tratar. No hay

respuesta mala, las preguntas son abiertas, y solo buscan saber su punto de vista, en

diferentes temas.

Preguntas:

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?

2. ¢ Qué opinidn tiene sobre las camparias BTL?

3. ¢Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccién para contratar una
empresa BTL?

4. ¢Cudles son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

5. ¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

6. ¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
o contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?

7. ¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccién de algin proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

8. ¢Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

9. ¢Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

10. ¢ Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

11. ¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

12. ¢, Como se llama la Gltima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

13. ¢ Qué opinion a favor y contra tiene usted sobre la Ultima empresa que contraté?

14. ¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

15. ¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

16. ¢ Cudles son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?
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17

. ¢ En qué medios usted se entero de las empresas de BTL?
18.
19.
20.

¢usted recomendaria a la tltima empresa de BTL que contrat?
¢, Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?
¢cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafnas BTL en el préximo

afno?
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ANEXO VII: TRANSCRIPCION LITERAL: Entrevista al personal de la empresa

Gerente General: Sherylin Roman Orosco

Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.

1.

¢,Dénde han trabajado anteriormente?

He trabajado como anfitriona y modelos de varias marcas conocidas.

¢, Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?

Mi experiencia en el rubro es de varios afios, ya que cuento con datos de clientes
potenciales, proveedores de los servicios, ideas de servicios entre show infantes, baby
showers, hora loca, entre otros.

Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las fortalezas que puede contar Naranja Producciones S.A.C. es de tener contactos
de primera mano, proveedores especializados, trabajadores que tienen experiencia en
el rubro y diferenciacion en cada uno de sus servicios.

¢ Cuales son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las debilidades que encuentro es la falta de organizacién entre los miembros, falta de
liquidez para eventos mas grandes, pérdida de contratos por no contar con personal
para eventos de fines de semana, vestimenta antigua por falta de algiin cambio tela.
¢, Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que puede tener Naranja Producciones S.A.C. es de crecer en otros
partes del Peru, generar nuevos clientes en cada cambio de gobierno y que el BTL es
mucho mas barato que realizarlo en medios tradicionales.

¢, Cudles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las amenazas que cuenta la empresa es de competir con otras empresas mas
pequefias, pues estas dan al cliente cotizaciones mucho més baratas y con poca
calidad; mientras que empresas grandes pueden dar la misma cotizacién que Naranja
Producciones S.A.C. pero tienen mejores propuestas creativas para el evento.

¢, Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Nos vemos dentro de 5 aflos como una empresa muy consolidada, con un area
creativa netamente en servicios, una oficina mejor implementada y contar con mayor
staff de trabajo a tiempo completo.

¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo con mas tiempo en generar nuevas ideas, tener mi staff de bailarinas con
coreografias para cada evento y seguir creciendo como empresaria.

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?
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Si considero que la empresa crezca a un largo plazo, la cuestibn es dar mayor

seguridad en cada actividad y contar con una buena cartera de clientes.

Check List:

1.

10.

11.

¢ Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?

Si, el sector crece rapidamente, el cliente no ve que tan creativa es la idea, sino cuanto
estan cotizando la campafia.

¢, Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?

Las empresas que veo mas importante es Grey Peru.

¢ Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?

Que cuentan con un staff dedicado a la creatividad de la idea y otras areas que ya se
dedican en la logistica, produccién, etc.

¢, Cual es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacién a
la competencia?

Que somos una empresa joven con buenas ideas; asimismo que contamos con
experiencia de primera mano a diferencia de las nuevas empresas.

¢ Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?

Deberian escogernos porgque tenemos la actividad principal para su evento, liquidez
para trabajar en el evento y sobre todo experiencia a todo nivel.

¢,Cuales son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

Los servicios sustitutos serian vallas publicitarias y redes sociales.

¢ Por qué decidi6 trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

Porque queriamos crear una empresa diferente a las demas y a la vez empezada por
Nnosotros.

¢Usted conoce la vision y mision de empresa?

Si conocemos la visién y mision de nuestra empresa.

¢, Cuales son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Los valores que tiene nuestra empresa es el compromiso, creatividad, eficiencia,
motivacién y respeto entre todos.

¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

Si tengo conocimiento de mis funciones.

¢Nos podria explicar cuales son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

10.

11.

Mis funciones son de revisar contratos, contratar al personal para los eventos, realizar
las ediciones de cada evento para la entrega final al cliente y de la decision de la
inversion para cada evento.

¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

Si, porque todos nos apoyamos mutuamente al momento de realizar una campafia.

¢, Con qué area interactlla mas antes de desarrollar un evento?

Interactio mas con el area comercial, porque los dos tomamos las decisiones.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

Una mejora es tener un asistente para apoyarme con los clientes y contar con mayor
liquidez después de terminar un evento.

¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacién
del mismo?

El proceso es agendar una reunion con el cliente para conocer el evento que quisieran
realizar, después se da varias alternativas con sus respectivas cotizaciones,
seguidamente se llega un acuerdo, un pago por adelanto y terminado el evento se
entrega el archivo trabajado y el pago faltante es después de 45 dias.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

Propongo tener un area creativa para generar nuevas ideas, personal mas calificado
y tener manuales de funciones para cada persona de su area y a la vez actualizarlo
cada 6 meses si es necesario.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?
Deberia mejorar el tiempo de coreografias por semana, porque es importante practicar
con las bailarinas y otro el tiempo de cobranzas porque a veces no se tiene liquidez
para realizar otro evento en la misma semana.

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Contar un coreégrafo por horas que dedique a las bailarinas y sobre las cobranzas
podria ser cobrar en tres partes para tener mas liquidez.

Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las fortalezas que puede contar Naranja Producciones S.A.C. es de tener contactos
de primera mano, proveedores especializados, trabajadores que tienen experiencia en
el rubro y diferenciacién en cada uno de sus servicios.

¢, Cuales son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
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Las debilidades que encuentro es la falta de organizacién entre los miembros, falta de
liguidez para eventos mas grandes, pérdida de contratos por no contar con personal
para eventos de fines de semana, vestimenta antigua por falta de algin cambio tela.

12. ¢ Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que puede tener Naranja Producciones S.A.C. es de crecer en otros
partes del Per(, generar nuevos clientes en cada cambio de gobierno y que el BTL es
mucho mas barato que realizarlo en medios tradicionales.

13. ¢ Cudles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las amenazas que cuenta la empresa es de competir con otras empresas mas
pequefias, pues estas dan al cliente cotizaciones mucho méas baratas y con poca
calidad; mientras que empresas grandes pueden dar la misma cotizacién que Naranja
Producciones S.A.C. pero tienen mejores propuestas creativas para el evento.

14. ; Como ven la empresa dentro de 5 afios?
Nos vemos dentro de 5 aflos como una empresa muy consolidada, con un area
creativa netamente en servicios, una oficina mejor implementada y contar con mayor
staff de trabajo a tiempo completo.

15. ¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?
Me veo con mas tiempo en generar nuevas ideas, tener mi staff de bailarinas con
coreografias para cada evento y seguir creciendo como empresaria.

16. ¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?
Si considero que la empresa crezca a un largo plazo, la cuestion es dar mayor

seguridad en cada actividad y contar con una buena cartera de clientes.

Gerente Comercial: César Jaén Seminario

Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.

1. ¢Donde han trabajado anteriormente?
Anteriomente he trabajado como anfitrion y modelo en varias empresas.

2. ¢Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?
Mi experiencia es 100% dedicado a este rubro, ya que al momento de realizar los
eventos de anfitrién, las empresas de las marcas reconocidas buscaban nuevas
empresas que realicen BTL y puedan confiar sus camparias.

3. Cuales son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las fortalezas que cuenta Naranja Producciones S.A.C. es de ser una empresa joven,
liquidez para eventos, socio estratégico, capacidad de cobertura en varios puntos de
Lima y provincias y contar con staff calificado al igual que joven.

4. ¢Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
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Las debilidades seria no contar con liquidez para eventos de mayor envergadura,
equipos de ultima tendencia, no tener un area creativa como la competencia y personal
con estudios sobre el rubro.

5. ¢Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que tiene la empresa es que esta solicitada por empresas publicas,
tiene una red de contactos para diversos eventos y los gerentes cuentan con la
experiencia en el rubro.

6. ¢Cudles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La mayor amenaza es de tener competencia con empresas recientes en el mercado y
con cotizaciones muy bajos a una empresa con experiencia.

7. ¢Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Veo a Naranja Producciones S.A.C. como una empresa muy consolidada, con un staff
de colaboradores ya consolidados y tener una oficina netamente para Naranja
Producciones S.A.C.

8. ¢Cobmo se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo con mayor tiempo para mifamilia, generar nuevas cuentas corporativas, capaz
ingresar a otras provincias con staff propio.

9. ¢Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

Claro, la empresa esta para crecer mucho mas.

Check List:

1. ¢Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?
Si, antes los clientes realizan unos cuantos eventos para activacion, ahora cada mes
realizan mas eventos para sus trabajadores, clientes potenciales y desean que todos
estén contentos para poder consumir o sentirse parte de la empresa.

2. ¢Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?
Las mas importantes estan Grey Pert, FCB Mayo y Rocoto Producciones.

3. ¢Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?
Que cuentan con renombre a nivel nacional e internacional, tienen personal que han
estudiado fuera del pais para especializarse y cuentan con area creativa muy potente.

4. ¢Cuél es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacion a
la competencia?
Que somos una empresa que tiene experiencia en el mercado nacional, conocemos a
nuestros clientes y a las empresas donde laboran; también que contamos con ideas

muy ingeniosa para que los clientes estén contentos con el trabajo realizado.
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¢Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?

Porque contamos con experiencia en los eventos que soliciten, ademas podemos
realizar los eventos segun los requerimientos.

¢, Cuales son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

Como servicio sustituto esta una empresa Arrow porgue interactian mas directo con
el publico, realizando malabares para llevarlos a un lugar especifico, esto lo veo muy
novedoso.

¢ Por qué decidio trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

Porque queria ser independiente y ya conocia la mayoria de procesos y contactos
directos, por eso que me esforcé junto a mi pareja y creamos la empresa.

¢ Usted conoce la vision y mision de empresa?

Si, pero deberiamos mejorarlo para que se proyecte hoy en dia. No lo hemos variado
desde que iniciamos la empresa.

¢,Cuales son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Los valores que tiene Naranja Producciones S.A.C. es creatividad en el servicio,
puntualidad de todos para el dia pactado y el respeto mutuo para ser un buen equipo
entregando un servicio de calidad.

¢, Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

Si, aunque al final realizo de todo un poco para avanzar con los eventos; hay
momentos que tenemos hasta tres eventos al dia en diferentes distritos; pero ahi
estamos para cumplir con todos.

¢Nos podria explicar cuales son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?

Mis funciones basicamente son reuniones para acuerdos y cierres con clientes
corporativos para eventos grandes, visitar la feria de publicidad anual para reuniones
o captacion de nuevos clientes, actualizar las redes sociales con los Ultimos eventos,
agendar reuniones en base de datos, llevar y recoger a los trabajadores de los eventos
y compras junto con gerencia de nuevas vestimentas 0 equipos.

¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

Si, todos de la empresa nos ayudamos para realizar un excelente evento para el
cliente, pero que nos falta mas apoyo es indiscutible.

¢, Con qué area interactia mas antes de desarrollar un evento?

Interactuamos mas con gerencia general por las compras que necesite la empresa y
los eventos que son primeros a realizar. También interactio con el productor general

y produccioén, ya que debe estar a la par por los eventos a realizar. De igual manera,
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15.

16.

17.

18.

10.

con el asistente de marketing, porque me tiene al tanto de los eventos que va a realizar
en los fines de semana.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

Las mejoras deberian ser es tener un manual de funciones urgente porque al final
todos hacemos cosas de otros compafieros y a veces nos olvidamos de avanzar
nuestros puntos. También, deberiamos realizar un contrato de confidencialidad entre
los trabajadores para no tener el inconveniente de robo de informacién que tanto
esfuerzo conseguimos para la empresa, eso nos tiene siempre alerta con nuevos
comparfieros de trabajo. Otra mejora, es tener una base de datos mas organizados en
algun sistema porque ahora son un grupo importante de clientes, pero mas adelante
debemos tener més clientes.

¢Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacion
del mismo?

Lo que hacemos en mi caso, es entrevistarme con el cliente y escuchar que necesitan
para su evento en la fecha indicada, después se le entrega la propuesta y pactamos
gue equipos y personas estarian en el evento. A la par, converso con el productor y
los asistentes de las funciones que tenemos para el evento y si hecesitan nuevas
indumentarias o renovar equipos. Ya cuando estamos en el evento, empezamos a
trabajar y estar coordinados hasta el final del evento que los llevo hasta sus casas o
un punto en comun.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

Para un proyecto integral, las mejoras se debe dar desde contar con personal
preparado, tener una mejor caja o dinero para proyectos mucho mas grande sin recurrir
al productor de eventos; otro es contar con contratos con restricciones para no caer en
mentiras.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?
Mejorar la comunicacion entre los bailarines y el asistente; porque llegado el dia del
evento no llega o se excusan y es ahi para buscar mas personal. Contar con alguien
gue revise semanalmente el estado de las vestimentas para después no encontrarnos
con sorpresas.

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Tener un lider en cada grupo de bailarines para que estén atentos, contratar a una
persona que sepa de arreglos en vestimenta y nos dé mencidn que arreglar o comprar.

Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
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Las fortalezas que cuenta Naranja Producciones S.A.C. es de ser una empresa joven,
liquidez para eventos, socio estratégico, capacidad de cobertura en varios puntos de
Lima y provincias y contar con staff calificado al igual que joven.

11. ¢ Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las debilidades seria no contar con liquidez para eventos de mayor envergadura,
equipos de ultima tendencia, no tener un area creativa como la competencia y personal
con estudios sobre el rubro.

12. ¢ Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que tiene la empresa es que esta solicitada por empresas publicas,
tiene una red de contactos para diversos eventos y los gerentes cuentan con la
experiencia en el rubro.

13. ¢ Cudles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La mayor amenaza es de tener competencia con empresas recientes en el mercado y
con cotizaciones muy bajos a una empresa con experiencia.

14. ; Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Veo a Naranja Producciones S.A.C. como una empresa muy consolidada, con un staff
de colaboradores ya consolidados y tener una oficina netamente para Naranja
Producciones S.A.C.

15. ¢ Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo con mayor tiempo para mifamilia, generar nuevas cuentas corporativas, capaz
ingresar a otras provincias con staff propio.

16. ¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

Claro, la empresa esta para crecer mucho mas.

Productor General de eventos asociado: Leonardo de la Cruz
Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.
1. ¢Donde han trabajado anteriormente?
Trabaje en el Hotel Radisson en Miraflores, en el area de marketing.
2. ¢Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?
Tengo mi empresa de eventos, Mangosta Comunicaciones y hasta ahora tengo seis
afios de experiencia en el rubro.
3. Cuales son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las fortalezas que veo en Naranja Producciones S.A.C. es un equipo serio,
puntualidad en los eventos y que siempre tienen servicios de primera.

4. ¢Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

231



La principal debilidad es de no contar con liquidez para realizar sus eventos, entonces
0 terciarizamos sus servicios o trabajamos por igual entre las dos empresas.

5. ¢Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que trabaja directo con entidades publicas, tiene el alcance logistico
para llevar los eventos, cuenta con shows de acuerdo a la necesidad del mercado.

6. ¢Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Como principal amenaza son las nuevas empresas de BTL que dicen entregar buenos
servicios cuando la mayoria, no tiene experiencia en el rubro.

7. ¢Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo como una empresa consolidada, con mas equipos audiovisuales e invirtiendo
en proyectos muy grandes.

8. ¢Cbmo se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo apoyando mas a mi compafiero y entrando a empresas de consumo masivo
para realizar eventos de otro nivel.

9. ¢Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

Desde que conozco a César, he visto como crece la empresa, ademas el tiene mas
clientes y busca trabajar en conjunto conmigo para ser de los eventos de mayor

calidad.

Check List:

1. ¢Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?
Por supuesto, los servicios BTL han crecido rotundamente en todas las empresas,
pues buscan que sus clientes internos y externos tengan una integracion mas directa;
para ello ahora invierten mas que en publicidad ATL.

2. ¢Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?
Para mi, Grey Pert y FCB Mayo, puesto que hemos querido trabajar con DirecTV la
parte creativa y logistica; pero este cliente trabajan con nuestra competencia y
nosotros solo realizamos la logistica.

3. ¢Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?
Debe ser su area creativa que lo tienen al tope y realizan buenas ideas, porque la parte
logistica lo terciarizan.

4. ¢Cual es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacién a

la competencia?
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11.
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15.
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Tiene una logistica propia, ya que puede dar el servicio sin problema. Ademés que si
los clientes le pide una idea diferente, ellos lo trabajan y lo proponen sin ninguin
probema.

¢ Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?

Porque la empresa de mi compafiero César es puntual, serio y tiene mucho
profesionalismo en las actividades que realiza.

¢, Cudles son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

Observo que son las redes sociales, planfletos y marketing digital.

¢ Por qué decidio trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

Porque me asocié con César para llevar a cabo mas proyectos juntos e invertir por
igual y asi captar més clientes.

¢Usted conoce la vision y mision de empresa?

No lo conozco.

¢ Cuales son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

A mi parecer los valores que tienen la empresa es puntualidad, transparencia,
excelente grupo de personas y pasion por el trabajo.

¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

Dentro

¢Nos podria explicar cuales son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?

Mis funciones como socio exterior, al realizar camparia juntos, es de ser el primer
productor y César el segundo productor. Ademas de trabajar juntos, invertimos por
igual para las campafas de mayor envergadura.

¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

No, solo César porque trabajo directo con él.

¢, Con qué area interactia mas antes de desarrollar un evento?

Con gerencia comercial.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

Como consultor externo, tener un CMR junto con César para tener una base de datos
mas rapido.

¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacién
del mismo?

Inicio contactando un cliente potencial, después de cerrar el trato llamo a César para
ver la parte logistica y los puntos fuertes a trabajar.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas

las areas?
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En mi caso, mejores proveedores, invertir en los recursos de la empresa e invertir en
vestuarios.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?
Deberia ser el de mantenimiento de los vestuarios y de los equipos al ser utilizados.
¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Para este caso, realizar mantenimiento o cambios cada seis meses para no verse
perjudicado.

Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las fortalezas que veo en Naranja Producciones S.A.C. es un equipo serio,
puntualidad en los eventos y que siempre tienen servicios de primera.

¢, Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La principal debilidad es de no contar con liquidez para realizar sus eventos, entonces
0 terciarizamos sus servicios o trabajamos por igual entre las dos empresas.

¢,Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Las oportunidades que trabaja directo con entidades publicas, tiene el alcance logistico
para llevar los eventos, cuenta con shows de acuerdo a la necesidad del mercado.

¢, Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Como principal amenaza son las nuevas empresas de BTL que dicen entregar buenos
servicios cuando la mayoria, no tiene experiencia en el rubro.

¢, Cémo ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo como una empresa consolidada, con mas equipos audiovisuales e invirtiendo
en proyectos muy grandes.

¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo apoyando mas a mi compafiero y entrando a empresas de consumo masivo
para realizar eventos de otro nivel.

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

Desde que conozco a César, he visto como crece la empresa, ademas el tiene mas
clientes y busca trabajar en conjunto conmigo para ser de los eventos de mayor

calidad.

Asistente de Marketing: Jorge Seminario Nufiez

Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.

1.

2.

¢,Dénde han trabajado anteriormente?
Trabajaba como asistente de marketing en el Sport Boys.

¢, Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?
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Tengo poca experiencia, mas soy la mano derecha de los gerentes para las campafas.
Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Las fortalezas es que tiene gerente que saben mucho del BTL y que trabajan con
empresas grandes tanto de municipalidades, ministerios y empresas privadas de todo
tipo como DirecTV

¢,Cuales son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La debilidad que observo que no tiene muchos bailarines para campafas de los fines
de semana, cuando estamos en campafia navidefia nos falta manos para trabajar con
los clientes y nos debemos apoyar entre todos.

¢,Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que puede trabajar junto con su colega de Magosta Producciones y se tiene mas
eventos.

¢ Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Veo que existen pequefias empresas de BTL que se copian de lo que hacemos o los
bailarines se van por eventos de ellos.

¢, Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo que tiene una oficina mas grande, con mas personal y mas equipos grandes.
¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo teniendo ya un asistente de marketing y estudiando algo de marketing.

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

La empresa mas adelante crecera, mi jefe César trabaja muy bien y tendra mas
clientes.

Check List:

¢ Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?

Si ha crecido porgue existe mas empresas de BTL.

¢, Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?

He escuchado de Grey Peru porque Mangosta siempre habla de ellos.

¢ Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?

Que es una empresa mas grande que nosotros.

¢, Cudl es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacion a
la competencia?

Que nosotros realizamos la logistica, tenemos shows infantiles que a veces se utiliza
en las campafas para los hijos de las empresas.

¢ Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?

Porque los clientes ya nos conocen y apoyamos en todo lo que piden.
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¢, Cudles son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

El marketing digital que hoy se emplea.

¢ Por qué decidi6 trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

Porque tengo experiencia y eso necesitaba César.

¢ Usted conoce la visidn y mision de empresa?

No.

¢ Cuédles son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

No.

¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

Si

¢Nos podria explicar cuéles son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?

Yo hago las cotizaciones de los shows infantiles, actualizo las redes sociales con los
shows realizados, agendo los eventos pequefios en la base de datos de mi jefe y sino
hay personal para el evento, también apoyo.

¢Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

Siveo que me apoyan pero la mayor parte lo realizo.

¢ Con qué area interactlia mas antes de desarrollar un evento?

Con gerencial comercial y produccién.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

Tengamos mas bailarines o separen los bailarines de shows infantiles y otros para los
eventos de empresas.

¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacién
del mismo?

Yo apoyo a mi jefe César con los shows pequerios, realizo desde el contrato hasta el
cierre del show; también si no hay gente en los shows, yo debo de apoyar.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

Que la empresa debe ser mas organizado.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?

La logistica al realizar los eventos porque a veces estamos contra tiempos.

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Tener un carro mas para los equipos.

. Cuales son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
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Las fortalezas es que tiene gerente que saben mucho del BTL y que trabajan con
empresas grandes tanto de municipalidades, ministerios y empresas privadas de todo
tipo como DirecTV

20. ¢ Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La debilidad que observo que no tiene muchos bailarines para campafas de los fines
de semana, cuando estamos en campafia navidefia nos falta manos para trabajar con
los clientes y nos debemos apoyar entre todos.

21. ¢ Cudles son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que puede trabajar junto con su colega de Magosta Producciones y se tiene mas
eventos.

22. ¢ Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Veo que existen pequefias empresas de BTL que se copian de lo que hacemos o los
bailarines se van por eventos de ellos.

23. ¢ Como ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo que tiene una oficina mas grande, con mas personal y mas equipos grandes.

24. ¢ Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo teniendo ya un asistente de marketing y estudiando algo de marketing.

25. ¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

La empresa mas adelante crecera, mi jefe César trabaja muy bien y tendra mas

clientes.

Asistente de Produccién: José Luis Alvarado
Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.
1. ¢Donde han trabajado anteriormente?
Es mi primer trabajo, ya que soy estudiante de medicina.
2. ¢Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?
Es mi primera experiencia trabajando en BTL.

3. Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La empresa del sefior César conoce mucha gente en el medio y que sus clientes
mayormente son del Estado.

4. ¢Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que la empresa es pequefia a comparacion de otras y siempre busca entrar a varias
licitaciones.

5. ¢Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que hay mas shows infantiles y la empresa es conocida por varios clientes.

6. ¢Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
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Una amenaza son la competencia.

7. ¢Coémo ven la empresa dentro de 5 afios?
Veo que esta mucho mejor y con mas clientes.
8. ¢Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?
Ya trabajando en lo que estudie.
9. ¢Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?
Siveo la empresa crecer.
Check List:
1. ¢Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?
Si mucho a mi parecer.
2. ¢Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?
Grey Pera.
3. ¢Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?
Que tienen &rea de creatividad, por eso que algunos clientes van con ellos.
4. ¢Cuél es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacion a
la competencia?
Que son una empresa nueva y fresca en el mercado.
5. ¢Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?
Porgue conocemos varios servicios y campafas para apoyar a los clientes.
6. ¢Cuales son los servicios sustitutos que tiene el mercado?
He visto Facebook e instagram.
7. ¢Por qué decidio trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?
Porque fue una opcién que no necesitaban experiencia.
8. ¢Usted conoce la visién y misién de empresa?
No.
9. ¢Cuadles son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
No lo sé.
10. ¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?
Realizo varias actividades de apoyo.
11. ¢Nos podria explicar cuales son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?
Principalmente de utilizar la camioneta para llevar los equipos y el personal.
12. ¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

No.
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¢, Con qué area interactia mas antes de desarrollar un evento?

Con todos.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

No sé que mejoras se podria realizar con el uso de la camioneta.

¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacién
del mismo?

Es llevar todas las vestimentas y a las personas a los eventos que tenemos en el dia.
¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

Podria ser de que todos lleguen a tiempo.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?
Que las vestimentas deben estar empaquetadas y no buscarlas a ultima hora.

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Que guarden las vestimentas a tiempo.

Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La empresa del sefior César conoce mucha gente en el medio y que sus clientes
mayormente son del Estado.

¢, Cuales son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La debilidad que observo que no tiene muchos bailarines para campafas de los fines
de semana, cuando estamos en campafia navidefia nos falta manos para trabajar con
los clientes y nos debemos apoyar entre todos.

¢ Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que puede trabajar junto con su colega de Magosta Producciones y se tiene mas
eventos.

¢, Cudles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Veo que existen pequefias empresas de BTL que se copian de lo que hacemos o los
bailarines se van por eventos de ellos.

¢, Cémo ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo que tiene una oficina mas grande, con mas personal y mas equipos grandes.
¢, Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo teniendo ya un asistente de marketing y estudiando algo de marketing.

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

La empresa mas adelante crecera, mi jefe César trabaja muy bien y tendr4 mas

clientes.
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Contador: Alex Otarola

Preguntas para el Focus Group para los miembros de Naranja Producciones S.A.C.

1. ¢Donde han trabajado anteriormente?
Soy contador independiente.

2. ¢Qué experiencia tienen trabajando en el rubro?

Tengo poca experiencia en empresas BTL, mas soy contador general.

3. ¢Cuales son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Como soy contador externo, pienso que sera que las ventas han incrementado en
fechas importante.

4. ¢Cudles son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La debilidad primordial es que no tiene dinero para campafias grandes con las
entidades publicas.

5. ¢Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que sabe negaciar con los clientes.

6. ¢Cuales son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

No sabria decir que amenazas cuenta la empresa.

7. ¢Coémo ven la empresa dentro de 5 afios?

Veo a la empresa que crece en todos los ambitos y con mayor liquidez.

8. ¢Como se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Siguiendo ser su contador externo.
9. ¢Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?
Siveo a la empresa creciendo y generando mas dinero.

Check List:

1. ¢Usted Considera que el sector de la publicidad (BTL) esta creciendo?
Si porque contablemente, veo varios eventos y que facturan cada vez mas.

2. ¢Qué empresas considera que son las mas importantes del sector?
Desconozco de las empresas.

3. ¢Cual es la ventaja diferencial de cada uno de las empresas mas importantes del
sector?
No lo sé.

4. ¢Cuél es la ventaja diferencial que tiene Naranja Producciones S.A.C. con relacion a
la competencia?

Que tiene activos para sus eventos.
5. ¢Por qué los clientes deberian escoger Naranja Producciones S.A.C.?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Porque es una empresa que da buen servicio de campafas, ademas que tiene liquidez
para realizar eventos cada semana.

¢, Cudles son los servicios sustitutos que tiene el mercado?

No sabria decir que sustitutos tienen.

¢ Por qué decidioé trabajar en Naranja Producciones S.A.C.?

Porque soy amigo de César y apoyo en el tema contable.

¢ Usted conoce la vision y mision de empresa?

No.

¢,Cuales son los valores de la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Por mi cuenta, serian el respeto y confianza que brindan los gerentes.

¢ Usted tiene conocimiento de sus funciones dentro de la empresa?

Si, lo que tengo presente como consultor externo.

¢Nos podria explicar cuéles son tus funciones dentro de Naranja Producciones
S.AC.?

Lo principal que realizo es llevar la contabilidad de la empresa, asesorar en algunos
puntos que necesite César y realizar gestiones tributarias ante la SUNAT.

¢ Usted Considera que las otras personas del equipo lo apoyan en su trabajo?

No porque soy consultor externo.

¢ Con qué area interactlla mas antes de desarrollar un evento?

Sdlo interactlo con los gerentes.

¢, Qué mejoras crees que se podrian llevar a cabo en tu area?

Que la empresa deberia tener un auxiliar contable para apoyarnos mejor.

¢ Nos explicarias como es el proceso desde el inicio del proyecto hasta la culminacién
del mismo?

César me entrega los documentos para registrarlo en mi sistema, ver cuanto se pagara
de tributos y le asesoro en algunos puntos para que se proyecte en los siguientes
meses.

¢, Qué mejoras propones para el desarrollo de un proyecto integral, incluyendo todas
las areas?

Una mejora es que la empresa debe ser mas ordenado con la documentacion.

¢, Qué procesos ha identificado dentro de la empresa que se deberian de mejorar?
Mejorar mas sus inventarios y equipos; porque son sus principales activos para realizar
los trabajos.

¢, Qué mejoras propondrias para los procesos identificados que no estan funcionando
correctamente?

Que realicen mejor sus inventarios para no realizar compras innecesarias.
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19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

¢, Cudles son las fortalezas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La empresa del sefior César conoce mucha gente en el medio y que sus clientes
mayormente son del Estado.

¢, Cuales son las debilidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

La debilidad que observo que no tiene muchos bailarines para campafas de los fines
de semana, cuando estamos en campafia navidefia nos falta manos para trabajar con
los clientes y nos debemos apoyar entre todos.

¢ Cuales son las oportunidades que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?
Que puede trabajar junto con su colega de Magosta Producciones y se tiene mas
eventos.

¢ Cuédles son las amenazas que tiene la empresa Naranja Producciones S.A.C.?

Veo que existen pequefias empresas de BTL que se copian de lo que hacemos o los
bailarines se van por eventos de ellos.

¢, Cémo ven la empresa dentro de 5 afios?

Lo veo que tiene una oficina mas grande, con mas personal y mas equipos grandes.
¢,COlmo se ven ustedes en la empresa dentro de 5 afios?

Me veo teniendo ya un asistente de marketing y estudiando algo de marketing.

¢ Considera que la empresa tiene la posibilidad de crecer?

La empresa mas adelante crecera, mi jefe César trabaja muy bien y tendra mas

clientes.
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ANEXO VIIl: TRANSCRIPCION LITERAL: ENTREVISTAS CLIENTES Y NO CLIENTES

EMPRESA CLIENTE “ESSALUD”

Contacto el sefior Michael Tong- Area de comunicaciones de ESSALUD.

Preguntas:

1. ¢Por qué busco servicios de BTL?
El ministerio de salud bajo su Plan Anual de comunicacion, busca realizar campafias
de prevencion de enfermedades. Por tal motivo, el &rea de comunicacién del MINSA,
bajo su equipo técnico, lleva a cabo la planificacién de varios eventos de comunicacion
interna y externa como La campafa de prevencion de la anemia, del sarampion, por
decir algunas.
Ahora, escogimos realizar BTL, porque es la manera mas barata de llevar realizar una
campafia de comunicacion, aqui les decimos campafas socioculturales, porque
buscamos que exista una interaccion constante entre los usuarios a la red de salud
nacional con las personas que realizan la campafia de informacion.

2. ¢Usted podria mencionarnos cudéles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?
Por lo general yo convoco o sugiero a tres empresas con las cuales ya haya trabajado
conmigo. Ademas, tenemos una base de empresas proveedoras con las cuales
trabajamos siempre, pero cuando un proveedor no trabaja bien, lo sacamos de la base.
Ahora el que selecciona a las empresas para que estén en la bases son los de
logistica, debido a que ellos son los que terminan de seleccionar al proveedor, pero
siempre tienen en consideracién las sugerencias del area de comunicacion, pero
siempre debe existir confianza y experiencia previa para que nosotros queramos
trabajar con algun proveedor. Te podria decir una experiencia, habiamos tenido un
muy mal trabajo con un proveedor anterior y cuando el area de logistica me dijo que
yo trabajaria con €l durante mi campafia, le dije a los chicos de logistica que no lo haria
y documente mi respuesta con el resultado de varias campafas pasadas de otros
comunicadores. La confianza es importante, como el éxito de la campafa. El
proveedor se quema con todos los comunicadores si hace un mal trabajo.
Los chicos de Naranja Producciones S.A.C.; ya han trabajado desde hace tiempo con
el MINSA y estamos contentos de trabajar con ellos, porque nunca nos han fallado y

siempre han sido muy colaboradores con nosotros.
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Hay que recordar también que la contratacion se puede hacer por dos vias, que son
las licitaciones o las contrataciones de menor cuantia. esto sucede cuando las
campafas no sobrepasan las 3 UITs que son aproximadamente S/ 11,150.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Como lo indica antes, evaluamos a 3 empresas. Lo que hace el area de
comunicaciones, es enviar el requerimiento o TDR (Términos de Referencias) al area
de logistica y ellos envian un correo con el TDR a todas las empresas de la base de
proveedores y luego que han revisado las cotizaciones enviadas por los proveedores,
logistica selecciona a 3 empresas para evaluarlas con nosotros, claro esta que siempre
tenemos a nuestras empresas favoritas, y entre ellas esta Naranja Producciones
S.A.C; por lo general se escoge la cotizacién de menor precio.

¢,Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campanas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?

Nunca trabajamos con un solo proveedor, seria muy irresponsable. Imaginate si todas
mis campafas las hiciera con una sola empresa, el riesgo seria muy alto, si le pasa
algo a la empresa como falta de liquidez o si da un pésimo servicio. Siempre
trabajamos con varios proveedores para mitigar el riesgo. Por ejemplo, si realizamos
un Encuentro de Doctores, tendriamos que contratar los servicios de catering, sonido,
luces, toldo, mozos, menaje, etc. Muchas veces, contratamos varias empresas para
que nos brinden los diferentes servicios para disminuir el riesgo que alguno de los
proveedores nos falle.

¢,Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Mira para trabajar como proveedor del Estado, los proveedores deben contar con RNP
(Registro Nacional de Proveedores) vigente y contar con su cuenta de detracciones en
el Banco de la Nacién. Ahora, como nosotros nos enteramos de ellos, pues en muchos
casos, ellos presentan una carta de presentacion al MINSA, con sus datos para ser
considerados por el area de logistica, pero también, nos enteramos de ellos, porque el
area de logistica empieza a indagar sobre posibles empresas proveedoras y les pide
cotizaciones, claro est4 que al comienzo se les contrata por cosas muy pequefias, ara
ir probandolos.

¢ Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafa BTL?

Que se cumpla con el TDR (términos de referencias), en el caso de una animacion
sociocultural, que los actores, vayan debidamente disfrazados y maquillados, que los

equipos de audio y sonido estén bien, que sean puntuales, que cumplan en transmitir
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10.

11.

12

13.

14,

15.

16.

la informacion brindada por nuestra area, que repartan los folletos y que expliquen
adecuadamente su contenido. Que buscamos con todo esto, pues la prevencion de
las enfermedades, por esos hacemos campafias de comunicacion durante todos los
meses, para bajar los indices de contagio de las enfermedades.

¢ Cémo usted se contact6é con Naranja Producciones?

Naranja Producciones S.A.C.; ya habia trabajado anteriormente con otros
comunicadores y me los recomendaron y asi empecé a trabajar con ellos.

¢ Por qué escogié Naranja Producciones?

Por la confianza y por la calidad de su servicio.

¢Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?

Hasta ahora no he tenido ningun problema con ellos y el servicio ha sido muy bueno.
¢ Usted Logro los beneficios esperados al realizar camparfas BTL?

Yo creo que si, pero hasta el momento no tenemos como cuantificar objetivamente los
resultados.

¢,Cual es el presupuesto del afio 2014 para las camparas BTL?

La verdad no tengo esa informacion, pero sé que mas de la mitad del presupuesto del

area se va a campafias de comunicacion tipo BTL.

. ¢Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el préximo

afo?

Bueno, yo no decido eso, pero depende si el presupuesto del afio se llegé a gastar o
no, para que al menos el area cuente con el mismo presupuesto.

¢, Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

Minimo yo hago como unas 15 camparias al afio de diferente envergadura, pero todas
adjudicaciones directas, pero por lo general a mitad del afio hacia abajo es la mayor
actividad de estas campafias.

¢ Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?

También existen varias empresas en el sector de gran renombre como son: Yellow Btl,
Moving Pack Eirl, AKM Warketing, SIVAL y Glenda Yaker Eventos Especiales, pero
estas empresas no se presentan para campafias de adjudicacion directa, por lo
general se lanzan a licitaciones por el monto en efectivo de la campafia.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato
hasta el momento?

Hasta ahora si.

¢, Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?

Yo creo que si, porque es la manera mas barata y rapida de llegar a los clientes.
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17. ¢Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?

Si, porque son confiables y trabajan bien.

EMPRESA CLIENTE “CLUB LA RINCONADA”

Contacto: El sefior Piero Gambini

Preguntas:

1.

¢Por qué buscé servicios de BTL?

Porque el BTL tiene mayor contacto con los clientes y es mas econdmico realizar ATL,
ademas por ser un club, nuestro publico objetivo por lo general esta siempre en las
instalaciones y es mas facil la interaccion con ellos desde campafias de fidelizacion
hasta eventos por dias festivos.

¢ Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Nosotros buscamos siempre que tenga prestigio y tenga una marca consolidada,
ademas buscamos referencias de empresas que ya han trabajado con empresas BTL.
¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Si la campaia es pequefia, trabajamos con empresas como Naranja Producciones
S.AC.

Si la campafia es mas grande, como fiesta de Fin de Afio, buscamos cotizar por lo
menos entre 3 a 4 empresas y ver la diferenciacion de actividades, diversidad de
servicios; porque ahi tienen que trabajar todo el proceso logistico para el gran evento.
¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

No, contratamos a varias porque una empresas pequefia, no puede realizar un evento
cada dos meses y por ello que buscamos a la segunda y tercera opcion para el Club.
¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Bueno, muchas veces utilizamos el internet o pedimos referidos a los socios y en otras
ocasiones nos llegan sus cartas de presentacion.

¢, Cudles son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfa BTL?
Conseguir que los socios vengan mas seguido al Club y tratar de incrementar el
numero de socios por referidos.

¢, Cémo usted se contactd con Naranja Producciones?

Mas o menos fue hace un afio sino me equivoco, cuando estdbamos buscando a un

nuevo proveedor de eventos y uno de los socios nos comentd que tenia un amigo que
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10.

11.

12.

13.

14.

hacia eventos en el MINSA y que ya contaba con experiencia, asi que le dijimos que
nos pasara su numero y eso fue todo, asi empezamos a trabajar con Naranja
Producciones S.A.C.

¢ Por qué escogi6 Naranja Producciones?

NecesitAbamos un proveedor para un pequefio catering, asi que al ver que Naranja
Producciones S.A.C, contaba con experiencia previa para un ministerio, quisimos
probarlos. Claro que les dimos un pequefio evento para ver como resultada.

Ya después de ese evento, les empezamos a dar mas trabajo, pero de a pocos.

Lo que, site puedo decir, es que son confiables, pero por el momento solo queremos
trabajar con ellos para cosas pequefias y medianas, por un tema prevencion, ya mas
adelante cuando veamos que estan trabajando cosas mas grandes, les diremos que
nos hagan trabajamos de mayor tamafio.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?

Si lo estuvimos, pero también son eventos pequefios y medianos para tener mayor
control sobre el proveedor.

¢ Usted Logro los beneficios esperados al realizar campafias BTL?

Creemos gue si, porgue los eventos salen bien, pero no tenemos forma de medir con
nameros reales los resultados. Hacemos varios esfuerzos para lograr un mayor flujo
de socios en el club, pero creemos que al salir los eventos como esperamos, los
invitados a el salen satisfechos.

¢, Cual es el presupuesto del afio 2014 para las camparas BTL?

No te puedo decir el monto, pero es el 30% del monto total en publicidad.

cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el proximo
afno?

En realidad, si, pero lo hacemos de a pocos. Este afio lo aumentamos en 3%.

¢, Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

Por lo general en fechas festivas como el Dia de la madre, del padre, del nifio, fiestas
patrias, el aniversario del Club, cosas asi.

Los eventos se realizan 1 vez cada 2 meses por lo general y en promedio las
camparfas son de S/ 8,000 en promedio, porque son pequefias y medianas.

¢ Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?

Bueno, estan las empresas grandes como Rocoto BTL, pero contratamos a empresas
como Roho Producciones S.A.C, Naranja Producciones S.A.C, Mangosta

Comunicaciones, etc.
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15. ¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato
hasta el momento?
Hasta ahora todo bien, algunos eventos no salieron al 100%, pero en términos
generales creemos que todo salié okay.

16. ¢ Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?
Como es mas econdmica que el ATL, creo que va seguir creciendo.

17. ¢Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?

Si claro que lo haria.

EMPRESA CLIENTE “ ROHO PRODUCCIONES S.A.C.”

Contacto: Bertarelli Bustamante Carla Patricia

Preguntas:

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?
Es curioso, pero en realidad nosotros nos dedicamos a brindar este servicio a las
empresas, pero en muchas ocasiones, subcontratamos algunos procesos de los
servicios, porque ya no nos damos abasto.
Hacemos campafas medianas y grandes, tenemos clientes como Cencosud y Backus

por citar algunos ejemplos.

2. ¢Usted podria mencionarnos cuales son los criterios de seleccién para contratar una
empresa BTL?
Para subcontratar a una empresa de BTL, vemos que cuente con algunos afios 5 afios
en el mercado como minimo, que tengan una cartera de clientes interesante, que
cuenten con equipos como audio y sonido propios, etc.

3. ¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un proximo evento?
Por ejemplo, citamos a 3 empresas para escoger a una de ellas, pero todas las
empresas ya han trabajado con nosotros en el pasado.

4. ¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
o contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?
Seria imposible solamente contratar a una empresa, porque hacemos campafias
realmente grandes para clientes importantes, asi que subcontratamos a varias, claro
estd que nuestro cliente cree que nosotros brindamos todos los servicios de la

campaiia.
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10.
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¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Mira, en nuestro caso es por un tema de relaciones publicas por decirlo de una manera.
César Jaén es el amigo de la universidad de uno de los socios de la empresa y por
eso empezamos a trabajar con ellos.

Pero si queremos trabajar con otra empresa de campafias BTL, pues googlemos.

¢, Cudles son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfa BTL?

Que nuestros clientes nos vuelvan a llamar.

¢ Cémo usted se contacté con Naranja Producciones?

Como te dije anteriormente, César es amigo de uno de los socios. Ambos estudiaron
en la Universidad Agraria, sino me equivoco.

¢ Por qué escogi6 Naranja Producciones?

Los chicos de Naranja Producciones son geniales, porque tiene capacidad de accion
y saben responder rapido a los problemas. Ademas, cuentan con equipos, atuendos,
disfraces y suficiente personal.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?

Si, aunque a veces son algo impuntuales, pero en general todo esta regio.

¢ Usted Logro los beneficios esperados al realizar campafias BTL?

Conseguimos que nuestros clientes nos vuelvan a contratar.

¢,Cual es el presupuesto del afio 2014 para las camparas BTL?

Como explicarlo, nuestra mejor carta de presentacion son las campafias realizadas a
nuestros clientes, o sea, si realizamos un evento que sale al 100% las demas
empresas nos van a querer contratar, ademas lo difundimos por redes sociales.

Al ser nuestro publico objetivo empresas que contratan a empresas de BTL, nosotros
como organizacién buscamos hacernos conocidos por redes sociales y por nuestro
trabajo como ya indiqué. En realidad, es un tema de relaciones publicas.

Pero si se que nuestros clientes por lo general destinan entre un 20 a un 30% de su
presupuesto en BTL.

cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafnas BTL en el préximo
afo?

Esperamos que nuestros clientes contraten mas empresas BTL, yo creo que si. Estoy
convencida que si van a destinar mas dinero en BTL el préximo afio.

¢ Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

A ver ah, siempre nos contratan durante todo el afio, pero durante el verano hay

bastantes campafas en las playas del Sur Chico y en Asia.
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14. ;Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?
A parte de nosotros, esta Mangosta Comunicaciones, Rocoto BTL, Yellow Btl, Circus,
Glenda Yaker Eventos Especiales, Mayo, en realidad hay bastantes empresas en el
sector, grandes y pequeiiitas.

15. ¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato
hasta el momento?
Hay empresas que nos ha fachado en mas de una ocasién y ya no trabajamos con
ellas, pero yo creo que si hemos tenido suerte con varias empresas de BTL.

16. ¢ Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?
Querida, que va seguir creciendo cada afio y eso le conviene a nuestra empresa.

17. ¢Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?

Si lo haria.

EMPRESA CLIENTE “Mangosta Comunicaciones S.A.C.”

Contacto: Leonardo de La Cruz.

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?
Tio, nosotros hacemos campafa BTL, nuestro primer cliente fue Directv, porque yo
hace afios trabajaba para el Hotel Radisson de Miraflores y ahi Directv hacia varios
eventos. Empece alquilandole luces y ahora les hago todas o casi todas sus
campafias, pero solo la parte logistica, ya que ellos contratan a otra empresa en hacer
la idea creativa.
Porgue subcontrato a veces, es porque hay campafias que son muy pero muy grandes
y no nos alcanza nuestra capacidad logistica y ahi entra Naranja Producciones S.A.C.,
pero también a veces trabajamos con ellos como socios, por falta de capital.

2. ¢Usted podria mencionarnos cuéles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?
Que cuente con suficiente liquidez para poder asociarnos con ella para realizar
campafas de gran tamafio. También que cuente con su propia logistica y base de
proveedores, ademas, de contar con experiencia y con su propia cartera de clientes.

3. ¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?
Creo que 3 a lo mucho, pero entre ellas siempre esta Naranja Producciones S.A.C.;

debido a que a César lo conozco desde hace muchisimos afios.
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¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

Hemos contratado a varias, pero por lo general a la empresa de César.

¢,Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Siempre utilizo redes sociales e internet en general, pero con los afios que tengo en el
sector, me conozco a varios duefios de empresas de BTL.

¢, Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

Yo soy muy exigente y nunca dejo que nada se escape. Me gusta la excelencia, la
puntualidad, el orden y un trabajo bien hecho. Nunca te diran que Mangosta
Comunicaciones haya presentado un mal trabajo, asi que siempre busco como
beneficio el éxito de la campafia de BTL.

¢, Como usted se contact6 con Naranja Producciones?

En realidad, de casualidad, porque en un evento conoci a César y luego nos hicimos
amigo y después me enteré que él también tenia una empresa de BTL pero mas
pequefa y asi empezamos a trabajar juntos.

¢ Por qué escogi6 Naranja Producciones?

Por la puntualidad y profesionalismo de Cesar y Shery. Nunca me han fallado y eso es
para mi muy importante, la confianza que se genera a la hora de trabajar.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?
Siempre lo he estado.

¢, Usted Logro6 los beneficios esperados al realizar campafias BTL?

Claro que si, nunca hemos perdido a un cliente por realizar una mala camparna de BTL.
¢,Cual es el presupuesto del afio 2014 para las campafas BTL?

Yo sé que en el sector por lo general destinan mas o menos un 25%. Por ejemplo,
Directv destina ese porcentaje mas o menos Yy trabaja con tres proveedores de BTL,
entre ellos estamos NoOsotros.

Naranja ha trabajado con Directv pero bajo el nombre de Mangosta Comunicaciones.
cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafnas BTL en el préximo
afo?

Nosotros trabajamos por un tema de relaciones publicas, pero si sé que nuestros
clientes si van a aumentar su presupuesto, en cuanto no lo sé.

¢ Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

Tenemos mucho trabajo desde mitad de afio hasta cavando el verano, luego baja un

poco.
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14. ¢ Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?
Hay varias, mas de 20, pero Mayo, Grey son las mas grandes, pero por lo general
empresas como Directv las contratan a ellas para realizar la idea creativa y a nosotros
nos contratan para la produccion de esa idea.
Hemos trabajado con las mas grandes y con naranja Producciones S.A.C..

15. ¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato
hasta el momento?
Algunas si me han fallado y nunca mas las hemos contratado.
Hay muchas empresas que ya no existen, debido a que el sector es muy competitivo
e informal.

16. ¢ Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?
Que va seguir creciendo. El mercado aun no se ha desarrollado en su plenitud, solo
hay que ver a nuestros vecinos como Brasil y Argentina, en donde el BTL estd muy
desarrollado.

17. ¢Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?

Of course. César es mi amigo y un gran socio.

EMPRESA CLIENTE “Campos Abogados e Infraestructura”
Contacto: Renzo Seminario Cordova.

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?
Porque necesitabamos realizar eventos corporativos, contratar anfitrionas, equipos de
sonido y audio, coffee break, merchandising, estructuras metalicas relacionados a
temas inmobiliarios.

2. ¢Usted podria mencionarnos cuéles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?
Que ya hayan trabajado con empresas de mediano tamafio como minimo, que cuenten
con 5 afos de experiencia previa, que tengan documentada su facturacion con montos
de campafas y eventos no menores a 50 soles, por decir algunas.

3. ¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?
Por lo general 5 empresas.

4. ¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafnas

o contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?
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Contratamos a varias, pero no pasan de 4 al afio,

¢,Cuéles son los medios de comunicacién que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Las empresas envian cartas de presentacion al Estudio de Abogados y buscamos
empresas referidas.

Ahora, cuando tenemos algun requerimiento mandamos correos a los proveedores de
servicios y revisamos sus propuestas.

¢, Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

Que nuestros clientes salgan totalmente satisfechos de nuestras conferencias y
eventos.

¢,Como usted se contacté con Naranja Producciones?

La verdad, es que César es mi primo hermano y por eso lo contrate.

¢ Por qué escogié Naranja Producciones?

Porque ya sabia que habian trabajado anteriormente con varias instituciones publicas
y privadas como la constructora Urbana.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por Naranja Producciones?

Silo estuve y lo sigo estando.

¢ Usted Logro los beneficios esperados al realizar campafias BTL?

Si, pero por lo general lo que nosotros hacemos son conferencias, asi que mientras
esta salga bien, nuestro objetivo esta cumplido.

¢,Cual es el presupuesto del afio 2014 para las camparas BTL?

Mas o menos un 23%, se trabaja mucho el tema de relaciones publicas.

cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el préximo
afo?

Creo que si, pero tampoco seria mucho, mas o menos un 4%.

¢ Cuantas veces al afio contrata estos servicios y en qué temporadas?

Seran como 8 veces al afio, pero con indistintas empresas y en temporadas indefinidas
en realidad.

¢, Qué empresas dedicadas al servicio de BTL conoce actualmente y con cuales ha
trabajado en algiin momento?

La verdad, no muchas, porque no trabajamos con empresas grandes, porque mas que
todo hacemos eventos.

Hemos trabajado con Roho, Mangosta y Naranja, pero no me acuerdo las demas.

¢ Estuvo satisfecho con el servicio brindado por las empresas BTL que ha contrato

hasta el momento?
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Si, la verdad que si. No tuvimos ningun problema, ademas, ponemos penalidad del

10% por falta al contrato.

16. ¢ Qué expectativas futuras usted tiene sobre el BTL en el mercado nacional?

Es probable que siga creciendo.

17. ¢ Ud. Recomendaria a Naranja Producciones?

Lo haria.

NO CLIENTE EMPRESA “EVERANDES S.A.C.”

Contacto Yessica Delgado, Jefa de Gestidon de Talentos

Preguntas:

1.

¢Por qué buscé servicios de BTL?

Buscamos servicios de BTL, para tener un estilo diferente en cada actividad junto con
nuestros colegas; de esa manera vemos si esa empresa llena nuestras expectativas 6
en un préximo evento llamamos a nuestra segunda opcion.

¢, Qué opinion tiene sobre las campafias BTL?

Mi opinién que tengo sobre las diversas campafias, que es un gran apoyo para el area;
ya que nosotros buscamos 3 meses antes referencias sobre empresas de BTL que ya
realizaron una campafia / evento similar al que necesitamos emprender. Por ejemplo,
Aniversario de Evergreen pero al estilo Hollywood.

¢ Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Los criterios que buscamos son: optimizar tiempos, ubicar en un primer plano sin
distractores y respetar siempre el presupuesto; esos serian los puntos principales que
vemos. De igual manera, que sus servicios sean variados dando nuevas ideas y a la
vez que tenga prestigio entre sus clientes.

¢, Cudles son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

Lo principal que pedimos referencias entre nuestros conocidos de los gerentes,
colegas; sino buscamos por web que empresas de BTL. Apartir de ello, los criterios
son: Presencia en el mercado, diversidad de servicios, cartera de clientes, inversion a
gran escala para los eventos, contar con proveedores de gran magnitud.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Al menos debemos contar con 5 empresas.
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¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

Durante el afio, tenemos tres eventos principales (setiembre, diciembre y cierre del
afo), aqui tenemos 2 empresas principales. Para otros eventos (por ejemplo, dia de la
madre, dia del nifio, etc.) ya buscamos a una empresa que pueda proyectar todos
estos pequefios eventos y si responde con nuestras perspectivas, podemos darle una
campafia mucho mas grande.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de algun proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
gue exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

En estos ultimos 3 afios, convocamos a las mismas tres empresas para que nos
realicen los presupuestos y ver con quien quedarnos.

¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Mayormente, el medio de comunicacion es las redes sociales y paginas web. Si veo
un spot publicitario y me impacta, puede ser que llame para tener mayores referencias.
¢ Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfa BTL?
Como ya comenté anteriormente son: optimizar tiempo, eliminar distractores y siempre
respetar los presupuestos, porgue después no queremos pagar adicionales sin tener
un porqué cuando ya se cerr6 el contrato.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Las empresas que conozco es Draming Up y Mediaticae Innova; siempres trabajamos
con ellos.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Las que mencioné: Draming Up y Mediaticae Innova.

¢, Como se llama la dltima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

Limaq, para un dia de integracion en Fiestas Patrias.

¢ Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Gltima empresa que contrat$?
Bien, para ser un nueva empresa que trabaja con nosotros. Pero le faltaba darnos un
feedback o que improvisto se pudo observar para tenerlo encuenta.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

No mucho rotamos, cada afio buscamos a nuevas empresas para ver que servicios
ofrecen y sus cotizaciones, porque tenemos un tope de inversién.

¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

255



3 eventos que son las principales; de ahi depende de Gerencia si desean realizar
integraciones.

16. ¢ Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?
Como mencioné, los meses de setiembre y diciembre.

17. ¢ En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?
Para estas ultimas que mencioné, por web los pude encontrar.

18. ¢ usted recomendaria a la ultima empresa de BTL que contrat6?
Claro, silo recomendaria a mis colegas.

19. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?
Nuestra gerencia nos indica para pequefias campafias hasta 5000 soles; ya para
grandes como cierre de afio puede ser 12000 soles aproximadamente.

20. ¢ Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafas BTL en el proximo
afo?
Por supuesto, deberia aumentarse porque uno nuevo afo, Son nuevos proyectos para

nuestros colaboradores.

EMPRESA NO CLIENTE “AGROIMEX TRADING”:

Contacto Suley Lincham, Asistente de Gerencia General

Preguntas:

1. ¢Por qué busco servicios de BTL?
Buscamos servicios de BTL porque nos ayudan aumentar la confianza con nuestros
clientes potenciales y a la vez damos el BTL no apoya creativamente en varios
proyectos.

2. ¢Qué opinién tiene sobre las campafias BTL?
Que son buenas para nuestro sector agrario, ya que al entregar informacién a nuestros
clientes, lo realizan de manera didactica y de facil uso. Asimismo, las campafias BTL
son para nosotros mucho mas productivo que entregar tarjetas; pues se realizan
eventos corporativos tanto en Lima como en provincia.

3. ¢Usted podria mencionarnos cuales son los criterios de seleccidn para contratar una

empresa BTL?
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El criterio que tenemos es la creatividad, pues buscamos ser didacticos en cada
campafia, también que sus proveedores estén en varios puntos del pais y asi sea facil
la movilizacién de los materiales.

¢ Cuales son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

Primero que buscamos 3 meses antes varios proveedores y a partir de ello buscamos
la cotizacion, nivel de inversion, tiempo de espera, diversidad de servicios que brindan
y a la vez si otras empresas del medio han trabajado con el futuro proveedor.
¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Consideramos 3 empresas para empezar el proyecto.

¢ Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?

Durante el afio, contratamos a varias; porque nuestras campafas se encuentran en
Lima y Provincias (Ica, Arequipa, Trujillo).

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de algun proveedor para
realizar una campafa de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campafia?

Tratamos de no rotar mucho a los proveedores, ya que tenemos confianza en su
trabajo. Pero si en un momento, nos falla en un evento / feria, dejamos de trabajar con
ellos y vemos nuestra segunda mejor opcion.

¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Mayormente es por la web, medios audiovisuales o en lo comun, por referencial de
comparfieros.

¢, Cudles son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfa BTL?

Los beneficios que esperamos es integridad, confianza con el cliente y conocer
nuestros servicios pre y post trabajo.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Conocemos dos: Studio Manda y Soluciones S.A.C..

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos utilizado a las dos empresas mencionadas.

¢ Cbémo se llama la Ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

Studio Manda para una feria ADEX.

¢ Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Gltima empresa que contrat6?
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Sobre la empresa, estamos muy contentos en trabajar con ellos, porque nos da ideas
creativas, brochure muy did4cticos y estan a tiempo con la formacion del stand. En
contra, podria mencionar que se pasan un 20% del presupuesto justo antes de
empezar la feria; pero se puede arreglar en ese momento o disminuir algunas cosas.
14. ¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?
Dos veces como maximo.
15. ¢ Cuéantas veces al afio usted contrata este servicio?
Contratamos servicios para eventos como Ferias ADEX, Expoalimentaria y Siuva(lca).
16. ¢ Cudles son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?
Como estamos en el medio agricola, los meses serian de Julio, Setiembre y Octubre.
17. ¢ En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?
Por web, correos corporativos o por comparieros.
18. ¢ Usted recomendaria a la ultima empresa de BTL que contrato?
Si claro, es una buena empresa que nos apoya hace varios afios.
19. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafas BTL?
El presupuesto varia, en una Siuva de tres dias (ICA) es 3000 soles aproximadamente
y ya una feria Expoalimentaria de 3 dias es 7500 soles aproximadamente.
20. ¢ Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el préximo
afo?
No, el proximo afio estamos viendo que eventos si ir y el otro ser solo visitantes; de

esa manera bajamos los costos.

EMPRESA NO CLIENTE “UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS -
UPC”
Contacto Pamela Sanchez, asistente de Marketing.
Preguntas:
1. ¢Por qué busco servicios de BTL?
Buscamos servicios de BTL, porque nos ayuda a interactuar mas cerca con nuestros
clientes, asimismo el servicio debe ser 360° para que puedan trabajar con nosotros.
2. ¢ Qué opinidn tiene sobre las camparias BTL?
Mi opinién sobre las campafias, es que son muy fundamentales para lograr mayor la
captacion de los clientes. En nuestro caso, es en cada distrito que estara un campus
de la UPC, cada colegio que quiera integrarse con nosotros; y para ello, necesitamos

tener a la mano un servicio de BTL excepcional.
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¢ Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Los criterios que consideramos es su cartera de clientes, nivel de inversion para
proyectos grandes, diferenciacion de servicios en Lima y si tuvieran en provincias y
capital humano que trabajan en la empresa.

¢,Cuales son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

Los criterios para invitar seria su nivel de puntualidad, clientes que tuvieron para
realizar las preguntas pertinentes, compromiso y creatividad en cada trabajo.
¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Consideramos 3 empresas.

¢,Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campanas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?

No, siempre contratamos a dos empresas; ya si una de ellas no puede tener a cargo
un evento, vamos por nuestra tercera opcidbn mas acertada.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de algun proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
gue exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

No, ya tenemos nuestros proveedores en base de datos.

¢Cudles son los medios de comunicaciéon que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Por referencia y red social.

¢,Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafna BTL?

Los beneficios que esperamos es la mejor comunicacion con nuestros alumnos y
futuros alumnos; ya que de esta manera la UPC seria su primera opcion para postular.
¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Conozco a Grey Perd, GyC Media y Creart, Marketing Visual 360.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos trabajado con GyC Media y Marketing Visual 360.

¢,Como se llama la dltima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

La dltima empresa GyC Media.

¢ Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Gltima empresa que contrat$?

Es una empresa buena, cuenta con buenos estandares de servicios y ademas que

nosotros planteamos la idea y ellos crean todo.
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

No rotamos mucho, puede ser una vez al afo.

¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Contratamos el servicio cada inicio de nuevos ciclos y fin de afio.

¢,Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?

Febrero, Marzo y Noviembre.

¢En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?

Por la web nos enteramos y publicidad.

custed recomendaria a la Ultima empresa de BTL que contrat6?

Si claro, recomendaria a mis colegas.

¢, Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafas BTL?

El presupuesto es de 5000 soles por campafia.

¢cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafnas BTL en el préximo
afo?

Esperemos que el préximo afio se pueda aumentar, ya que tendremos mas sucursales

de la universidad.

EMPRESA NO CLIENTE “Laberinto BTL”

Contacto Jimmy Jaén Seminario, Gerente General

Preguntas:

1.

¢ Por qué busco servicios de BTL?

Nosotros damos servicio BTL, pero también buscamos a empresas que realizan para
trabajar a la par.

¢ Qué opinidn tiene sobre las campafias BTL?

Las camparfias BTL estan creciendo a gran escala, ya que no todo es publicitado por
television o radio; sino por redes sociales y cara en cara. Con ello, es importante estar
en contacto con nuestros clientes directo de UBER, los conductores y no directos, los
pasajeros de UBER.

¢, Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Los criterios que se deberia tener es nivel de inversién, diversidad de proveedores y
personal creativa para el trabajo.

¢, Cudles son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de

seleccion?
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Deberia ser la cartera de clientes que cuentan y el poder adquisitivo para un buen
proyecto.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un proximo evento?

Minimo tres empresas para contar con varias propuestas.

¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
o contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

Para este caso, contratamos o trabajamos a la mano con dos empresas.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de alglin proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

No variamos de proveedores porque ya tenemos identificados los eventos a trabajar y
ellos ya cuenta con todas las herramientas.

¢,Cudles son los medios de comunicacién que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

En nuestro caso con UBER, es por redes sociales que es la Ultima tendencia.

¢, Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

Los beneficios que buscamos, es llegar a captar mas clientes, entiendan el propésito
de la campafia y lograr fidelidad con la campafa.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Conozco a Manya, Marketing Visual 360 y Enfokarte.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos trabajado a la mano con Creart.

¢, Coémo se llama la ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

Una campafia de integracion con Creart.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Ultima empresa que contrat6?
Podria ser que falta financiamiento para lograr trabaja por igual.

¢,Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Seria una vez cada seis meses, para ir viendo como estan en sus eventos y clientes.
¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Dos veces al afio.

¢, Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?

Con mi cliente potencial, UBER, tenemos todos los meses campafas, pero podria
activar con mayor influencia los meses de Julio y Diciembre.

¢En qué medios usted se enter6d de las empresas de BTL?
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Por la web y comentarios de compafieros.

18. ¢ usted recomendaria a la ultima empresa de BTL que contrat6?

Si recomendaria a la empresa.

19. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?

Para UBER, el presupuesto es de 2000 soles por mes.

20. ¢ Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el proximo

ano?

Esperemos para el proximo afio aumentar el presupuesto.

EMPRESA NO CLIENTE “Sinapsis Productores S.A.C”

Contacto Renato Sarmiento, Productor

Preguntas:

1.

¢ Por qué buscé servicios de BTL?

Buscamos servicios BTL para nuestros clientes, para lograr mayor fidelizacion con sus
clientes.

¢, Qué opinidn tiene sobre las campafias BTL?

Que son excelentes cuando estan en buenas manos e idealizando todo el trabajo para
ponerlo en marcha.

¢, Usted podria mencionarnos cuéles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Los criterios que deberia tenerse siempre es la liquidez para un evento, diversidad de
servicios, proveedores Al y tener prestigio en cada evento que realizan.

¢, Cudles son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

Deberian ser todos los mencionados hace un momento.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Deberia ser por lo menos tres empresas.

¢, Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?
Contratamos a un par por los eventos que realizamos.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccién de algun proveedor para

realizar una campafa de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campafa?

Son los mismos, no buscamos rotar a muchos.

¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Por medio de contactos y web.

¢, Cudles son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?

Los beneficios que buscamos es captacion de clientes y fidelizacion.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Comunica Ideas y otras mas pequefias.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos trabajado con Comunica Ideas.

¢ Como se llama la Ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

Ultimo fue Elama Eventos en una activacion.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Gltima empresa que contrat6?

Para trabajar por primera vez, muy buen servicio y equipos en buen estado.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Muy poco rotamos, son casos excepcionales.

¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Dos veces por afio.

¢, Cudles son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?

Dependiendo de los clientes, pero tenemos mayor demanda en Julio y Diciembre.
¢En qué medios usted se enterd de las empresas de BTL?

Mayormente nos enteramos por web, ferias y publicidad por Linkedin.

¢usted recomendaria a la dltima empresa de BTL que contrat6?

Si, es una buena empresa que esta empezando; pero como se ve hoy en dia cada vez
existen mas empresas informales y que no tienen mucha experiencia o terciarizan sus
servicios.

¢, Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafas BTL?

Tenemos desde 2000 soles a mas, ya es dependiendo del cliente.

¢Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el proximo
afo?

Buscamos que cada afio, aumenten el presupuesto para lograr mayores logros en

cada empresa.
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ANEXO IX: TRANSCRIPCION LITERAL: Opiniones de Expertos en el Sector

Empresa: Tresenraya BTL

Contacto: Sergio Montes — Asistente Produccién

Preguntas:

1.

¢ Por qué busco servicios de BTL?

Para terciarizar algunos de los trabajos de nuestros clientes debido a que nuestra
empresa se encarga basicamente de la parte creativa.

¢, Qué opinion tiene sobre las campafias BTL?

Ayudan a promocionar los productos o servicios de las empresas y las campafias se
realizan orientadas a un segmento .

¢ Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Experiencia, Precio y cartera de clientes.

¢,Cuales son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
selecciéon?

Que tengan experiencia en el segmento de clientes a donde estamos dirigidos como
el sector de farmacias, snacks e inmobiliario.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Como maximo necesitamos 4 comparaciones de precio.

¢, Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?
Contratamos a varias empresas.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de algin proveedor para
realizar una campafa de BTL, se promueve la rotaciéon de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campafa?

De las invitaciones que enviamos siempre tratamos de incorporar por lo menos una
empresa nueva.

¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Basicamente las redes sociales y el contacto directo con los proveedores.

¢, Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafia BTL?
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Rentabilidad, ampliar cartera de clientes y una buena imagen de la empresa.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Naranja Producciones, Rocoto Producciones, Chrimoya Producciones, Marketing
Alterno y 360 BTL.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos trabajado con Naranja Producciones, Chirimoya Producciones y 360 BTL.
¢,Como se llama la dltima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

La dltima fue Chirimoya Producciones.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Ultima empresa que contratd?
Tienen buen servicio pero la cobertura sélo es en Lima.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Por lo menos rotamos 1 veces al afio.

¢, Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Por lo menos contratamos el servicio 3 veces al afio.

¢,Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?

Los meses de diciembre a mayo.

¢En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?

A través de las redes sociales.

custed recomendaria a la Gltima empresa de BTL que contraté?

Si la campafa es en Lima, si la recomendaria.

¢,Cual es el presupuesto del afio 2015 para las camparas BTL?

Es cerca de S/ 200,000.

¢cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafnas BTL en el préximo
afo?

Se tiene planificado un incremento entre un 20% a 40% para el préximo afio.

Empresa: Energigas

Contacto: Sandra Milla Sandonas — Analista de Bienestar

Preguntas:

1.

¢Por qué buscé servicios de BTL?

Bueno, utilizamos este tipo de servicio para nuestros eventos, talleres de comunicacion
interna, eventos y dia de integracién de la empresa (full days).

¢, Qué opinidn tiene sobre las campafias BTL?

Mi opinién como Analista de Bienestar Social veo que se nota un cambio positivo en

nuestros colaboradores luego de los talleres y full days que realizamos.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢ Usted podria mencionarnos cudles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Bueno, basicamente buscamos experiencia en talleres, campafias de activacion y
actividades novedosas que se puedan realizar en los full days.

¢,Cuales son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
selecciéon?

Basicamente buscamos experiencia, referencias y cartera de clientes.

¢Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Solo buscamos 3 cotizaciones.

¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

No, generalmente usamos 2 empresas de BTL al afo.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de alglin proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

Si, siempre tratamos de rotar a los proveedores en campanas.

¢, Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Bueno, utilizamos mucho las redes sociales y experiencia de otras empresas.

¢, Cudles son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfa BTL?

La efectividad y calidad del servicio.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Yellow BTL, Naranja Producciones, AKM Warketing y OB 460.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos utilizado a Yellow BTL y Naranja producciones el Gltimo afio.

¢, Como se llama la Ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?

Yellow BTL.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Ultima empresa que contraté?
Cumple con nuestras expectativas, pero los costos son un poco mas elevados que el
de otros proveedores, los cuales tenemos que asumir si estamos con el tiempo en
contra.

¢,Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Bueno, siempre tratamos de que la rotacion por lo menos sea una vez al afio.

¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?
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Contratamos el servicio por lo menos 4 veces al afio los servicios de empresas BTL
tanto para campafias como para eventos internos.

16. ¢ Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?
Comenzamos nuestras campafas por el servicio que brindamos desde Noviembre
para el aumento de consumo de gasolina en verano hasta mayo.

17. ¢ En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?
Bueno, actualmente tengo trabajando en la empresa desde hace 2 afios y desde que
entré a trabajar ya se venia utilizando los servicios de empresas de BTL.

18. ¢ usted recomendaria a la Ultima empresa de BTL que contratd?
Si, de todas maneras, sobre todo si estas con los tiempos bastante ajustados.

19. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?
Bueno, por temas de confidencialidad de informacién no podemos indicar el importe
gque tenemos asignado, pero este afio hemos tenido asignado un presupuesto de 15%
del presupuesto de Recursos Humanos.

20. ¢ Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el proximo
afo?
Si, se tiene planificado la solicitar un aumento del 20% en el presupuesto del proximo

ano.

Empresa: CreativoEPM

Contacto: Segio Perez Reyez — Asistente Produccion

Preguntas:

1. ¢Por qué buscé servicios de BTL?
En CreativoEPM buscamos servicios BTL para integrarlo en nuestra cadena de
servicios o tercerizar los servicios solicitados por algunos de nuestros clientes ya que
nosotros brindamos mayormente productos de merchandising y mobiliarios haciendo
que se diferencia la imagen de una empresa.

2. ¢ Qué opinidn tiene sobre las camparias BTL?
Son bastante aceptadas por el publico en general y esta creciendo su demanda.

3. ¢Usted podria mencionarnos cuales son los criterios de seleccidn para contratar una
empresa BTL?
Basicamente lo que busca es que tenga buenos precios y calidad de servicio.

4. ¢Cudles son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
seleccion?

Buscamos que brinden servicios afines a la necesidad de nuestros clientes.
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10.

11.

12.

13.

14,

15.

16.

¢ Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un proximo evento?

Ya tenemos una lista de empresas con las cuales trabajamos y generalmente nos
basta con un par de opciones.

¢,Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafias
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafia que va realizar?

No, nada que ver, tenemos que tener muy en cuenta el tipo de cliente que tenemos
para buscar la empresa de BTL a la que elegiremos.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de alglin proveedor para
realizar una campafna de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campana?

No rotamos muchos a los proveedores, tenemos generalmente proveedores por tipo
de especialidad de servicio, creativos o los que ejecutan la campafia.

¢,Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

Basicamente utilizamos los contactos que tenemos con nuestros proveedores debido
a que es un circulo bastante pequefio.

¢, Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una camparfia BTL?
Buscamos basicamente calidad de servicio y precio.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

FCB MAYO Perq, Yellow BTL, Chirimoya BTL, Moving Pack, AKM Warketing.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos trabajado con FCB Mayo y Yellow BTL .

¢, Coémo se llama la ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?
Hemos trabajo con Yellow BTL.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Ultima empresa que contrat6?

El desempefio del servicio fue bueno, y cumplié las expectativas que se tenia del
servicio.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Rotamos varias veces, mucho depende del tipo de servicio que necesitamos brindar.
¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Generalmente nos integramos de acuerdo a la necesidad del cliente y sub contratamos
los servicios 0 entramos a trabajar en sociedad de acuerdo a la magnitud del
requerimiento.

¢, Cudles son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?
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17.

18.

19.

20.

Realmente es todo el afio pero tenemos lo més fuerte es en diciembre.

¢En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?

En la empresa ya se venia trabajando desde hace varios afios a raiz de la tercerizacion
de una parte de los servicios que teniamos que brindar a un cliente y tuvimos que
buscar y coordinar con algunos proveedores, y luego hemos ampliado la red de
contactos a través de las redes sociales.

¢usted recomendaria a la dltima empresa de BTL que contrat6?

Si, de todas maneras.

¢, Cual es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?

Mucho depende de que es lo que se necesite, por ejemplo este afio a julio vamos
ejecutando casi el 70% del presupuesto, lo cual representa cerca del 15% de nuestra
rentabilidad.

¢cUd. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafas BTL en el proximo
afo?

Si, se tiene considerado aumentar un 5% para el préximo afio.

Empresa: Financiera Confianza

Contacto: Giovana Lozada — Gerenta de Marketing.

Preguntas:

1.

¢ Por qué busco servicios de BTL?

Hacemos pocas campafias a nuestros clientes pero buscamos mejorar mejorar el
ambiente de trabajo en nuestras oficinas.

¢, Qué opinidn tiene sobre las campafias BTL?

Desde la experiencia que tengo en el sector, vemos que son bien recibidas.

¢Usted podria mencionarnos cuéles son los criterios de seleccion para contratar una
empresa BTL?

Buscamos mucho la reduccién de costos pero sin afectar la calidad de servicio.
¢,Cuales son los criterios para invitar a una empresa de BTL a un proceso de
selecciéon?

Costos y calidad.

¢, Cuantas empresas considera como maximo para realizar una comparacion de
servicios para un préximo evento?

Por temas normativos y procedimientos internos necesitamos que existan por lo menos

3 propuestas.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

¢Durante el afio contrata una sola empresa de BTL para realizar todas sus campafas
0 contrata a diferentes empresas segun el tipo de campafa que va realizar?

No, siempre buscamos incorporar huevos proveedores y escuchar las propuestas que
tienen.

¢Cada vez que realizan una convocatoria de seleccion de algin proveedor para
realizar una campafa de BTL, se promueve la rotacion de estos proveedores, para
que exista una mayor oferta o siempre se realizar la convocatoria a los mismos
proveedores cada vez que se realiza una campafa?

Definitivamente, siempre buscamos incorporar nuevos proveedores.

¢,Cudles son los medios de comunicacion que usted utiliza para comunicarse y
enterarse de las empresas BTL?

A través de las campafias que se ven en medio, la busqueda de nuevos proveedores
por parte de nuestra area de Administracion y por redes sociales.

¢,Cuales son los beneficios que usted espera cuando realiza una campafa BTL?
Buscamos llegar a nuestros clientes externos e internos.

¢, Qué empresas conoces para el servicio de campafia de BTL?

Con las ultimas que hemos trabajado ha sido con Naranja Producciones, BTL 360 y
Mangosta producciones.

¢, Qué empresas ha utilizado para dichos servicios?

Hemos utilizado a Naranja Producciones.

¢, Coémo se llama la ultima empresa que contrato para realizar campafias BTL?
Hemos utilizado a Naranja Producciones.

¢, Qué opinién a favor y contra tiene usted sobre la Gltima empresa que contratd?
Brindan un buen servicio y tienen precios bastante asequibles.

¢ Cuantas veces al afio usted rota de proveedor de servicios de BTL?

Por lo menos una vez al afo.

¢ Cuantas veces al afio usted contrata este servicio?

Contratamos un promedio de 3 a 4 veces al afo.

¢, Cuales son los meses de mayor demanda del servicio de BTL?

Utilizamos mas este servicio para realizar el full day de la empresa (mayo). Luego por
Fiestas Patrias y por Navidad.

¢En qué medios usted se enter6 de las empresas de BTL?

A través de contactos al interno de la empresa (area de Administracion).

custed recomendaria a la Ultima empresa de BTL que contrat6?

Sin dudarlo, obtuvimos una buena campafia al interior del pais para promocionar

nuestros servicios.
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19. ¢ Cudl es el presupuesto del afio 2014 para las campafias BTL?
Vamos utilizando el 35% del presupuesto asignado a nuestra area para el rubro de
imagen y marketing.

20. ¢ Ud. Considera aumentar el presupuesto asignado a campafias BTL en el préximo
afo?
Se esta considerando solicitar un aumento en el presupuesto del préximo afio (10%)

en donde utilizaremos también medios de radio y periddicos local.
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