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RESUMEN

Mediante la presente Tesis, se pretende dar a conocer la gran oportunidad de
negocio que se puede llegar a formar mediante el uso de las Tecnologias de la
Informacién en un campo altamente abordado por los avances tecnoldgicos: la

publicidad digital y fisica; y el marketing.

Consideramos como nuestro principal publico objetivo, aquellos clientes que
desean impulsar sus servicios de manera novedosa y no invasiva, en su

negocio, tanto de manera econémica y moderna.

Este sistema permite empadronar a todas las cabinas publicas de internet en
una sola base de datos y otorgarles a los clientes la oportunidad de publicitar
sus productos sin necesidad de entrar directamente a un portal en internet,

realizar alguna busqueda en un motor de busquedas o entrar a una red social.

Asimismo, se describe la manera de cédmo a través de un sistema podemos
tener control de lo que se proyecta en las pantallas de las cabinas publicas de
internet en tres episodios: el protector de pantalla, el fondo de escritorio y la
pagina de inicio. Considerando de esta manera, que en un mediano plazo se
realice la expansion del servicio a los paises vecinos de la regidon que se

asemejen a las costumbres e idiosincrasia peruana.



Finalmente, daremos a conocer la manera de cémo se implementé el modelo de
negocio, posible competencia en el mercado y se relatard un caso de éxito

obtenido hasta el momento.

Palabras Claves:

Publicidad en cabinas publicas de internet, ScreenMedia
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INTRODUCCION

En el primer capitulo, relatamos una descripcion de la empresa la cual se formo en
base a esta oportunidad de negocio, descripcion del nombre y del servicio a

ofrecer.

En el segundo capitulo se desarrolla la metodologia Canvas.

En el tercer capitulo el analisis del ambiente general en donde se desarrollara el
negocio, asi como el ambiente industrial en donde se detallan los competidores,
clientes, proveedores, etc. La misidon y vision que se generd en base a esta nueva
oportunidad. Veremos los objetivos del proyecto y factores de éxito asociados al

negocio.

En el cuarto capitulo se desarrolla la estrategia competitiva del negocio.

En el quinto capitulo se desarrolla la investigacion de mercado que se realizé con el

fin de obtener informacion del mercado el cual se abordara.



En el sexto capitulo se desarrolla el plan de marketing en donde detallaremos las
estrategias de posicionamiento, estrategia del desarrollo del producto, politicas de

precios, estrategia de distribucion, ventas y re-lanzamiento.

En el séptimo capitulo se relatan los procesos asociados a la operacién del negocio

desde su inicio hasta la finalizacion del servicio.

El octavo capitulo muestra la estructura organizacional de la empresa y la gestion

de recursos humanos involucrados.

En el noveno capitulo se indica el plan financiero a seguir en la compafiia,

proyecciones de ventas y los indicadores asociados a los estados financieros.



CAPITULO 1: ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

1.1 Antecedentes

Las Cabinas publicas de internet son una forma de ayuda rapida, ya que son una
forma practica de acceder a internet en cualquier lugar en donde me encuentre,

muy accesible para estratos socio econdmicos medio — bajo.

Fueron concebidas como medios donde cualquier persona que no tuviera
computadora ni conexion a internet pudiera participar de esta nueva forma de

interaccion social.

Fue donde a partir del afio 1998 se empez6 a ir a una cabina publica de internet
para realizar distintas actividades novedosas como revisar correo electronico,
buscar informacién en internet para los trabajos que dejaban y especialmente para

los “Juegos en Linea” que se estaban poniendo muy de moda.



Hasta los afios 2005 o 2006 las cabinas de internet estaban en un gran apogeo
debido a la gran cantidad de gente que asistia a éstas, convirtiéndose en un punto
de venta para algunos productos de consumo masivo y a su vez de publicidad

para los mismos.

Para publicitar estos productos o camparfas de comunicacion de los mismos, solo
se veian afiches, pancartas, degustacion, paneles, cenefas, entre otros materiales

graficos que “adornaban” las cabinas publicas de internet.

Es aqui donde el ingenio, la creatividad y los estudios realizados, llevaron a idear
una opcién de comunicacién mas alla de imprimir un afiche promocional y de
cierto modo ayudar al medio ambiente con la comunicacion digital que en la
actualidad esta muy de moda y es mucho mas efectiva que los medios
tradicionales de comunicacion. Es por esto que nace este Software de

administracion de publicidad digital de cabinas publicas de internet.

1.2 Idea/ Nombre del Negocio

Se defini6 como nombre de la empresa: ScreenMedia.

Se definié como Slogan: La mejor forma de hacer clic



La mejor forma de hocer clic

ScreenMedia’ 7

Imagen 1: Logo de ScreenMedia

Fuente: Propia

El nombre “ScreenMedia” se eligio debido la manera de cdmo se visualiza la
publicidad dentro de las cabinas publicas de internet como una ventana hacia un
mundo digital que es hacia donde dirigia cualquier interaccion con la pauta

publicitaria.

El slogan “la mejor forma de hacer clic” se eligié porque es la manera de como el
usuario interactia dentro de internet que es hacia donde te dirige la pauta

publicitaria.

Se eligié un nombre corto, sencillo y facil de pronunciar en inglés, por ser un idioma
universal, ya que nuestro publico objetivo son empresas cuyos reportes se
manejan en idioma espafiol e inglés y parte de los colaboradores de las empresas

son de bilingties de los idiomas en mencion.

A su vez, el nombre da presencia de marca dentro del mundo de la publicidad que

es un mundo muy complejo e interactivo en donde muchas decisiones se toman



por la imagen que proyecta la empresa y es el logo por donde empieza la primera

interaccion.

Los criterios que se emplearon para definir el logo se basaron en la forma
tradicional de colocar las computadoras dentro de una cabina publica de internet

que es el lugar donde se proyectara la pauta publicitaria.

1.3 Descripcion del Servicio a ofrecer

Con el Sistema desarrollado, se comenzara a aprovechar un medio de
comunicaciéon muy efectivo que hasta el momento nadie ha podido explotar en el

campo del Marketing y la Publicidad.

Las Cabinas Publicas de Internet, al estar conectadas al Internet, se puede tener
control de estas computadoras a través de un enlace que es direccionado al
servidor y a través de un panel de control se pueda administrar el: Protector de

Pantalla, Fondo de Escritorio y la Pagina de Inicio de cada computadora.

1.4 Promotores

El equipo de promotores de ScreenMedia esta conformado por Socios (3) que

ocupan los siguientes cargos:



e Un socio que hace de Gerente General
¢ Un socio que hace de Gerente Comercial

¢ Un socio que hace de Director de Cuentas

ScreenMedia estd compuesto por personas entusiastas de las nuevas
oportunidades de negocio que se abren en un mercado altamente competitivo en
el que solo resistiran los que continden innovando. Son personas que ademas
conocen el mercado objetivo y el servicio a ofrecer. El haber pertenecido a
empresas de distintos rubros enfocados en servicio al cliente durante la trayectoria
profesional de los promotores permite diseiar y formular buenas estrategias de

posicionamiento y buen funcionamiento del negocio.



CAPITULO 2: MODELO DE NEGOCIO — METODOLOGIA CANVAS

Alianzas Claves

Estratégicas

Cabinas de Internet Informales: Son los socios de
negocio que nos permitirAn proyectar la pauta
publicitaria de los clientes en formato digital y en
formato fisico.

Cabinas de Internet Formales: Son los socios de
negocio que nos permitirAn proyectar la pauta
publicitaria de los clientes en formato digital y en
formato fisico. A diferencia de Cabinas publicas
informales, éstas emiten boletas de venta y declaran
impuestos ante el estado.

Empresas de servicios y productos varios: Son




empresas que nos permitiran brindar beneficios a
nuestros socios de negocios a través de un programa

de incentivos denominado “Club cabinas de Internet”.

Actividades Claves

Atraer, captar y mantener a los mejores duefios de
cabinas de internet

Acciones de fidelizacion con los duefios de cabinas
de internet

Asegurar el correcto funcionamiento de la plataforma
Contar con la mejor red de distribucion de publicidad
fisica a nivel nacional.

Brindar un servicio agil, econémico y de calidad que
permitan establecer un Optimo grado de satisfaccion

hacia nuestros clientes finales.

Recursos Claves

Software de administracion de publicidad en optimo
funcionamiento para la proyeccion de la pauta
publicitaria.

Distribucién de personal técnico para el reparto de
publicidad fisica.

Oficina administrativa donde se desarrollan las
actividades administrativas de la empresa.

Fuerza de ventas capacitada y motivada para la

buena labor comercial de la compafiia.




Propuesta de Valor

Venta de servicios de publicidad digital novedoso
Precios competitivos a comparacion de otros
modelos de negocio

Sociedad de negocios con los duefios de cabinas de
internet que son los proveedores de la locacion del

Servicio.

Relaciones con

Ofrecer beneficios a los duefios de cabinas de

Clientes internet a través de programas de incentivos.
Ofrecer un Servicio de calidad y econdmico con un
programa de seguimiento post venta que nos permita
mantener las buenas relaciones comerciales con
nuestros clientes.

Canales B2B

Segmentos de

Clientes

Agencias de Medios

Agencias de Publicidad

Centrales de Medios

Clientes Directos que comercialicen productos que
estén de acuerdo a nuestro dicho de mercado:

CONsSuUMO mMasivo.

Estructura de Costos

Planilla de Empleados, y bonos comerciales para la
fuerza de ventas.

Equipos Informaticos
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Gastos de transporte, materiales e infraestructura de
oficina

Mantenimiento de Software

Flujo de Ingresos

Venta del Servicio de publicidad digital que se realiza
a través del software.

Venta del Servicio de Distribucion de Material
Publicitario que se realiza a través del canal de

distribucion

11



CAPITULO 3: PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

3.1 Andalisis del Ambiente General: Socio-cultural, demografico, global vy

econdmico Socio-cultural

3.1.1 Socio-cultural

El uso de internet en lugares publicos remonta de los afios 80’s en el Per en
donde contar con una computadora en casa era muy costoso y mucho mas el

acceso a internet.

Afo tras afio el desarrollo del pais permitié6 que la tecnologia en el Pera esté al
alcance de familias con mediano poder adquisitivo. Fue en donde el ingenio y la
creatividad de estas personas permitieron generar un negocio que consistia en
alquilar internet en lugares publicos a un menor costo que el de adquirir una

computadora con internet y disfrutar en casa.
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En los afios noventa el uso de cabinas publicas de internet fue un “boom” ya que
internet era la novedad del momento y todo el mundo buscaba el momento de
entrar a internet a través de estos lugares publicos denominados cabinas publicas

de internet.

En la actualidad se siguen empleando las cabinas publicas para acceder a internet
mayormente en estratos socio econdmicos B, C, D que en su mayoria es el nicho
de mercado mas grande que posee el pais, por consiguiente se diagnostica como
un lugar potencial que le permitiria a distintas empresas promocionar sus

productos o servicios.

3.1.2 Demografico

El uso de internet distintas zonas de Lima y Provincias se realiza en lugares
publicos denominados cabinas publicas de internet, lugar donde acuden todo tipo
de personas a realizar todo tipo de actividades en internet, lugar potencial para
promocionar distintos productos o servicios que estén orientados al perfil del

consumidor de internet en lugares publicos.

3.1.3 Global

La tendencia del uso de internet en lugares publicos no solo se da en Peru sino
también en distintos paises de América Latina en donde se ofrecen productos y

servicios con valor agregado y un trato personal e individualizado.
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3.1.4 Econdémico

El uso de las tecnologias se viene empleando fuertemente para realizar distintas
actividades cotidianas y la manera de como promocionar productos o servicios
viene de la mano con el uso de las tecnologias de la informacion, campo el cual

se apunta a desarrollar.

3.2 Andlisis del Ambiente Industrial

3.2.1 Competidores

El Servicio en el mundo de Publicidad y Marketing era unico en su rubro y la
incognita surgio al momento de querer cotizar el Servicio e identificar las posibles

competencias del Servicio.

En un principio se penso cotizar un cierto monto de alquiler de espacio publicitario
por cabina publica de internet pero no era equitativo para los clientes debido a que
los nUmeros de computadoras no eran iguales entre cabinas es por esto que se

opto por realizar las cotizaciones por computadora.

Se estimo el precio de alquiler de espacio publicitario enfocandolo a comparativas
con posibles competencias tales como: Facebook, Google, EIComercio.com,

Perd.com, Terra.com.pe

14



Haciendo un pequefio comparativo entre los posibles portales de competencia del

servicio nos dimos cuenta de lo siguiente:

Costo por Clic Efectivo:

e Facebook: 0.20 USD con un margen de error de +- 20%
e Google: 0.22 USD

e El Comercio: 0.25 USD

e Pert.com: 0.22 USD

e Terra.com.pe: 0.18 USD

El precio que se decidio en base al comparativo entre posibles empresas

competidoras, fue lo siguiente:

e ScreenMedia: 0.10 USD

3.2.2 Clientes

Se debia de identificar los posibles clientes que deseen colocar publicidad fisica o

digital en cabinas publicas de internet.

Esta estrategia comercial debia de estar enfocada en el publico objetivo que asiste

a estos lugares publicos de acceso a internet y qué tipo de productos o servicios

15



se asocian a este nicho de mercado.

Una vez identificados los posibles clientes, visitarlos y concretar la venta.

Existen tres tipos de clientes de donde proviene la decision de concretar una

pauta publicitaria:

. Agencia de Medios: Empresas dedicadas a identificar cuales son los
mejores medios de comunicacion con mayor rating y aceptacion del usuario
final. En algunos casos, toman la decisibn comprar publicidad para ciertos

clientes.

. Agencia de Publicidad: Empresas dedicadas a identificar cual es la mejor
estrategia publicitaria para las campafias de comunicacion de los clientes. En
algunos casos, toman la decision de la compra de publicidad para ciertos

clientes.

. Clientes Directos: Son los clientes en si quienes toman las decisiones de

las pautas publicitarias directamente.

Una vez contratado el servicio por parte del cliente, viene el levantamiento de la
pauta publicitaria, actividad en la cual se programa el dia y la hora en la que la
publicidad deberia de verse en las cabinas publicas de internet, es decir, estar al

aire.

Como servicio de post venta se realiza el seguimiento de las pautas publicitarias,

16



actividad en la cual se les envia a los clientes un reporte (cada semana) de lo

transcurrido durante la contratacion del servicio.

Entre los clientes trabajados se puede destacar:

Productos Consumo Masivo

e Coca Cola Servicios del Pert: Coca Cola, Inca Kola, Fanta.

e Arcor del Peru: Topline, Bon o Bon.

e Grupo Peru Cola: Agua Vida, Peru Cola.
e Alicorp: Galletas Casino.

e Backus: Maltin Power, Guarana.

e CRP: Radio Moda.

e Grupo El Comercio: Diario Depor.

¢ Kimberly Clark: Kotex.

e Aje Group: Cifrut, Pulp.

Telecomunicaciones y Tecnologia

e Movistar.

¢ Nextel del Peru.

e Ameérica Movil Peru (Claro).
e DirecTV.

e Elka Retail del Peru: iStore.

e LG Electronics Perd.

17



e Samsung Electronics Pera.

Automotriz

e Honda Motors.

e Bajaj Motors.

Instituciones Educativas

Universidad Privada del Norte (UPN).
o |PAE.
e |nstitucion Educativa Iberotec.

¢ Instituto San Ignacio de Loyola (ISIL).

e Universidad Peruana de Integracion Global (UPIG).

e UCAL (Universidad de la Creatividad).

Otros

Bumeran.com.

e Cementos Pacasmayo.

e Google.

e Centro Comercial Megaplaza.
e Centro Comercial Real Plaza.

e LAN Airlines.

18



3.2.3 Proveedores

Dentro del Staff de proveedores se encuentran distintas empresas que ayudan a

brindar el Servicio de manera integral. Entre ellos destacamos a:

América Movil Peru (Claro): Empresa encargada de brindar las lineas telefénicas y

la linea de internet dentro de la oficina administrativa.

Go Daddy. Com: Empresa encargada de brindar el dominio para el portal web:

www.screenmediaweb.com.

IBM del Peru SAC.: Empresa encargada de brindar el Hosting de la plataforma de

control del Servicio.

3.2.4 Productos Sustitutos

Por ser un producto nuevo en el Mercado, no cuenta con productos sustitutos.

3.3 Vision
Brindar un servicio de publicidad digital de 6ptima calidad a nuestros clientes con la

diferencial de ser exclusivos en nuestro rubro.
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3.4 Misién

ScreenMedia busca expandir sus lineas de negocio ofertando servicios de calidad,

fortaleciendo su liderazgo en la industria de la publicidad digital tanto a nivel

nacional como internacional.

3.5 Anédlisis FODA

FORTALEZAS

* Nueva experiencia del usuario
con la publicidad.

e Servicio que estd hecho a
medida de los clientes.

 Precio competitivo porque el
gasto de promocién/publicidad
es minimo a comparaciéon de los
otros postores.

e Cuenta con wuna red de
distribucion de publicidad fisica

en cabinas publicas de internet.

OPORTUNIDADES

Nicho de mercado aun no

explotado.

* Los clientes finales son muy
sensibles al precio y esta podria
ser una buena oportunidad de
captarlos.

* Medio innovador de publicidad
digital. Innovacién que buscan
los clientes para llegar a sus
usuarios finales.

* Medio exacto de medicion de

pauta publicitaria.
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DEBILIDADES

Alta dependencia del proveedor

que brinda el servicio de

alojamiento de la plataforma

AMENAZAS

Barrera de ingreso alta debido a
gue es un servicio nuevo.
sustitutos

Productos como

tecnoldgica. google adwords y Facebook van
» Capacidad de respuesta teniendo mas fuerza en el
reducida cuando la demanda mercado.

supera lo solicitado por los

clientes.

Tendencia a la baja de cabinas

publicas de internet a través del

e Computadoras de cabinas de uso de internet en casa.
internet que son formateadas o
cambiadas.

e Sustento de impuestos por

trabajar con negocios informales

(cabinas publicas de internet).

Tabla 1: FODA de ScreenMedia

3.6 Estrategia

3.6.1 Objetivos de la Empresa
Objetivo General
El objetivo general es brindar un nuevo servicio de excelente calidad teniendo un

Seguimiento y Control de la pauta publicitaria que se efectian a cada empresa
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desde que solicita el servicio hasta el cierre de la pauta publicitaria a través de un

Sistema Web.

Objetivos Especificos

Levantar informacion de empresas dedicadas al rubro.

e Levantar informaciéon de las Marcas dedicadas al rubro.

e Levantar informacion bibliografica sobre posicionamiento de Marcas en

Camparfias de Marketing digital.

e Buscar empresas que usen software de administracion de publicidad digital a

través de cabinas publicas de internet.

e Revisar modelos de Plataforma de desarrollo de software.

e Estudio de Factibilidad.

3.6.2 Factores de éxito

e Ser la primera empresa en brindar el Servicio de publicidad digital a través de

cabinas publicas de internet.

e Que el Mercado de uso de cabinas publicas de internet no decrezca

rapidamente tanto en Lima como en provincias.
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Tener un background de uso del Servicio de los clientes ya captados para
constatar de que cumplimos con los objetivos que ellos tienen planteados

dentro de sus campafas publicitarias.

Tener entrevistas con los usuarios que utilizan las cabinas como medio para
ingresar a internet y validar sobre la experiencia de la publicidad que se

ofrecen dentro de las cabinas.

Recibir informacion de los duefios de las cabinas de internet sobre el valor
agregado que le dan a sus clientes con el Servicio adicional de publicidad que

presentan sus locaciones.
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CAPITULO 4: ESTRATEGIA COMPETITIVA

Ser un medio alternativo de publicidad digital novedoso que cuenta con la capacidad

de ofrecer un Servicio distinto.

La diferenciacion del Servicio frente a los posibles competidores es la publicidad
enfocada al nicho de Mercado al cual el cliente desea apuntar disminuyendo los

costos y tiempos de inversion.

Es un Servicio que se adapta a las necesidades especializadas del segmento objetivo,
es decir, el producto o marca a publicidad estara presente mientras el usuario navega

en internet sin generar una invasion de las actividades que realiza el usuario.

Ofrecer alternativas de incremento de ventas y no solo enfocarse a mostrar la marca
sino a experimentar con el producto.
Mostrar a los clientes que el uso de las tecnologias permite un control exacto de la

pauta publicitaria.

24



CAPITULO 5: INVESTIGACION DE MERCADO

5.1 Objetivos de la Investigacion

- Comprobar que existe una manera adicional en la cual el usuario de cabinas
publicas de internet pueda percibir publicidad de una marca sin ser invadido
durante su acceso a internet.

- Determinar si el duefio de una cabina publica de internet esta dispuesto a
ceder un espacio de su negocio para proyectar publicidad digital y fisica sin
interrumpir las labores de sus usuarios.

- Obtener los comentarios sobre el Servicio a ofrecer por parte de posibles
clientes y de esta manera ver si consideran este medio como una opcion
novedosa e innovadora de publicidad a contratar.

- Verificar la tendencia del uso de cabinas publicas de internet desde las
investigaciones iniciales (Afio 2010) en comparacion con una investigacion

mas actual (Afio 2015).
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5.2 Disefio Metodoldgico de la investigacion

La investigacion debia de estar enfocada hacia 3 puntos: Usuario de cabina, duefio de

cabina y la marca que solicitara el Servicio de publicidad.

Usuario de Cabina
La investigacion mas detallada debia de enfocarse hacia el Usuario de Cabina en

donde se debia de destacar el perfil del Internauta:

El perfil demografico por nivel socio econdmico, género, edad promedio, grado de
instruccion, ocupacion principal, estado civil, lugar de conexion y lugar de acceso a

internet.

Asistencia a Cabinas Publicas de Internet en Lima: Histérico de afos, Zona

Geografica, Edades.

Lugares de Conexion a Internet: El porcentaje de acceso a cabinas publicas de

internet tanto en Lima como en Provincias.

Duefio de Cabina

Se puede verificar en el Anexo 2 la entrevista realizada a dos duefios de cabinas

publicas de internet.
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Marca que solicitara el Servicio

Para identificar el segmento de Mercado (marcas) al cual el Servicio deberia de
enfocarse se identificaron las marcas cuyo nicho de Mercado se encontraba entre los
usuarios que acostumbraban a ir a cabinas publicas de internet por estrato socio

econdémico, edad y sexo.

5.3 Resultado de la Investigacion

Usuario de Cabina

Para la investigacion que estaria enfocada hacia el Usuario de Cabina, se designo a la
empresa Ipsos Peru para la elaboracion del mismo.

El primer estudio se realiz6 en el mes de Marzo del afio 2010 nos alcanzé los

siguientes resultados:

? @ 'Y Género w
NSE A NSE B Universo 10'000,000
% i Cibernautas Femenino Masculino
6% ‘( ’ 549

D e
* Masculino Femenino

8-10 12-17

®NSEA "NSEB *NSEC "NSED/E 10% 20%
51-70

9% %

\I' 18-24
36-50 229%
17%

25-35
22%

NSE D/E
35%

8-11 12-17 18-24 25-35 =36-50 «51-70

[ ] [ ]
w @ Base: Total de entrevistados (607}

Imagen 2: Investigacion de Usuario de Cabina

Fuente: Ipsos Pera afio 2010
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Nivel Socioecondémico A.- Lo representan las personas que por integrante del hogar

llegan a un promedio de S/ 10,720.00 de ingreso mensual.

Nivel Socioecondémico B.- Lo representan las personas que por integrante del hogar

llegan a un promedio de S/ 2,990.00 de ingreso mensual.

Nivel Socioecondmico C.- Lo representan las personas que por integrante del hogar

llegan a un promedio de S/ 1,420.00 de ingreso mensual.

Nivel Socioecondmico D.- Lo representan las personas que por integrante del hogar

llegan a un promedio de S/ 1,030.00 de ingreso mensual.

Nivel Socioecondmico E.- Lo representan las personas que por integrante del hogar

llegan a un promedio de S/ 750.00 de ingreso mensual.

Nivel Socioecondmico | Ingreso Mensual por integrante de hogar
A S/.10,720.00
B S/. 2,990.00
C S/.1,420.00
D S/.1,030.00
E S/. 750.00

Tabla 2: Estratos Socio Econémicos del Peru
Fuente: Ipsos Perlu — Encuesta Realizada para la empresa ScreenMedia Peru

SAC. Ao 2010
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Cabinas Pablicas

Casa 50 75 39 18 45 32 a3 16 31 11
Casa de otros 10 10 10 11 10 11 17 4 7 9
Trabajo 8 17 9 4 9 8 7 2 12 5
Centro de estudios 7 1 6 6 7 8 9 2 7 17
Desde su celular 6 13 4 3 7 4 5 3 3 7

Segun diversos estudios en el Peru existen entre 9 y 10 millones de usuarios de Internet

L -

Imagen 3: Medio de acceso a Internet

Zona Geografica (%)
()

75 1L 74

63

Acostumbraira Cabinas

62 b6
— - 62 58
28
Cabina Publica
® LimaModerna " LimaMNorte * Limasur
Lima Centro Lima Este Callac
@ Edad (%]

© 2009 ®2010 ®2011 2012 66 63 62

® O
w @ I| ®B8all ®12a17s182324 #25235 36a50 S51a70
_lpsos APOYC
Ipsos

Imagen 4: Perfil demografico de los usuarios de cabinas de internet

Fuente: Ipsos Peru afio 2010
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2015 alcanzé los

de Octubre del afio

El segundo estudio se realizé en el mes

siguientes resultados:

NSED [ 25
NSEE [ 11w

Estudiante

Baitahos N 9%
12a17ak0; [ 20%
185 24ah0: N 4%
25a350fos NN 22% swesss [l
Ipastaios [ 17%

Trabpjador

515 70afos [ 8%

Imagen 5: Investigacion de Usuario de Cabina

Fuente: Ipsos Peru afio 2015
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Imagen 6: Por ambito Geografico

Fuente: Ipsos Peru afio 2015
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CAPITULO 6: PLAN DE MARKETING

6.1 Tamaifio y crecimiento de mercado

El mercado potencial se estimé considerando el perfil del internauta (Octubre 2015)
de la investigadora IPSOS Peru, que hacen uso de internet en cabinas publicas de

internet.

Se obtuvieron las siguientes variables demograficas.

Edad: 10 a 55 afios

Género: Masculino y Femenino

Nivel socio econémico: B, C, D

Distrito al que pertenece: Todos los distritos de Lima y Provincias

Profesion: Estudiante, Universitario, Tecnico y Profesional
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De acuerdo al estudio realizado por Ipsos Perl se cuenta con la siguiente

informacion:

Imagen 5: Universo de Internautas

Fuente: Ipsos Pera afio 2015

Por lo tanto, tenemos un mercado potencial de 11'993,243 personas en el 2015
que en el 2017 se reflejara en el incremento de un 2% y asi sucesivamente afo a

ano.

6.2 Estrategias de marketing

6.2.1 Segmentacion

Personas que comprenden los 8 afios de edad hasta los 50 afios de edad de
ambos géneros que emplean internet para realizar sus trabajos del colegio,

universidad, entre otros. Los usuarios mas jovenes se dedican a los juegos en
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linea y los de mayor edad se dedican a revisar sus correos electronicos, utilizar las
redes sociales y buscar informacion de su interés en internet. La mayoria

pertenece a los niveles socioeconémicos: B, C, D, E.

Usualmente se encuentran la mayoria de estas personas viven en los conos y en
provincias donde el internet en casa no es lo mas comun. Estas familias
mayormente tienen mas de 2 hijos donde los hermanos se turnan la computadora
para realizar sus trabajos o actividades diarias; 0 no cuentan aun con un plan de

internet en casa.

6.2.2 Posicionamiento

ScreenMedia, “Te acercamos a los consumidores en su dia a dia de forma

innovadora”

ScreenMedia ofrece a sus clientes una forma dindmica, actual, innovadora y
menos costosa de promocionar sus productos o servicios.

La idea nace debido a que los consumidores de hoy en dia son altamente
exigentes y cada vez mas selectivos para escoger sus medios de contacto y

comunicacion.

Los usuarios de cabinas de internet recibiran la pauta publicitaria de una manera

entretenida y no invasiva.
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Propuesta de Valor de ScreenMedia

e Beneficios funcionales: Pauta publicitaria que se puede programar con
distintas artes, se pueden realizar cambios inesperados, se puede
diversificar pautas por zonas y tener un control exacto de efectividad de la

misma.

e Beneficios emocionales: Pauta publicitaria entretenida, moderna y no

invasiva.

6.3 Desarrollo y estrategia de marketing mix

6.3.1 Estrategia de Producto

El desarrollo del servicio se realiza dentro del Mercado del Marketing y la
publicidad entre clientes finales, Agencias de Publicidad y Centrales de Medio
gue estan ubicados dentro de un mercado actual y lo que se ofrece es un

servicio nuevo, por lo tanto, nuestra estrategia es de diversificacion.

PRODUCTOS

ACTUALES NUEVOS

DESARROLLO DE
PENETRACION DE
MERCADOS | NUEVOS NUEVOS
MERCADOS
PRODUCTOS
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DESARROLLO DE
ACTUALES | NUEVOS DIVERSIFICACION

MERCADOS

Tabla 3: Estrategia de Producto

Fuente: Desarrollo de Nuevos Productos

El modelo de ScreenMedia se centra en valores como: originalidad de servicio y
control completo del servicio a través del uso de las tecnologias de la

informacion.

6.3.2 Politica de Precios

La politica de precios de ScreenMedia busca alcanzar utilidades desde la
apertura del negocio y lograr asi un rendimiento sostenible para la empresa vy,

en segundo lugar, aumentar la participacion de mercado.

La fijacion de precio de los servicios se centra en el valor y percepcién que
tienen los clientes sobre los servicios que ofrece ScreenMedia. Segun los
estudios realizados los clientes buscan soluciones innovadoras, entretenidas,
de gran alcance, muy bien segmentada y de mucho menor precio para

promocionar sus productos o servicios.
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Los umbrales de decision del precio para el servicio de publicidad digital se
basan en el nimero de pantallas a contratar para la pauta, cantidad de dias que

desea estar al aire tal como se muestra en la siguiente tabla:

COTIZACION: 2013

Cliente: . ®
Atencion: Scr_eenMe_de , t ‘
o o o . Tarifa Pantallas Dias de Emisién
Criterios de S.E|EISI:ID.H. Pantalla? %n Cabinas de Internet 5 8- 14 dias 15 - 25 dias 26 en adelante
distribuidos estratégicamente.
0-499 $0.88 50.75 50.68
No. Pantallas: 500-999 50.75 50.70 50.56
Dias de Pauta: 1000-1999 50.70 50.54 50.50
Fecha Inicio: 2000 o més 50.50 50.42 50.38

Fecha Final:
SubTotal

Tipo de Cambio
Total Soles

Alcance Aproximado

8 Sesiones por

IGV (18%) Alcance Diario Clics Ffectivos Impactos

pantalla
TOTAL GENERAL SOLES 8 4800 144000 432000

Esta cotizacion tiene vigencia de 15 dias a partir de la fecha. La reserva de los equipos se hace efectiva contraentrega de la orden de compra. Esta cotizacion es

mensual y el valor de la tarifa se multiplica por los meses que el anunciante le interese estar al aire.

Tabla 4: SecreenMedia - Precio

Fuente: Elaboracién propia

La seccion de “Alcance Aproximado” que se muestra en la parte inferior de la
tabla es la cantidad de personas que veran la pauta publicitaria de manera
diaria y la cantidad de personas que veran la pauta publicitaria durante toda la

camparfia que se detalla en el siguiente cuadro:
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Estadistica ScreenMedia

AT
12 e

e
PANTALLAS LA"“T‘”T‘”T’I

a una cabina de internet Entre 80 y 100 personas

i i petRiReR I RIRRRRIE
ingresan diariamente frereRiereetatatietietete

a una cabina de interet 2000 - 2 5 50 ’H'

ingresan mensualmente
9 personas

8 En promedio se sientan
por pantalla al dia en un internet

PERSONAS

En cada Cabina
de Internet

HAY UN
PROMEDIO DE

Imagen 7: Estadistica ScreenMedia

Fuente: Elaboracion Propia

Los umbrales de decision del precio para el servicio de cabina tematica se
basan en el nUmero de cabinas de internet que se contratardn para la pauta,
cantidad de meses que desea estar al aire y la estimacién de computadoras

con la que cuenta cada cabina publica de internet tal como se muestra en el

siguiente cuadro:
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Sc_reen!\.’led"d’"i ’t

Cotizacion Cabina Tematica

Concepto Cantidad Namero de Meses Valor x Cabina Tematica Sl-ﬁ-Tﬂ;lﬂlusnl
Cabinas con # de 1 - 15 pantallas 15 1 5100.00 51,500.00

Cabinas con # de 16 - 30 pantallas 4] 0 5105.00 50.00
Cabinas con # de 31 - 45 pantallas 4] 0 5110.00 50.00
Cabinas con # de 46 - 60 pantallas 0 0 5115.00 50.00
0 0
0 0

Cahinas con # de 61 - 80 pantallas $120.00 50.00
Cabinas con # de 81 a mas 5125.00 50.00
Sub-total: $1,500.00
IGV: $270.00
Total General USD:  $1,770.00
Tipo de Cambio: 2.6

Total General Soles: 5/. 4,602.00

Tarifario Estandar Cabinas Tematicas

CABIMAS CON # DE Valor x Cabinas
PAMNTALLAS Tematica al Mes
1-15 $100.00
16 -30 $105.00
31-45 5110.00
46 - 60 $115.00
61 - 80 5120.00
81 — o mas 5125.00

Tabla 5: Cuadro de Precios Cabina Tematica

Fuente: Elaboracion Propia

6.3.3 Estrategia de promocién

e Web: Contaremos con una pagina web que mostrard informacion de la

empresa y de los servicios que se ofrecen (incluyendo videos y material

39



audiovisual de interés para el publico). El link de la web ser& posicionado en

Redes Sociales.

Redes Sociales: Sera un medio de comunicacion que permitirdA mostrar las
activaciones que se realizan dentro de las cabinas publicas de internet, se

incluiran videos y fotos de las pautas.

Revistas Especializadas de Marketing: Sera el medio en donde se invertira la
mayor cantidad de publicidad. Estas revistas estan orientadas y distribuidas
hacia clientes finales los cuales pueden ser jefes de publicidad, jefes de
marketing, analistas, entre otros y a los directores de cuenta de las distintas

agencias de publicidad y centrales de medios.

Socios Estratégicos: Se desarrollara una web exclusiva para los socios
estratégicos (cabinas publicas de internet), con la finalidad de que puedan
acceder a las promociones de productos y servicios que el programa “club

cabinas de internet” ofrece.

6.3.4 Estrategia de Distribucion

Para la distribucion del servicio que ofrece ScreenMedia se cuenta con la
plataforma tecnoldégica de distribucion de pauta publicitara en la cual se

escogen las cabinas publicas de internet que proyectaran las gréficas de la
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pauta del cliente asociado. Estas cabinas seran escogidas a medida del cliente,
se seleccionaran de acuerdo a la cantidad de pantallas que poseen y lugar
geografico donde estan ubicadas.

De esta manera se puede programar una pauta publicitaria en segundos y

realizar todos los cambios que el cliente requiera de manera inmediata.

Esta plataforma tecnoldgica cuenta con un ejecutable que se tiene que instalar
en todas las computadoras de las cabinas publicas de internet asociadas a
nuestro servicio. Este ejecutable es entregado en una unidad magnética de
transporte de informacion (USB) al personal instalador que de acuerdo a la
zona geografica asignada a sus labores instalara el ejecutable en las

computadoras.

Como menciona Otto Regalado, “una plataforma tecnoldgica permitird que los
proveedores de servicios contacten directamente a sus consumidores finales
para efectuar la compra o reserva de un determinado servicio, permitiendo un
mejor control de todo el proceso y con un horario extendido de 24 horas del dia,

durante los 365 dias de afio.” (Cf. Regalado 2015)

Para el proceso de afiliacion de cabinas publicas de internet se cuenta con un
equipo de afiliadores que de igual manera que los instaladores tendran
asignados zonas geograficas en la cual tendran que buscar cabinas publicas de

internet y afiliarlas al servicio que brinda ScreenMedia.
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Para el servicio de implementacion de publicidad fisica en las cabinas publicas
de internet, se cuentan con 4 centros de distribucion en las distintas zonas de

lima: Lima Norte, Lima Sur, Lima Este y Lima Centro.

La publicidad fisica es recogida en el lugar que el cliente indique y es

desplazadas hacia el local central de ScreenMedia.

Una vez que se implemente la hoja de ruta de cada conjunto de publicidad
fisica seran distribuidas a los cuatro puntos de distribucién en las Zonas de
Lima y a su vez seran distribuidas y colocadas en las cabinas publicas en las

cuales se contrat6 este servicio.

6.3.5 Estrategia de Ventas

ScreenMedia desarrollard una estrategia de ventas enfocada a brindar
experiencia directa con el servicio a través de pautas publicitarias de obsequio

a todos los clientes potenciales

El obsequio consta de tener activa la pauta publicitaria por el periodo de una
semana completa en donde el cliente solo tendrd que hacer entrega de los
disefios o0 artes que se proyectaran en las cabinas publicas de internet, indicar
la fecha en la que desea iniciar la pauta publicitaria y la zona geogréfica en la

cual desea estar presente.
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El obsequio simulara la contratacion del servicio en donde se tomaran
fotografias de evidencia de la proyeccién de la pauta publicitaria asi como
fotografias de evidencia del material publicitario a colocar en las cabinas

publicas de internet tal como lo muestra la siguiente imagen:

Imagen 8: Fotografia de evidencia de pauta publicitaria

Toda esta informacién estara plasmada en los reportes que se le envia al

cliente cada semana.

Una vez culminado el obsequio se solicita una reunién con el cliente final con la

finalidad de recopilar la experiencia del cliente con el servicio ofrecido.

Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas de ScreenMedia estard conformada en un inicio por dos

personas: El gerente comercial y un ejecutivo comercial quienes se encargaran
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de visitar a los clientes finales, agencias de publicidad y centrales de medios
ofreciendo los servicios de ScreenMedia relatando las experiencias vividas con

otros clientes.

6.3.6 Plan de Re-lanzamiento

Se introducirdn los servicios de ScreenMedia a partir del lanzamiento de la
pagina web, asi como su difusion en las redes sociales. Se compartira la
informacion y noticias de la web diariamente para alcanzar el mayor nimero de
clientes potenciales y cabinas publicas de internet que deseen asociarse a
nuestro servicio. No se emplearan medios masivos locales de comunicacion, ya

que el segmento de clientes al cual apuntamos es corporativo.

44



CAPITULO 7: PLAN DE OPERACIONES

El negocio consta de distintos procesos que se tienen que realizar para llevar a cabo

la implementacién del servicio. Estos procesos son los siguientes:

Reclutamiento de cabinas

En primera instancia habia la necesidad de contar con una base de datos de las
cabinas publicas de internet que se podian ofrecer a los posibles clientes, se tenia que
realizar una segmentaciéon de las mismas y es aqui donde se tuvo que recorrer la
ciudad entera para identificar las principales avenidas y posibles cabinas atractivas

para los clientes.

La segmentacién que hasta la actualidad empleamos es la siguiente:
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- Cabinas publicas ubicadas en Zonas Universitarias.
- Cabinas publicas ubicadas en Zonas Escolares.

- Cabinas publicas ubicadas en Zonas Industriales.

- Cabinas publicas ubicadas en Zonas Pymes.

- Cabinas publicas segmentadas por Distritos.

- Cabinas publicas segmentadas por Conos.

Cabinas publicas segmentadas por Provincias.

El trabajo de reclutamiento de cabinas publicas resultd ser muy tedioso y trabajoso es
por eso que se optd por contar con personal para el desempefio de esta funcion y se

les asignd un nombre en particular: “Los Afiliadores”.

Instalacién y Mantenimiento

Una vez identificadas las cabinas con las que se trabajarian en primera instancia,

comenzaria el proceso de Instalacion del Ejecutable del Software.

Esta parte estaria destinada por mi persona y por un grupo de colaboradores que sélo
se dedicarian a Instalar el Software en cada computadora de cada cabina publica de

internet en primera instancia.

Una vez realizada la instalacion satisfactoria del ejecutable, la PC deberia de reflejarse

en un Layout con estado de “conectada”.

Se consigné la alternativa de realizarle el mantenimiento a estas computadoras que

por diversos motivos los administradores de las cabinas formateaban sus
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computadoras y por consiguiente el software. Para estos casos, se tenia que

programar una visita de instalacion del software.

Cotizacién

La incognita que surgié una vez plasmada la idea, fue la cotizacion del servicio, en un
principio se penso cotizar un cierto monto de alquiler de espacio publicitario por cabina
publica de internet pero no era equitativo para los clientes debido a que los niumeros
de computadoras no eran iguales entre cabinas es por esto que se opt6 por realizar

las cotizaciones por computadora.

Estimamos el precio de alquiler de espacio publicitario enfocandolo a comparativas
con posibles competencias tales como: Facebook, Google, EIComercio.com,

Perd.com, Terra.com.pe.

Venta Final

En este proceso, se deberia de identificar los posibles clientes que deseen colocar

publicidad fisica o digital en cabinas publicas de internet.

Esta estrategia comercial debia de estar enfocada en el publico objetivo que asiste a
estos lugares publicos de acceso a internet y qué tipo de productos o servicios se

asocian a este nicho de mercado.

Una vez identificados los posibles clientes, visitarlos y concretar la venta.
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Existen tres tipos de clientes de donde proviene la decisiébn de concretar una pauta

publicitaria:

e Agencia de Medios: Empresas dedicadas a identificar cuales son los mejores
medios de comunicacion con mayor rating y aceptacion del usuario final. En

algunos casos, toman la decisidbn comprar publicidad para ciertos clientes.

e Agencia de Publicidad: Empresas dedicadas a identificar cual es la mejor
estrategia publicitaria para las campafas de comunicacion de los clientes. En

algunos casos, toman la decision de la compra de publicidad para ciertos clientes.

e Clientes Directos: Son los clientes en si quienes toman las decisiones de las

pautas publicitarias directamente.

Una vez contratado el servicio por parte del cliente, viene el levantamiento de la pauta
publicitaria, actividad en la cual se programa el dia y la hora en la que la publicidad

deberia de verse en las cabinas publicas de internet, es decir, estar al aire.

Como servicio de post venta tenemos el seguimiento de las pautas publicitarias,
actividad en la cual se les envia a los clientes un reporte (cada semana) de lo

transcurrido durante la contrataciéon del servicio.
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CAPITULO 8: ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL Y DE RECURSOS
HUMANOS

El lider principal de ScreenMedia es el Gerente General, quien tiene la maxima
autoridad sobre las decisiones e iniciativas de la empresa y que, a su vez, tiene a
cargo al Gerente Comercial, Director de Cuentas y la Administracion de la compafiia.

A continuacion se presenta el organigrama estructural de ScreenMedia:
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Gerencia General
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Gerencia Comercial

Administrador
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Jefe de Operaciones Lima ]
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Técnicos Instaladores Provincia)

Técnices Instaladores Lima ‘ Técnicos Afiliadores Lima ‘

Imagen 8: Organigrama de la empresa ScreenMedia

8.1 Naturaleza de la Organizacién

Disefio de Puestos

La empresa cuenta con una gerencia general, que tiene a su cargo la Gerencia

Comercial y al Director de Cuentas.

e Gerencia General: Conformado por el Gerente General. Encargado de liderar
las actividades y responsable del cumplimiento de los objetivos de
ScreenMedia. Dirige en conjunto con el Gerente Comercial las estrategias de
Ventas (busqueda de nuevos clientes, alianzas comerciales, cierre de ventas y
seguimientos de post — venta en algunos casos), de Administracién (pago de

las planillas, administracion de activos, flujo de cajas, liquidez y demas
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administracion financiera de la compafia). Tiene a su cargo a la Asistente

Administrativo, Asistente Contable y al Abogado de la empresa

Gerencia Comercial: Conformado por el Gerente Comercial. Encargado de
definir y dirigir la estrategia comercial, analizar e investigar mercados con
busqueda permanente de nuevas ideas. Analiza el desarrollo del servicio y el
valor agregado que se le pueden brindar. Elaboracion y desarrollo de los

presupuestos de ventas, gastos e inversiones derivados de éstos.

Direccion de Cuentas: Conformado por el Director de Cuentas cuya funcion
principal es de intermediario entre el cliente final y la empresa. Se encarga de
coordinar todo proceso requerido para dar el servicio al cliente. Se encarga
también de desarrollar estrategias efectivas para los clientes, la inversion del
presupuesto, preparar presentaciones de sustento, reportes y lleva el control

del uso del presupuesto.

Jefe de Operaciones Lima: Conformado por el Jefe de Operaciones cuya
responsabilidad principal es el éptimo desarrollo del plan de trabajo para el
adecuado cumplimiento del servicio brindado por la compafia dentro de Lima
Metropolitana. Tiene a su cargo a los técnicos instaladores y a los afiliadores de

cabinas.
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e Técnicos Instaladores: Persona encargada de realizar la instalacion de la
plataforma de administracion de publicidad digital en cada una de las
computadoras de cada cabina de internet. Adicionalmente se encarga de
reparar las computadoras en caso de encontrar fallas en alguna de ellas y velar

por el buen funcionamiento de la herramienta de proyeccion de publicidad.

o Afiliadores de cabinas: Son las personas encargadas de recoger las distintas
calles de la ciudad de Lima y Provincias en busqueda de Cabinas de Internet
que quieran afiliarse al beneficio de contar con pautas publicitarias en sus
computadoras y local. También se encargan de explicar los beneficios de
pertenecer a esta compariia y muestra los resultados de experiencias obtenidas

con otras cabinas y clientes.

e Personal Administrativo: Es todo el personal que se hace cargo de la
administracion de la empresa como los asistentes de gerencia, asistentes

contables, contadores, personal de mantenimiento de oficina, entre otros.

8.2 Recursos Humanos

8.2.1 Reclutamiento

El reclutamiento se realiza a través de portales web especializados en
contratacion de personal tales como: Computrabajo.com, Bumeran.com, entre

otros.
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La seleccion de personal se hace de acuerdo a las necesidades de la compaiiia

en relacion a la proyecciéon de ventas.

El personal que se requiere usualmente son los Afiliadores de Cabinas e

Instaladores de Software.

8.2.2 Seleccibn, contratacién e induccion

Para el proceso de seleccién en primera instancia se realiza un filtro de las hojas

de vida recibidas via internet.

Lo primero que se verifica es la aficion por la tecnologia y que sea estudiante de

instituto o universitario.

Pruebas psicotécnicas y pruebas de personalidad

Con los test psicotécnicos se busca evaluar las capacidades intelectuales para la
realizaciéon de tareas del perfil buscado. Con las pruebas de personalidad, se
busca identificar los principales rasgos del caracter del candidato, lo que

permitira deducir su adaptabilidad al puesto de trabajo.

Una vez realizada las pruebas psicotécnicas y de personalidad se citan a cada
uno de los postulantes a una entrevista personal con el jefe de Operaciones
quien describe brevemente el plan de negocio y las funciones a desempefar en
el cargo. Adicionalmente se describe la remuneracion econdomica, plan de

incentivos y crecimiento dentro de la compafiia.
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Entrevista

El objetivo de esta entrevista es también observar gestos, habilidades,
comportamiento, actitudes, si sonrie 0 no y si tiene real interés. Para que el
candidato sea seleccionado, se debe identificar que tiene excelente

comunicacién, empatia, proactividad, amabilidad, sinceridad y liderazgo.

Contratacién

Después a llegar a un acuerdo con el personal, se realiza un contrato de locacion
de Servicios por un periodo de prueba de 3 meses que avale los intereses,
derechos del trabajador y de la empresa. Este tiempo servira al area de
operaciones evaluar el desempefio del personal y constatar que se encuentra a

gusto con el trabajo que viene realizando dentro de la compafia.

Induccion

Para el proceso de induccién se reanen a todos los afiliadores de cabinas en la
sala de reuniones y se les explica la manera de como presentar el programa del
Club Cabinas de Internet a cambio del arrendamiento de un espacio publicitario

en las computadoras. Llevan charlas de capacitacion comercial y motivacion.

De la misma manera para los instaladores, técnicamente se les explica como
realizar la instalacion del software dentro de una computadora, los procesos a
seguir y se les hace entrega de un USB con el manual de usuario en digital sobre

la instalacion.
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8.2.3 Capacitacion, desarrollo y evaluacion del desempefio

Capacitacion

El objetivo de la capacitacion es lograr que los trabajadores se adapten
completamente en el puesto de trabajo, alcanzar eficiencia, productividad en sus

labores y prepararlos para que crezca profesionalmente en la empresa.

El plan de capacitacion se realizara a los técnicos y afiliadores. Contemplara los

siguientes temas:

- Instalacion del software, uso y configuracién del mismo.

- Técnicas de ventas y cierre de propuestas.

Desarrollo

En esta etapa, buscamos que los técnicos instaladores y afiliadores adquieran
habilidades relacionadas al desempefio del puesto de trabajo actual asi como
destrezas para posibles cargos futuros. De esta manera, realizaran su labor de
forma més eficiente y productiva, lo cual aportard mayor rentabilidad a la

empresa si se logran los objetivos.

Evaluacion de desempefio

ScreenMedia contara con un sistema de Evaluacion del Desempefio con la

finalidad de lograr un rendimiento superior, el cual se traduzca en 6ptimos
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resultados de la empresa. La Evaluacion de desempefio se realizara a finales de

cada afno para poder medir sus avances.

Motivacion

El Departamento de Recursos Humanos promovera y desarrollara las estrategias
que generen un excelente clima laboral y motivacion permanente en los

colaboradores.

Como se mencion0 en la estrategia competitiva de la empresa, necesitamos
contar con un grupo de personas idoneas para brindar los servicios de publicidad
digital en un clima lleno de motivacion y liderazgo para servir a nuestros clientes
con excelencia. Es por ello que se agasajara a los técnicos, afiliadores no
solamente en fechas especiales del afio, tales como: “Dia del Padre”, “Dia de la
Madre”, “Dia del Trabajo”, “Fiestas Patrias”, “Navidad”, sino también en la fecha
de aniversario de ScreenMedia y una vez al afilo se realizara una reunion de
camaraderia donde se buscaré afianzar los valores de la empresa conectandolos
con las metas de cada colaborador, con la finalidad de que se sientan parte de la
empresa y trabajen con pasion en sus responsabilidades. A estos agasajos seran
invitados no solamente el Gerente General, técnicos instaladores y afiliadores,
sino también los proveedores aliados (duefios de cabinas publicas de internet),

guienes son parte clave del negocio.
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CAPITULO 9: PLAN ECONOMICO — FINANCIERO

9.1 Supuestos

El negocio de ScreenMedia se desarrollara en un ambiente de estabilidad

econdmica nacional.

El crecimiento de usuarios que emplean las cabinas publicas de internet
para conectarse a internet tiende a disminuir con el paso de los afios. Sin
embargo, es un mercado altamente empleado en distintas zonas de Lima y

del Peru.

Se considera competencia de ScreenMedia distintos medios de publicidad
digital tales como redes sociales, blogs, paginas web de diarios informativos,

entre otros.
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e Se consideran dos servicios para el re-lanzamiento “Publicidad Digital” y
“Publicidad Fisica” en los siguientes aflos se adicionaran servicios de

llenado de base de datos e interaccion con puntos de venta.

9.2 Inversidn en activos (fijos e intangibles) y depreciacion

La inversion de activos fisicos para iniciar el negocio es:

1. Plataforma Tecnoldgica:
e Ambiente de Desarrollo: Microsoft Visual Studio 2008.
e Gestor de Base de Datos: Microsoft SQL Server 2005.
e Arquitectura: 3 Capas.
e Sistema Operativo: Windows.

e Servidor: Instalaciones del Proveedor.

Item Costo

Ambiente de Desarrollo S/. 3,0000.00

Gestor de Base de Datos | S/. 900.00

(costo x afio)

Servidor (costo x afio) S/.3000.00
Sistema Operativo S/.200.00
Personal S/.15,000 mensual
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Costo de Mantenimiento e | S/. 24,000 annual

Innovacion de la plataforma

Tiempo de uso de Personal | Horas Diarias: 3 horas

para desarrollo de
Horas Semanales:15 horas

plataforma tecnoldgica

Semanas: 20 semanas

Total S/. 4,100.00 Fio + S/
3000.00 anuales + S/.
60,000 soles por
desarrollador + S/. 24,000
por mantenimiento e

innovacion de la plataforma.

Tabla 6: Costos de Plataforma Tecnoldgica

Fuente: Elaboracién propia

Para la plataforma tecnolégica, se considera una depreciacién anual por 5 afios

de S/. 2200 nuevos soles.

2. Costos de Operacion:

Mobiliario 3000.00 nuevos soles

Infraestructura Tecnoldgica: 8,000.00 nuevos soles

Laptops, USB, Televisor,
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Impresoras.

Total

11,000 nuevos soles.

Tabla 7: Costos de Operacion

Fuente: Elaboracién propia

Para el mobiliario, se considera una depreciacion anual por 5 afios de S/. 580

nuevos soles.

Para el la Infraestructura Tecnoldgica, se considera una depreciacion anual por

5 afios de S/. 840 nuevos soles.

3. Costos Fijos Mensuales:

Item

Costo

Alqguiler de Oficina

1,500.00 soles mensuales

Linea de Internet

Teléfono

y

500 soles mensuales

Planilla Mensual

12,000 soles mensuales

Caja Chica (Movilidad)

400 soles mensuales

Total

14,400 soles mensuales

Tabla 8: Costos Fijos Mensuales

Fuente: Elaboracion propia
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9.3 Proyeccién de Ventas

9.4 Monto de Facturacion ano 2012: S/. 154,000.00 nuevos soles.

Afio 2012
Mas al az 03 Q4
Clientes - Mextel del Perd SALC. - Mextel del Perd SAC. - Mextel del Pend SAC.
- Coca Cola servicio del Perd SAC. |- Coca Cola servicio del Pend SAC. |- Coca Cola servicio del Perd SAC.
- Google INC., - DirecTV - Backus del Perd SAC,
- Backus del Perd SAC. - Backus del Perd SAC. - Cementos Pacasmayo 5. A A
Alicorp LG Electronics Perd 5.4, LICAL
- Universidad Peruana del Norte |- Grupo El Comercio
- Bumeran.com
- Amvérica Mdvil Pend 5.4
- Micorp
Facturacion - 5. 24.234.12 | /. 46,234.23 | §/. 83,531.65

Tabla 9: Monto de Facturacion Afo 2012

Fuente: Elaboracion propia

Monto de Facturacion aino 2013: S/. 224,600.00 nuevos soles.

Afio 2013
Mes Q1 Q2
Clientes - Nextel del Peru SAC. - Nextel del Peru SAC.
- Coca Cola servicio del Peru SAC. - Coca Cola servicio del Perd SAC.
- Backus del Peru SAC. - América Movil Peru SA.
- UCAL - Backus del Perd SAC.
- Grupo El Comercio - Elka Retail del Pertl SAC. - iStore
- Universidad Privada del Norte - Lan Airlines Pert S.A.
- América Movil Peru S.A.
- Alicorp
Facturacién s/. 123,234.22 | 5/. 101,365.78

Tabla 10: Monto de Facturacion Ano 2013

Fuente: Elaboracion propia
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Proyeccion de Ventas:

Mes Q1 Q2 Q3 Q4 Total General
Factruracion Afo 2017: | S/. 73,000.00 | S/. 79,000.00 | S/. 82,000.00 | S/. 87,000.00 | S/.321,000.00
Factruracién Afio 2018: | 5/.105,000.00 | S/.126,000.00 | §/.137,000.00 | 5/. 151,000.00 | S/.519,000.00
Factruracidn Afio 2019: | 5/.155,000.00 | S/.176,000.00 | S/.198,000.00 | S/. 231,000.00 | S/.760,000.00

Tabla 11: Proyeccién de Ventas

Fuente: Elaboracion propia

9.5 Costos de produccioén y gastos operativos

Se muestran los costos de produccién y gastos operativos en el punto 9.2

“Inversion en activos (fijos e intangibles).

9.6 Calculo del capital de trabajo

El capital de trabajo que resulta entre la diferencia del activo y pasivo corriente es
como sigue:

» Parael 2017: S/. 59,320.02

» Parael 2018: S/. 289,663.40

» Parael 2019: S/. 483,764.40
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9.7 Proyecciones de balance, estado de pp/gg y flujo de caja

ACTIVO 2017 2018 2019 PASIVO 2017 2018 2019

Activo Corriente Pasivo Corriente

Cajay Bancos 104,166 417,122 693,732 |Cuentas por pagar

Cuentas por Cobrar Tributos por pagar 44,846| 127,459| 209,968

Existencias Deuda por pagar

Existencias por Recibir Beneficios Sociales

Total Activo Corriente | 104,166| 417,122| 693,732 Total Pasivo Corriente 44,846| 127,459( 209,968

Deudas Bancarias a Largo

Magquinaria y Equipos 11,000| 11,000 11,000|Plazo

Depreciacion Acumulada 580 1,160 1,740|Provisiones

Plataforma Tecnolagica 67,100 31,100 31,100|Total Pasivo No Corriente 0 0 0

Depreciacidn Acumulada 2,200 3,200| 4,200|Capital Social 30,000| 30,000( 30,000
Resultado del Periodo 104,640| 297,403 489,924

Total Activo No Corriente | 75,320 37,740| 36,160|Patrimonio 134,640| 327,403 | 519,924

Total Activo 179,486 454,862| 729,892 (Total Pasivo y Patrimonio | 179,486( 454,862| 729,892

Tabla 12: ScreenMedia - Balance General en soles

Fuente: Elaboracion propia

2017 2018 2019
Wentas Metas 321,000| 519,000| 760,000
Otros Ingresos operacionales

TOTAL INGRESOS BRUTOS 321,000| 519,000| 760,000
Costos de Ventas 182,234| 98,344 67,234
UTILIDAD BRUTA 138,766| 420,656 692,766
Gastos de Gastos de Ventas 18,700 23.,634| 28,234
Operacion | - <tos de Administracién 32,200| 32,200 41,300
Utilidad Operativa (EBITDA/UAIIDA) 152,266|429,222| 705,832
Depreciacion 2,780 4.,360f 5,540
EBIT/UAI 149,436| 424,362 | 699,892

Ingresos Financieros

Gastos Financieros
Utilidad antes de Impuesto (UAI) 149,486 | 424,862 | 699,892
Impuesto a la renta (30%) 44 846|127,459| 209,963
Utilidad Neta 104,640| 207,403 489,924

Tabla 13: ScreenMedia - Estado de Ganancias y Pérdidas en soles

Fuente: Elaboracion propia
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Afo D 2017 2018 2019
Ingresos
Ventas 5/. 321,000| 519,000 760,000
Capital Social 30,000( 30,000( 30,000
Egresos 277,980( 281,637 346,736
Inversion
Inversion Tangible 78,100
Costos de implementacion
Costos de ventas 182,234| 98,344| 67,234
Gastos de ventas 18,700 23,634| 28,234
Gastos administrativos 32,200( 32,200 41,300
Impuesto a la renta 44 846|127 459 209,968
FLUJO DE CAJA ECONOMICO -78,100( 73,020(267,263( 443,264
Flujo de caja econémico acumuluado -78,100| -33,254| 200,479( 477,331
Préstamo Bancario
Servicio de la deuda
Interés
Amaortizacion
Escudo Fiscal
TOTAL EGRESOS 78,100( 277,980( 281,637( 346,736
FLLIO DE CAJA FINANCIERO -78,100( 73,020(267,263( 443,264
Flujo de caja total acumulado -78,100| -5,080|262,284| 705,548

Tabla 14: ScreenMedia - FLUJO DE CAJA EN SOLES

Fuente: Elaboracion propia
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9.8 Indicadores Financieros

Inversidn
2017 2018 2019
Rentabilidad d Utilidad Net 104,640 297,403 489,924
en.all.a e ||.a t.ea 78% 91% 94%
patrimonio Patrimonio 134,640 327,403 519,924
Marg.e.n operacional Utilidad Operacional 152,266 47% 429,222 93% 705,832 93%
de utilidad Ventas netas 321,000 519,000 760,000
Gastos de administracio Gasto de administracié t 50,900 55,834 69,534
astos de administracion asto de administracion y ventas 16% 11% 9%
de ventas Ventas Netas 321,000 519,000 760,000
Rentabilidad
2017 2018 2019
Utilidad neta antes de impuesto
Tasa de Ret int 149,486 424,862 699,892
asa de Retorno l?ln ereses 498% 1416% 9%
Capital empleado 30,000 30,000 760,000
M brut Utilidad brut 138,766 420,656 692,766
arg.e.n ruto ilidad bruta 43% 81% 91%
de utilidad Ventas netas 321,000 519,000 760,000
M t Utilidad net tes dei t 149,486 424,862 699,892
arg.e.n neto ilidad neta antes de impuestos 47% 8% 9%
de utilidad Ventas netas 321,000 519,000 760,000
Liquidez
2017 2018 2019
Tasa de Retorno Act!vo Corr!ente 104,166 232 417,122 397 693,732 330
Pasivo Corriente 44 846 127,459 209,968
Eficiencia
2017 2018 2019
Ventas a activos fijos \.-"enta; 321,000 496 519,000 13.75 760,000 21.02
Activos Fijos 75,320 37,740 36,160
Empleados
2017 2018 2019
Total de salarios pagados
Remune.racmn . en un. ano 32,000 3200.00 32,000 3200.00 41,300 2950.00
promedio Ndmero promedio de empleados 10 10 14
Utilidad neta por Ut]l|ldad neta ant.es de impuestos 149,486 14948.60 m 4248690 w 49997 99
empleado Nimero promedio de empleados 10 10 14
Venta por . Ven.tas 321,000 32100.00 519,000 51900.00 760,000 54285.71
empleado Nimero promedio de empleados 10 10 14

Tabla 15: ScreenMedia - Inversion, rentabilidad, liquidez, eficiencia, empleados

Fuente: Elaboracion propia
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9.9 Andlisis de Riesgo

9.9.1 Analisis por escenarios para el afio de re-lanzamiento 2017

Considerando un escenario 0ptimo el cual se contraten 19 servicios de publicidad
digital y 5 servicios de publicidad fisica, la utilidad neta anual seria S/. 25,004.00

soles.

Considerando un escenario medio el cual se contraten 27 servicios de publicidad
digital y 9 servicios de publicidad fisica, la utilidad neta anual seria S/. 104,640.00

soles.

Considerando un escenario bajo el cual se contraten 36 servicios de publicidad
digital y 14 servicios de publicidad fisica, la utilidad neta anual seria S/. 218,740.00

soles.

Para el afio 2018, considerando un escenario medio, el margen neto sera de S/.

297,403.00 soles y para el afio 2019 sera de S/. 489,924.00 soles.
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9.9.2 Analisis de Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio

2017 2018 2019
Pun.to de Equilibrio Costo fijo de \.-"t.anta.s, 50,900 15.64 55,834 6.68 69,534 713
(Unidades) Margen de contribucion 3,254 8,358 9,749
Punto de Equilibro Gasto fijo + Utllld,ades 50,900 188,519 55,834 79763 69,534 84,798
(Soles) Margen de contribucién/Precio 0.27 0.70 0.82

Venta

Tabla 16: ScreenMedia — Punto de Equilibrio

Fuente: Elaboracion propia

a) Punto de equilibrio (unidades) = Costos fijos de venta / Margen de

contribucion.

El punto de equilibrio para el 2017 exige vender 16 servicios de ScreenMedia entre

pauta digital y pauta fisica para no tener beneficios ni pérdidas.

b) Punto de equilibrio (moneda) = Costos fijos de venta / Margen de

contribucién/Ventas.

El punto de equilibrio para el 2017 exige vender S/. 188,519 mil soles para no tener

beneficios ni pérdidas.
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CONCLUSIONES

En esta Tesis se presenté el planteamiento, desarrollo, evolucién y funcionamiento de
un nuevo servicio de publicidad digital a través de cabinas publicas de internet por la

cual se presentan las siguientes conclusiones:

1. El uso de las Tecnologias de la Informacion y creatividad no solo se utilizan
para solucionar problemas de grandes empresas, sino también permitio
identificar un nuevo nicho de negocio que es un medio de comunicacién digital
masivo con medicidén exacta y distintos medios de segmentacion.

2. Las cabinas publicas de internet, si bien tienden a desaparecer, aun cuentan
con un gran potencial de negocio con proyeccion a varios aflos mas por la cual
el servicio seguira en pie durante muchos afios mas.

3. La penetracion de usuarios a cabinas publicas de internet es mucho mayor en
Lima que en provincias, esto debido a la cantidad de habitantes que posee la
ciudad de Lima sin embargo, la peticién de servicio se extiende mucho mas

para las ciudades distintas de Lima.
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RECOMENDACIONES

ScreenMedia podria extenderse a otros territorios donde aun existan cabinas publicas
de internet como paises de Latino América: Colombia, Argentina, Bolivia, Brasil,
Ecuador, entre otros.

De esta manera podrian concretarse negociaciones con potenciales clientes a nivel
regional.

La tendencia de las cabinas publicas de internet como se ven en los estudios decrece
afio a afo, lo recomendable es ampliar el abanico de servicios que ScreenMedia
pueda ofrecer a través del acceso a internet.

Las cabinas publicas de internet en algunos casos son negocios informales los cuales
no permiten tener un régimen legal de ingresos y egresos de dinero pudiéndose
generar inconvenientes con la Superintendencia Nacional de Administracion tributaria,

se sugiere tener cierto cuidado sobre este punto.
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ScreenMedia tiene que elevar la barrera de entrada a nuevos productos competidores
y sustitutos a través de los nuevos lanzamientos y la diversificacion de servicios

establecidos.
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ANEXOS

1. Formato de Cotizacion

COTIZACION: 2013

Atencion:

iente: ] /
o ScreenMledia’ % {8 |

Criterios de seleccidn: Pantallas en Cabinas de Internet Tarifa Pantallas Diss de Emisicn
i o 2012 8 - 14 dias 15 - 25 dias 26 en adelante
distribuidos estratégicamente.
0-499 50.88 50.75 50.68
No. Pantallas: 500 - 999 $0.75 $0.70 50.56
Dias de Pauta: 1000 - 1999 50.70 50.54 $0.50
Fecha Inicio: 2000 o mas 50.50 50.42 50.38
Fecha Final:
SubTotal
Tipo de Cambio
Total Soles Alcance Aproximado
IGV (18%) 8 Sesiones por Alcance Diario Clics Efectivos Impactos
pantalla
TOTAL GENERAL SOLES . 8 4800 144000 432000

Esta cotizacion tiene vigencia de 15 dias a partir de la fecha. La reserva de los equipos se hace efectiva contraentrega de la orden de compra. Esta cotizacién es

mensual y el valor de la tarifa se multiplica por los meses que el anunciante le interese estar al aire.
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2.

Objetivo de la Entrevista: Conocer si es favorable para los duefios de cabinas publicas de internet el nuevo servicio de

Entrevista con Duefio de Cabina de Internet

publicidad a brindar dentro de sus establecimientos.

Entrevista 1:

CUESTIONARIO

il
Buen dia, mi nombre es HC‘-”’ M~ Uﬂ‘ /Ty estamos haciendo una investigacién de mercados para la empresa Screenmedia,
empresa dedicada a brindar servicios de publicidad a través de medios alternativos. En esta ocasion nuestro objetivo es conocer el
nivel de aceptacion de un servicio que serd relanzado a este segmento vy su posible intencién de participacién. La encuesta tomard
unos segundos de su tiempo y toda la informacion que nos brinde sera tratada confidenciaimente.
Muchas Gracias.

PREGUNTA FILTRO

1.

¢ Qué medios de publicidad conoce usted?

Television d) Internet
‘ﬁ Revistas y periédicos e) Apps
Radio f) Otros:
£ Como te definirias en relacion a las tendencias tecnologicas?
a) Interesado(a) siempre en la moda d) Poco interesado{a) en la moda
b) Interesado(a) de vez en cuando en la moda e) No interesado(a) en la moda

?\ Neutral

Indiquenos usted de acuerdo a su preferencia, ; Que priorizas a la hora de elegir un servicio? Marcar las 3 mas importantes.
Precio d) Exclusividad
)} Calidad en la publicidad ﬁ\ Marca
s Originalidad
¢, Qué tanto conoce de publicidad digital?
a. Mucho c. Poco
Regular d.  Nada
¢ Usted cuenta con algun tipo de publicidad en su cabina de internet auspiciada por una marca en particular?
a. Si No
¢ Estarla usted de acuerdo con disponer de este servicio percibiendo un ingreso adiclonal para su negocio sin realizar inversién alguna?

c. Talvez

>

Si
b. No
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PREGUNTAS PRINCIPALES Impartante
1. :Qué importancia le atribuyes al contar con este tipo de €. Neutral
servicio de publicidad? d. Poco importante
e, MNada importants

a. Muy importante
2. Indigquenos cuales de estos productos estaria dispuesto en publicitar ;

Bebidas \r;: Lineas aéreas
b. Golosinas Telefonia
c. Perindicos g. Paliticas
d. Autos \q Instituciones educativas

ScreenMedia desea relanzar un servicio de publicidad digital a través de cabinas de internet que consta de un gjecutable en el cual se instala un
pequefio programa gue no interfiere en las actividades de los usuarios y proyecta la publicidad en tres escenarios: protector de pantalla, fondo de
ascritorio y la pagina de incio al momento de abrir un explorador de intemnet sea chrome, internet explorer o mozilla. Lo que se desea es alquilar
la computadora como espacio publicitario de proyeccion de la pauta a contratar por los clientes como por ejemplo: COCA COLA, TELEFONICA,
CLARO, LAM, ENTEL, etc.

3. interesado usted en este nuevo servicio que se desea relanzar:
5i c. Talvez
b, Mo
4. ;Con el ingreso percibido de esta publicidad, ;en que lo invertiria?
a) Implementacién de su local. d} Pago de servicios.
by Pagos de sus trabajadores. &) Otros (especificar)

™) Pagos personales.
5. g,g:-a otro tipo de publicidad estaria dispuesto a aceptar que se coloqug dentro de su cabina de internet?

Banners ylo viniles Madulo de exhibicion
Separadores de cabinas f} Totems
c) Jalavistas g Merchandising { como polos | lapiceros, Haveros, etc)
d) Flyers
£Recomendaria este tipo de publicidad digital en cabinas de internet a sus colegas?
5i
by Mo

Gracias por su tiempo.
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Entrevista 2:

CUESTIONARIO

-

RESENTA Poni &oe | —_ .
Buen dia, mi nombre es MO L.y estamos haciendo una investigacién de mercados para la empresa Screenmedia,

empresa dedicada a brindar servi€ios de publicidad a través de medios alternativos. En esta ocasién nuestro objetivo es conocer el
nivel de aceptacion de un servicio que serd relanzado a este segmento y su posible intencién de participacién. La encuesta tomara
unos segundos de su tiempo y toda la informacion que nos brinde sera tratada confidencialmente.

Muchas Gracias.
PREGUNTAFILTRO
1. ¢ Qué medios de publicidad conoce usted?
a) Televisién Ml Internet
b) Revistas y periddicos /H Apps
¢) Radio fi Otros:
2. ;Coémo te definirias en relacion a las tendencias tecnoldgicas?
a) Interesado(a) siempre en la moda d) Poco interesado(a) en la moda
/h[‘ Interesado{a) de vez en cuando en la moda e) Nointeresado(a) en la moda
c} Neutral
3. Indiquenos usted de acuerdo a su preferencia, ;, Que priorizas a la hora de elegir un servicio? Marcar las 3 mas importantes.
Precio d) Exclusividad
Calidad en la publicidad e) Marca
Originalidad
4., Qué tanto conoce de publicidad digital?
a, Mucho 3 c. Poco
Reguiar d. Nada
5. ¢Usted cuenta con algin tipo de publicidad en su cabina de internet auspiciada por una marca en particular?
a. Si No
6. ¢Estaria usted de acuerdo con disponer de este servicio percibiendo un ingreso adicional para su negocio sin realizar inversion alguna?
Si c. Talvez
b. No
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PREGUNTAS PRINCIPALES ‘):(‘ Importanta
1. ;Qué importancia le atribuyes al contar con este tipo de c. Meutral
servicio de publicidad? d. Poco importanta

, &, Mada impartantz
a. Muy importante

2. Indiquenos cuales de estos productos estaria dispuesto en publicitar :

a. Bebidas /K Lineas aéreas
Golosinas f. Telefonia

c. Periddicos . Politicas

d. Autos Instituciones educativas

ScreenMedia desea relanzar un servicio de publicidad digital a través de cabinas de internet que consta de un sjecutable en el cual se instala un
pequefic programa que no interfiere en 1as actividades de los usuarios y proyecta la publicidad en tres escenarios: protector de pantalla, fondo de
escritorio y la pagina de incio al momento de abrir un explorador de internet sea chrome, internet explorer o mozilla. Lo que se desea es alquilar
la computadora como espacio publicitario de proyeccion de la pauta a contratar por los clientes coma por ejemplo: COCA COLA, TELEFONICA,
CLARD, LAN, ENTEL, etc.

3. Esta interesado usted en este nuevo servicio que se desea relanzar:

Si c. Talvez
b, Mo
4. ;Con el ingreso percibido de esta publicidad, sen que lo invertiria?
a) Implementacién de su local. /B(: Pago de servicios.
b) Pagos de sus trabajadores. g) Otros (especificar)

¢} Pagos personales.

5. ;Que otro tipo de publicidad estaria dispuesto a aceptar que se coloque dentro de su cabina de internet?

a) Banners yio viniles A Modulo de exhibicién
b) Separadores de cabinas Totermns
c) Jalavistas Merchandising { coma polas |, lapiceros, llaveros, ete)
d) Flyers
6. ¢Recomendaria este tipo de publicidad digital en cabinas de internet a sus colegas?
Si
b} No

Gracias por su tiempo.
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Reporte de Servicio

Los reportes realizados a los clientes constan de la estructura que
detallaremos a continuacion mediante un caso real trabajado con la empresa

“The Coca — Cola Company”.
Reporte Digital

Razon Social: Coca-Cola Servicios del Peru S.A.
RUC: 20415932376

Producto: Inca Kola

Campafia: Summer Love

Cantidad de Pantallas Contratadas: 2000
Cantidad de Cabinas: 140

Duracion de la Pauta: 40 dias

Monto de Inversion: S/. 94,050.00 nuevos soles

ScreenMedia” ' ‘

Lo mejor forma de hacer clic

INFORME PARCIAL INCA KOLA

DESHE 1925
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. ® !
DESCRIPCION DE LA PAUTA ScreenMedia i t

Lo mejor forma de hacer clic

A través del protector de pantalla, el fondo de escritorio y la pagina de inicio de
navegacion a internet en las pantallas de las Cabinas de Internet afiliados a la red

ScreenMedia®, || C L 01 1, estd obteniendo 3 impactos minimos GARANTIZADOS
E INELUDIBLES yun clic con cada usuario, desde el 14 de Enero.

2000 pantallas con la publicidad de |//C% Y0 en las Cabinas de Internet

diferentes distritos de Lima Metropolitana y en las provincias de Iquitos, Cusco, Ica y
Piura.

DESCUBRE LA HISTORIA
DE BETO Y ANITA
Y AYUDALOS A ESTAR
JUNTOS DE NUEVO

Artes — Summer Love ScreenMedia

Lo mejor forma de hacer clic

FONDO DE ESCRITORIO PROTECTORDE PANTALLA

ol UBRE LA HITTORLE 2 GESCUBRE LA HISTORIA
PEBETO ¥ ANITA DE BETO ¥ AMITA
¥ AYUDALOS A ESTAR | Y AYUDALOS & E3TAR

JUNTOS DE HUEVD

PAGINADE INICIO
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Lo mejor forma de hacer clic

I
GODS[@ Analytics ScreenMedia’ ’ t

Segun registro de Google Analytics, evidencia que hasta el 04 de Febrero de 2013,
496.845 usuarios han visitado la pagina de |[PMCA HOLY, lo gue significa 1'490.535
impactos.

Explover Nawsgation Sumimary  In-Page

Sitw Lisage
Faguviems = |¥B. Saiects mabic Day | wesk  Morm o %
® Paginiews
W00
an1e Jan 22 sn 79 Fann
Pageiews Unigue Pageviews Avg. Time on Page Enirances Bounce Rale % Exil Fage Valus
496,845 287 442 00:06:15 286,221 67.36% 57.83% $0.00
S2.30% 1300 241 % o Teuat KL (M2 Ly 009047 | 4475 o Tt BRI (3005 Ay EL.ETN HHATN g SN (LA ; £ (1.0

v
Google Analytics ScreenMedio@’ t

La mejor forma de hacer clic

DA amo ¥ A amo %

14 Ene 15,178 31Ene 18,481

15 Ene 13772 01Fsb 18,204

16 Ene 13,986 02 Feb 15,588

e 14,339 03 Feb 12,828

18 Ene 13,827 04 Feb 21671

19 Ene 12,223 05 Feb 18,771

dDEr= 11,633 06 Feb 18,674

21 Ene 16,077 07 Feb 18,784

22 Ene 15,750 08 Feb 18,586

e 14796 03 Feb 16,136

24 Ene s 10Feb 13,348

25 Ene 18,272 11 Feb 19,794

26Ene 16,292 12 Feb 19,066

27 Ene 13,855 TOTAL 456,845 103%
28 Ene 21,104 MT;:LM 480,000 1005
29 Ene 19 450

30 Ene 15,817

Screenhiedia 5.A 5 °- Todos los derechos reservados 2013
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Reporte Fotogréfico
El reporte fotogréafico consta de las fotografias de evidencia del levantamiento de la
pauta.

A continuacion detallaremos algunas fotografias de referencia.
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Manual de Usuario

El Software esta compuesto por una aplicacion local que se instala en cada uno
de los equipos, este programa permite que los computadores de cada punto
afiliado se conecten a través de internet al servidor general para que puedan
descargar las piezas de publicidad programadas, y una aplicacibn web que

permite programar las piezas de publicidad y administrar toda la informacion.

En el proceso de instalacion, la aplicacion registra el equipo en el servidor

identificandolo por el numero MAC y el ID de la maquina.

La aplicacibn permitira conectarse al servidor para saber que publicidad
programada debe cargar en los equipos en cada uno de los elementos de la

pauta que son:

e Protector de Pantalla
e Papel Tapiz o fondo de escritorio

e PA4gina de Inicio de Internet
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Principal

Link: www.screenmediaweb.info/SMPeru

e T — -
m I|@ http://www.screenmediaweb.info/SMPeru/| P~-RBcex ” @ Inicio - ScreenMedia X

Iniciar sesidn
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Registrarse como Usuario

(- {7} www.screenmediaweb.info/ SMPeru/Seguridad/Nuevolsuaric.aspx e | |@- SFT_comd Customized

08 @ e EE

© © (Ve
USEL LR martin. lescano

Clave

LR s creenemdiaweb. com

Nonbre
Aoslido

Crear usuario

Todos los derechos reservados

Caso de Uso Registrarse como Usuario

[ 2 :
(' ') i} | www.screenmediaweb.info/SMPeru/Seguridad/MNuevollsuario.aspx
o

-

N

ernando v‘ﬁ""@ @ E E |E || - b '|||g

= Administracion = [Establecimientos ® Sepuimiento

= Sepuridad = Crear usuario

Complete T
: : La app esta disefada para que cada
La cuenta ha sido creada con exito

usuario pueda acceder y hacer

funciones dentro de acuerdo a su

perfil para mayor seguridad. Una
vez creado un usuario al darle

Copyright 2008 - 2009 - ScreenMedia
%e ve mejor en 1E6 o superior a 102
Todos los derechos reservados

continuar PERMITE ASIGNARLE UN
PERFIL a ese usuario creado. Por
defecto queda como administrador
pero se debe cambiar al perfil
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Asignar Rol o Perfil

= Micrositios
eenMedi guridad > Administrar rol

Roles por cada usuario

ISCre m I

Ernesto Acero

Administrador

n Administrador

EEa
e
K Cr—

Cambiar rol del usuarie

Usuario seleccionado: fer.andrade

Rol asienado: Administrador

Cambiar rol Eliminar usuari( Administrador

Afiliador
Consulta
Copyright 2008 - 2009 - Scree| EjEcutivo Cuentas
AR S i T et Ejecutivo Cuentas Jr
Todos los derechos reservadoft=lg g s R sl = g0
| Super Administador
Técnico
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Administrar Roles

(- screenmediaweb.info/ S1Per Seguridad/Administraioles, a5 € | B~ SFTcoms Customized Web Search EE

NG \kactuahme\m|da\usv|ﬁ B o & - Bl =

® Seguimiento ®  Micrositios = Reportes ®» Sepuridad
Crear usuario

Administrar roles Administrar roles

- = |
Administrar roles de la aplicacion
ISTr:

)

Con la funcién administrar roles se pueden crear cuantos roles o perfiles de
usuarios se requieran. Por el momento creamos 9 roles, pero estos mismos
se pueden borrar o editar y crear mas.

Seleccionando cada rol con la lupa aparece una ventana con las funciones y
se deben seleccionar las que se deseen que ese perfil pueda hacer dentro de
la aplicacidn.

Crear Clientes

Agregar nuevo cliente

| —
5 I Agencia de publicidad

Cliente directo

e ————————
| Cuentas ®» Administracion
—

Gran contrib.

Autorretenedor

En esta pestafia se crea el cliente con toda la informacion como muestra el recuadro, se
sube con la flecha. Este nos sirve para cuando vayamos a crear la pauta y nos pida la
informacion del cliente si es agencia o directo.
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Crear Pauta

Administracin » Establecimientos » Seguimiento

Dias
Nombre de la pauta Cliente Estado con | Equipos| Tarifa de | Presupuesto | Estrategia | Resultados | Descuento | Factural

PRUEBA_3_PERLI_FEB20_FEI

PRUEBA_MIGUEL_FEB22. _2012 PRUEBA 1
a.

1 2
PRUEBA_PERU_16FEB_1BFEB_2012 PRUEBA 1 2 2 PRUEBA
am. .M.

Nomore de o peute |

Se debe colocar el nombre de la pauta, primero debe ir el nombre de la pauta, luego la

fecha es decir de cuando a cudndo y por ultimo el afio. Esto siempre debe ir separado de

un guion bajo. Se llena todos los campos y se sube con la fecha verde.
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Nombre de la pauta

Cliznte

ferha inicial

Mzs con pauta

tquipos

Tactura

Valur lec lura

para hac
|_ (0]

Aciivo -

PRIIFRA -
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. T e - W v — W — -
a( ;|@ hitp://www.screenmediaweb.info/SMPeru/Cuentas/Pautas.aspx P~R2aEX H & Pautas - ScreenMedia x I_ ‘

=)
2
&2

30 dias -

Programaciones

Wallpaper

san

m,

Home page

Hora inicio
Hora fin 2011_03_14_23:59
Watlpaper
Una vez se haya subido la pauta, en la parte
inferior de esa misma hoja estan las
programaciones donde vamos a colocar la
fecha de inicio y fecha final, el wall, el SSy el
micrositio.

entas =~ Pautas

Facha

inicial Prosupussts | Cxtrategls [ B

PRUEBA_MIGUEL FE!

PRULIA_PLEU_16FLE_
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Micrositio

Aqui direccionaremos el cédigo de pauta asignado para un cliente determinado
hacia la pagina web que desea colocar en la pauta publicitaria.

. T —— ikl

- 2 & % || & Comenido de Micrositios - . = | -

Contenidos

Cadigo URBL 0 In haja de estilos | Ultima madificackdn

[<div align = center> <BO0Y BGCOLOR="#FFFFFF > <meta hitp-equiv="Refresh™
content="1;URL=http: / fweew.scorer.pe” ></a> </divs <div align = centers <BODY BGCOLOR="wffffff">

<1-- Histats.com START (standard).->
<seript bypa="bixt/javascript™docu
typir=52 Fraxts favaseripEsa FRIESIC i
[<a heef="http: £ fwwew. histats.com™ target="_blank" title="contadores™ ><script type="text/javascript” =
try [Histats.start{1,1830638,4,511,95,18,"000000007);

Histats, track_hits{):} catchlorr)i}:

pel"ICseript Sre=%2Thttp: / /510, histats. com /{315, js%27
e

href="http: / fwew. histats, com™ target="_blank™s<img src="http://sstatict histats.com/0.ght?
- ale=" bBardars"0 s r

Agregar nuevo contenido

HTML

<div align = center> <BODY BGCOLOR="#FFFFFF"> <meta http-equiv="Refresh”
content="1;URL=http://www.scorer.pe” »<fa> </div> <div align = center> <BODY BGCOLOR="#ffffff">

<l-- Histats.com START (standard)-->

<script type="text/javascript’>document.write(unescape("%3Cscript src=%27http: / /s10.histats.com/js15.js%27
type=%27text/javascripti27%3E%3C/ script3E™)); </ script>

<a href="http: s fwww.histats.com” target="_blank" title="contadores” ><script type="text/javascript’ >

try {Histats.start(1,1830638,4,511,95,18,"00000000");

Histats. track_hits();} catch(err){;

<fscriptr</a>

<noscriptz<a href="http:/ /www.histats.com” target="_blank"><img src="http://sstaticl.histats.com/0.gif?
18306388101 alt="contadores” border="0"></a></noscript>

<l-- Histats.com EMND --»
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P RIC R IRt e TR S S ). R o S AR
. ripts
et anke Uil con Laderun s il g bt layaseript -
10306305, 4.51 1,95, 1 1. 00000000

=R £ e I L rarguts" bl
CONTAGOreT BErdars"u" e s ans ot
Fiatarcom KR -

Bt s LA RICE s tats, com 0, al T

v align = crnters <RODY AGCOLOR="EEEEEE—> smata R aquiv="Fnfrosn-
o b =1 SR bR S, scrrmr. e > < fms < ddies e alban = conters <BODY BOCOLOR=" =

1.2 bisnars, SEART {standard.s
< nice ot Bigoara i i o FarOL s b s faRTE

=2 o= Nt / sy, REEAtS. com” fargat="_blank™ filo~"contadoras” »<script pa-"tExtfavascrips =
T ~Bo0a0ae §:

il Targpet="_blank” s g sre="hiips £ /sstatien s tats com /g it
a0 s fan s enaseopts
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Buscar — Programar

2 Mimero de establecimientos ~ NUmero de pantallas

- — — - e - Pt | Vot | Pamenm | 8 — -

Seleccionar
establecimiento

r—

ﬂlna vez se haya creado la pauta v programado

las piezas, en el mismo modulo de cuentas en la
pestarna de buscar-programar se coloca la fecha
desde/hasta como lo sefiala la imagen, luego nos
arroja todaslas cabinas que tenemos disponibles
con nimero de establecimientos y pantallas ,
luego, de acuerdo a la solicitud del cliente se
seleccionan las cabinas con el niumero de

\pantallaa, cuando yva estén todos seleccionados

se da clic en asignar.
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Buscar — Programar

L INTERACTIVD . i - INTERACTIVO m Mueva bisqueda

dente pauts desde 2012-02-28 hasta 2012-03-01. -
ran asignados a la siguiente pauta desde 2012-02-28 hasta 2012-03-01.

Pauta® i~

COFFEECLUB

Pauta* I
Programar Reservar Cancelar

Luego aparecen las cabinas que se escogieron, damos clic en pauta y nos da la opciones de
seleccionar la pauta a la cual vamos asignar estas cabinas y damos clic en programar.
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Establecimientos

€ screenmediaweb.info SM P eru/Busca

= | El pais se halla dvidido ~ E bh b ﬁ

E
it
sl

© & & X

»  Micrositios
- Liquidacidn

Ingresar

Ver - editar

Informacidn adicional

Detalles téenicos

Contactos

Generar contrato 2 ima Chorrillos Santa Leonor
Ate Salamanca de
Ancon

Ancon

o T0E 6 1B BT

b.nfo/SMPeru/B rEstablecimeen...spxlurl

Establecimientos/VerEstablecimientos.aspa®

En este modulo se gestiona la parte operativa de
las cabinas (tecnicos y servicio al cliente):
INGRESAR: Crear cada cabina en la base de
datos.
VER -EDITAR: Administra la informacion,
editar.
DETALLES TECNICOS: Gestionar la
conectividad, activar equipos, desacativarlos,
etc.
GENERAR CONTRATO: Una vez creada la
cabina la app genera el contrato.
PUBLICDAD EXCLUIDA: Lo que no desea
pautar.
INFO ADICIONAL: Informacién de otros
servicios o productos que vende cada cabina.
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Crear Cabina Publica de Internet

€ screenmediaweb.info 5117 enu Et

o - Epsissehalls dedide ~| 3 -4 I

@ ki &8

Seingresan todos los datos de la cabina.
Las provincias o distritos deben estar
creados con anterioridad paraque se
Screeneds » Extablecimientos » Inpresar puedan seleccionar en la lista desplegable.
Aprsgac maevo establacimients B 1. o cabiccimiento I Al final sale el codigo que la aplicacion va

Detalles tdenicos - asiganado consecutivamente. Este codigo

_ s — serd necesario en el proceso de instlacién.

Goneras contrato

[
Pardmetros de info. adicional

CE—

E—

Cuwentas

‘ hitp:/ /www.sc

hitp:/ lwww.screenmediawe
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Ver — Editar Establecimiento

=® Cuentas = Administracion ® Establecimientos = Seguimiento

Como su nombre lo indica con esta herramienta se
o puede buscar un establecimiento y en caso

=l T . . . .7
et gl PO oo v, s scbecimiencs i || Mecesarrio editar su informacion.

Detal, —

Nombre

Andres Neyra Generar contrato Chorrillos Sants Leonor

CAFE PRUEEA MIGUE| LG RS Y Atz Salamanca de

EST PERUZ Parametros de info. adicional Lima Ancon barrioparu

EstPrusbz

Activo 1 Lima Ancon barrioperu

PRUEBA SILVIA Activo Chorrillos Santa L=onar

Mostr:

| Firctox ™~ T T— x

uscar establecimiento - ScreenMedia | W Lima - Wikipedia, la enciclopedia libre - | + r

(- I} www.screenmediaweb.info/ SMPeru/BuscarEstablecimiento.aspxfurlretormo=Establecimient

LIMA ES UNA CIUDAD ( = | ﬁ

blecimientos.aspx

=™

N

Localidad Barrio

Andres Neyra Chorrillas Santz Leonor

Salamanca de

CAFE PRUEBA MIGUEL Ats

(@] EST PERUZ Activa 3 Lima Ancon barrioperu

EstPrueha Activa 1 Lima Ancon barrioperu

PRUEBA SILVIA Chorrillos Sants Leonor

[contiene

[erud

Aplicar filtro | Esconder filtro

El grid de los establecimientos cuenta un filtro
que agiliza la busqueda. Se pueden buscar los
establecimietnos por el cod o por el nombre.
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Detalles Técnicos

Informacién adicional
Detalles técnicos
Contactos
Generar contrato
™ Cuentas. Publicidad excluida
®»Administracién Parametros de info. adi

»Seguimiento
»

= Seguridad

Copyright 2008 - 2009 - ScreenMedia
mejor en |E6 o superior a 1024x768
Todos los derechos reservados

http://www.screenmediaweb.info/SMPeru/Establecimientos/DetallesTecnico...

Administracién

» Detalles técnicos

Como se observaen el recuadro sefialado, podemos ver
todala informacion de las MAC , memoria, CPU,
velocidad , SO, nombre del equipo, tltima consulta del
equipo v el estado , éste se puede edita en la parte
izquierda paraactivar lamaquina o inactivarla .
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Detalles Técnicos — Actualizar Equipos Establecimientos

®  Coentas ®  Administracion ®  Establecimientos ® Seguimiento ®  Micrositios
Liguidacidn
Ingresar
Wer - editar

Informacidn adlelonal
Arrastre 3 eshe e5pac und cobamns para agrupar

Arvfems Huyra

LTI Puldicidad excduida

EST PERUIZ Pardmetros de info, adiciunal
TaiDrushs

PRUCTA STLVTA

Actualizar Equipo-Establecimiento

Consultar Muevo Establecimiento

Establecimiento actual

Mostrar filtro

Actualizar Equipo-Establecimiento

Consultar Equipo-Establecimiento

Paginas: |18 | %K |1 9% | 31

Mac : O00FFEF14A3E
Cadigo : 2

Mombre : EST PERUZ
Ciudad :

¢

fisicamente en lo local o esta dafiada esa MAC debemos

Actualizar Equipo-Establecimiento

Consultar Equipo-Establecimiento

pasarla a un establecimiento que se llama MAC INACTIVAS con

el fin de dejar solo las que sirven en el establecimiento.
PROCEDIMIENTO:
Para asociar las MAC, damos clic en detalles técnicos-

Mac | actualizar equipos y ahi nos sale una ventana para consultar
Equipo establecimiento, se digita la MAC que queremos

uando un equipo o varios equipos de una cabina ya no esta \

C,ociar buscamos el c6d del establecimiento y asociamos. /
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Publicidad Excluida

o

er ‘@ hittp://ww s diaweb,info/SMPeru/BuscarEstablecimiento.aspdurlretomo=Es O + B & X H & Buscar establecimiento - Sc... % ‘

Informacidn adicional
Arrastre a este espacic una columna para agrupar
Detalles técnicos

Nombre Contactos

Andres Neyra Generar contrato

[ LWETWN NN Publicidad excluida

EST PERUZ Parametros de info. adicional
EstPrusba

PRUEBA SILVIA

Localidad

Barrio

Chorrillos
Ate
Ancon
Ancon

Cherrillos

Santa Leonor
Salamanca de
barrioperu
barrioparu

Santa Leonar

Mostrar filtro
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GLOSARIO

Analizar: Hacer analisis de una cosa. Distincion de las partes de un todo hasta

llegar a conocer sus principios o elementos.

Aplicacién Web: Es un sistema informético que los usuarios utilizan

accediendo a un servidor Web a través de Internet o una intranet.

Base de Datos: Sistema de almacenamiento de datos basado en un conjunto

de tablas unidas mediante relaciones.

BTL: Acronimo denominado (Below the line). Consiste en el empleo de formas
de comunicacion no masivas dirigidas a segmentos especificos desarrolladas
para el impulso o promocién de productos o servicios mediante acciones cuya

concepcion se caracteriza por el empleo de alta dosis de creatividad.

Campafia Publicitaria: Es el conjunto de estrategias, acciones publicitarias
planificadas y coordinadas en el tiempo que tienen como objetivo dar a conocer

un producto determinado o servicio.
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Cabina Publica de Internet: Conjunto de computadoras de uso publico que

brindan el servicio de conexién a internet.

Cliente: Persona Juridica que comercializa sus productos a usuarios finales

gue toma los servicios de ScreenMedia para promocionar sus productos.

Decoracion: Conjunto de elementos que adornan un evento.

Disefio: Actividad creativa y técnica encaminada a idear objetos Uutiles y

estéticos que puedan llegar a producirse.

Evento: Acto que sirve a la empresa para presentar o potenciar un
determinado producto/servicio 0 una determinada marca, o para poder dar a

sus clientes la oportunidad de un acercamiento directo a la empresa.

Factura: Recibo donde se detallan los géneros vendidos o los servicios
prestados y el precio que se le ofrece al cliente como justificante del pago

realizado.
Formulario: Libro o escrito en que se contienen datos que se han de observar

para la peticion, expedicion o ejecucion del servicio.

Ficha Técnica: Es un documento donde se especifican los documentos
técnicos de las necesidades que se van a utilizar en el servicio, elaborado por

la ejecutiva de cuentas.
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Google Analytics: Solucion analitica web para empresas que proporciona

informacion muy valiosa sobre el trafico del sitio web.

Interfaz: Sistema de comunicacion de un programa con su usuario; la interfaz
comprende las pantallas y los elementos que informan al usuario sobre lo que

puede hacer, o sobre lo que esta ocurriendo.

Mantenimiento: Mantener en buen estado los productos que se utilizan en una

campana.

Merchandising: ElI Merchandising, o Micro mercadotecnia es la parte del

marketing que tiene por objeto aumentar la rentabilidad en el punto de venta.

Micrositio: Término de disefio web que refiere a una pagina web en especifico

con contenido visual para la descripcion de algo que deseamos dar a conocer.

OC: Maneja Ordenes de Compra para prestacion de servicios

Punto de Venta: Lugar donde los clientes (personas) tienen la posibilidad de

conocer y adquirir productos de determinada compafia.

Presupuesto: Calculo o computo anticipado de los ingresos y gastos de un

negocio

Producto: Materiales que se utilizan para una campaia.
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Promocién de Ventas: Técnica que cubre una amplia variedad de incentivos
para el corto plazo — cupones, premios, concursos, descuentos — cuyo fin es

estimular a los consumidores y a los vendedores de la propia compaiiia.

Proveedor: Son aquellas empresas o personas que se necesita para adquirir

sus productos o servicios.

Publicidad: Es la utilizacion de los medios pagados por un vendedor para

informar, convencer y recordar a los consumidores un producto o servicio.

Relaciones Publicas: Es el establecimiento de buenas relaciones con los
diversos publicos, que implican una publicidad favorable y la creacién de una

imagen positiva de campafia publicitaria.

Reportar: Informar a un superior o colega sobre el avance de una campana.

Realizar: Efectuar, hacer real y efectiva una cosa.

Suministro: Abastecimiento de lo que se considera necesario

Sustento: Fundamentar gastos de una campania.
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