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RESUMEN EJECUTIVO

King Photo busca entregar un servicio de calidad superior, siempre a la vanguardia y con un
excelente disefio, donde los clientes puedan hacer que su evento sea Unico e inolvidable.
Para lograr esto, estableceremos un seguimiento del cliente de principio a fin, desde la
captacién hasta el servicio post venta, para asegurarnos de que todas sus necesidades sean
satisfechas y que la Unica preocupacién que ellos tengan, sea disfrutar. Nuestro proyecto en
un principio operard solo en Santiago, para enfocar todos nuestros esfuerzos en un solo
lugar y posicionarnos adecuadamente, de esta manera podemos lograr una penetracién de
mercado significativa. Siguiendo con la linea de la vanguardia, disefio y tecnologia, las vias
de promocion de King Photo seran via web, Facebook, Instagram, Twitter, telefonia celulary
boca a boca. Nos encargaremos que estos canales estén siempre actualizados y disefiados

de manera que generen interés, seguridad y confiabilidad en el servicio.

En pocas palabras, la clave del éxito de King Photo se basa en una estrategia de negocio
orientada completamente al cliente de tal manera de generar un valor agregado que nos
diferencie y por el cual los potenciales clientes estén dispuestos y felices de pagar, por lo
que las actividades de marketing, disefio y de ventas son indispensables para nuestro

proyecto.

La fuente de ingresos de King Photo es mediante la venta de paquetes de servicios
fotograficos, los cuales se establecieron de acuerdo a las necesidades de los potenciales

clientes de tal forma de ser lo mas transversal posible y no dejar a nadie afuera.

La inversidn inicial para el proyecto es de 19.680.000 pesos, la cual es suficiente para
adquirir todos los insumos y recursos necesarios para implementar el negocio. Una vez

implementado, el giro mismo va a ir dando capital para financiar futuras inversiones.

Para hacer la evaluacién financiera nos pusimos un horizonte de tiempo de cinco afios con
una tasa de descuento estimada en 7,08%. Luego de realizar todos los calculos
correspondientes, el proyecto nos arroja un VAN positivo de 135.034.286 millones, con una

tasa interna de retorno de 89,4% vy un periodo de recuperacion ligeramente superior a un



ano (1,148 afios). El desarrollo de este ejercicio asume que solo atendemos el mercado de
Santiago, que no aumentamos la cantidad de cabinas fotograficas y que la industria se
encuentra en un periodo de crecimiento pero que esta llegando a su nivel de madurez, por
lo tanto a pesar de estas limitaciones que nos auto impusimos, los resultados que nos arroja
la valoracidn de King Photo son bastante atractivos y prometedores, y tenemos la certeza y
la seguridad de que poseemos la experiencia y los recursos para llevar a cabo el negocio y

ser protagonistas en la industria de cabinas fotograficas.
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1. INTRODUCCION

Hoy en dia, las fotos la llevan. Retratar la vida de las personas, desde qué comemos, a dénde
vamos, dénde viajamos, dénde nos vamos de fiesta, es cada vez mds comun dentro de los
jévenes y adultos. Por otra parte, la cantidad de eventos de tipo cumpleafios, matrimonios,
y eventos corporativos tienen una tendencia hacia el alza. Pasarlo bien, distraerse, conforma
cada vez mas una necesidad bdsica de las personas. En base a este contexto, nace una
oportunidad para retratar la vida de las personas con fotos. Es ahi donde nace el proyecto

“King Photo” (cabinas fotograficas).

La idea de nuestro proyecto llamado King Photo, es en términos generales entregar al
cliente una experiencia en la cual pueda retratar con la mejor calidad posible sus eventos y
ademads llevarse el recuerdo. Para lograr esto, hemos efectuado un detallado plan de
negocios el cual logra mostrar la columna vertebral de nuestro negocio de la manera mds

transparente, donde se logra capturar la esencia del proyecto.

A lo largo del plan de negocios encontrard un analisis de la industria, la definicidon de su
mercado objetivo, anadlisis Porter y FODA, la estrategia competitiva que pretendemos seguir,
la cadena de valor con las actividades claves detalladas, el plan de marketing, de
implementacién y financiero, el modelo de negocios mdas conocido como CANVAS, para

terminar en el anadlisis legal. Todo esto para lograr conocer cada arista de nuestro proyecto.

Ademas de lo anterior, no esta demas decir que todo nuestro proyecto fue realizado en
base a la opinién de clientes potenciales y de conocimiento dentro de la misma industria.
Esto lo logramos haciendo una encuesta a personas (clientes potenciales) y empresas (las

cuales poseen una empresa de arriendo de cabinas fotograficas).

Por lo tanto, en el presente documento se presentan todos los analisis y descripciones en
detalle de nuestro proyecto, los pasos a seguir, para finalmente lograr implementarla y
lograr el éxito de King Photo. Conste que este plan de negocios es una herramienta guia
para la implementacidon del proyecto, el cual puede ir sufriendo modificaciones en el

camino.



2. ANALISIS DE MERCADO

El mercado de las cabinas fotograficas en la regién metropolitana de Chile comenzé
alrededor de los afios 2010 - 2012, cuando el “boom” de las redes sociales, especificamente
Facebook, Twitter e Instagram se masificaron en Chile logrando encantar a sus usuarios. Con
esta masificacion, las redes sociales lograron sus objetivos: la publicacién de fotos de la vida
privada de las personas, donde indican que estan haciendo, pensando, qué haran en un
futuro, como se sienten, o cualquier tipo de manifestacion. Ademas los usuarios para hacer
uso de esta red social, deben mantener un perfil de ellos mismos, donde indican su nombre,
edad, colegio, universidad, y muchos otros datos. Y por supuesto lo mds importante, las

fotos.

Con Facebook sin duda se masificd la actividad de “sacarse fotos”, sacar fotos a cualquier
cosa que las personas hagan, para poder dejar un registro de la actividad para luego poder
recordarlas. “Las tendencias digitales de este afio indican que es el momento para un mayor
desarrollo del marketing digital y de las redes sociales, las cuales estdn llamadas a tener un

rol clave para las marcas a la hora de comunicar y conectarse con sus audiencias.”*

Con la masificacion de las fotografias el mercado de las camaras fotograficas instantaneas? y
deportivas se dispard junto con cualquier accesorio que vaya en conjunto con ellas:
Smartphones con cdmaras incluidas”, GoPro, cdmaras deportivas resistentes al agua, selfie
sticks, bolsa para introducir la cdmara o celular debajo el agua, y otro sin nimero de

accesorios para lograr tener un registro de nuestras vidas.

En definitiva, se formd un habito “dejar registro” de nuestras vidas. Y en consecuencia de
ese habito, se crean los celulares con cdmaras integradas, camaras digitales mas asequibles
en cuanto a precio y tamafio, cdmaras deportivas y las cabinas fotograficas. Estas ultimas
cumplen una funcién diferente y que por lo mismo ha logrado captar usuarios de la manera

en que lo hace. Primero que todo definiremos una cabina. Una cabina es un espacio,

1 1AB chile, 2016)
? (24 Horas Noticias, 2016)
% (Bio Bio Chile, 2014)



cerrado para mayor privacidad, donde una, dos, tres hasta cuatro personas entran,
presionan un botdn, miran a la pantalla y la cabina les entrega las fotos. El formato de la
impresion se define con la impresora y el formato de la cabina también depende de su
duefio. Asi, se logra tener un registro o recuerdo del evento, situacidon o lugar donde se

encuentran.

En otros paises, las cabinas fotograficas se han desarrollado en el mercado hace ya mucho
tiempo. Por ejemplo, en peliculas antiguas de Hollywood, es imposible no observar que
cuando los protagonistas pasean por parques de diversiones o lugares turisticos siempre van
a cabinas fotograficas y obtener su recuerdo del paseo. En cambio en Chile, desde su
desarrollo masivo de las cabinas, el mercado cubierto desde entonces han sido fiestas de
matrimonios, eventos corporativos y eventos de distinta indole como cumpleafios y fiestas

privadas.

A su vez, podemos observar que ya se encuentran alrededor de 50 empresas entregando
este servicio, las que sin lugar a dudas no logran satisfacer la increible demanda de este. Son
mas de 60 mil* matrimonios los gue se celebran al ano en Chile, y por supuesto los eventos
corporativos y eventos de otra indole logran quintuplicar el nUmero de matrimonios.

Con esto, el mercado no alcanzado alcanza un ndmero bastante grande.

La industria de las cabinas fotograficas ha crecido exponencialmente en los ultimos afios en
la regidn metropolitana, alcanzando como anteriormente mencionamos, en sélo 6 afos mas
de 50° empresas que entregan este servicio en sélo Santiago. A su vez, en diversas ciudades
de Chile también poseen empresas que entregan este servicio como Valparaiso, Vina, lllapel,

Concepcidn, Valdivia, Antofagasta, Iquique, Arica, entre otras.

Cada una de las empresas ofrece diferentes planes para entregar el servicio que mas se
adecle a cada cliente. De esta misma manera, es dificil estimar la participacién de mercado
de cada una de estas empresas, pero hemos podido identificar que esta industria se trata de

una fragmentada, ya que no existen lideres de la industria en la region metropolitana.

4 (Sepulveda, 2015)
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Como se comentd anteriormente, cada empresa ofrece diferentes servicios adicionales de la

cabina fotogréfica en si.

e Cotillédn

e Scrapbook (con pegamento, lapices y plumones para escribir un recuerdo ademas de
pegar la foto para los novios o cumpleafiero)

e Despacho de la cabina al lugar del evento y su eventual retirada

e Personalizacién del diseio de la foto dentro de la cabina

e Staff presente para apoyar el servicio

e Entrega de un Foto Collage una vez finalizado el evento

e Entrega de un Flipbook una vez finalizado el evento

e Cabinas fldor

e Video mensaje: Los asistentes a la cabina fotografica también podran hacer un video
mensaje en la misma cabina para los novios/cumpleafiero, etc. y una vez finalizado el
evento se recopilaran y generar un sélo video.

e Entrega de un porta foto una vez finalizado el evento

e Marcos grandes (de Instagram, marco tipo espejo antiguo, etc.)

e Entrega de un foto cubo una vez finalizado el evento

e Pendrive de respaldo con todas las fotos

e Dron adisposicidn para la fiesta

e Magnetbox: Cabina que imprime imanes con las fotos

Algunos ejemplos de los servicios mencionados anteriormente se pueden observar en el

Anexo 2.



2. 1 Oportunidad de Mercado

Sin lugar a dudas, la gran cantidad de eventos no cubiertos por este servicio es una gran
oportunidad para crear una empresa que ofrezca este servicio. Ademas la gran variedad y
cantidad de eventos y celebraciones son cada vez mas donde se necesitard una cabina
fotografica para registrar la fiesta con fotos de recuerdo. Por lo que no sélo se necesita
satisfacer la necesidad de registro a los novios, sino también a cumpleafieros, uniones
civiles, empresas, discotecas, entre muchos otros. Ademas, el hecho de que la tasa de
matrimonios aumente cada afio, como mencionamos anteriormente, corresponde a una

gran oportunidad.

A su vez, al ser un servicio no es necesaria una gran inversion, al no ser crucial tener una
oficina, de esta manera, los gastos disminuyen en gran cantidad si comparamos con otro
tipo de negocio. Por otra parte, las cabinas se pueden comprar o bien construirlas, las cuales

tampoco tienen un gran costo.

Entonces, al ser un mercado que todavia no estd consolidado en su totalidad y que no cubre
ni la mitad de su demanda, y que ademds no posee mayores inversiones, sin duda las

cabinas fotograficas significan una gran oportunidad de negocio.

2.2 Mercado Objetivo

Lo bueno del servicio de las cabinas fotograficas es que es transversal y dirigido a todo tipo
de eventos donde se junten personas a compartir y/o celebrar. A su vez, como se ofrecen
diferentes tipos de planes los cuales incluyen diferentes elementos adicionales y que por
supuesto tienen diferente costo, es posible segmentar el mercado segln capacidad de pago.
Por otra parte, es légico mencionar que el mercado objetivo son personas o entidades
comerciales las cuales tienen la capacidad de pago suficiente para incluir dentro de sus
celebraciones o eventos una cabina fotogréfica. Por lo tanto se trataria de estratos

socioecondmicos medio-altos.

Nuestro servicio es transversal, ya que identificamos los siguientes tipos de clientes:



Personas Empresas

Personas que quieran Todo tipo de eventos
celebrar cumpleafiios, bodas corporativos, desde
de oro, bodas de plata, lanzamiento de nuevos
almuerzos familiares, productos, premiaciones,
celebraciones de fiestas de navidad, 18 de
titulaciones, de septiembre, afio nuevo,
graduaciones, primeras almuerzos, comidas,
comuniones, y cualquier festivales, etc. Aqui se
tipo de evento mas bien espera que el numero de
privado y de una cantidad asistentes sea un poco

de asistentes mas reducida mayor que el de personas
(menos de 100 a 150) individuales. En este
segmento hay una gran
oportunidad de
promocionar el servicio con
los mismos asistentes de la

misma o de otras empresas.

Matrimonios

Los matrimonios son los
eventos mas masivos a los
que se quiere apuntar. Los

novios quieren que el dia de
su matrimonio salga todo
perfecto, en definitiva que
sea el mejor dia de sus
vidas. Por lo tanto, a la hora
de contratar servicios
quieren lo mejor para su dia
y recordarlo para siempre.
Regularmente son ellos los
gue contratan la mayor
cantidad de servicios
adicionales, para que los
asistentes a su matrimonio

pasen un buen rato.

Tabla 1: Segmentacion de clientes

Nuestro mercado objetivo serian estos tres segmentos de clientes, y que ademds tengan el

poder adquisitivo suficiente para agregar un servicio de cabina fotografica a sus

celebraciones, por lo que hablamos de un segmento socioeconémico medio-alto.
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3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

Para llevar a cabo el analisis de la industria, realizaremos los analisis Porter y FODA los que

concluiran si esta es atractiva o no.

3.1 Analisis Porter

Mediante el analisis Porter, se determinard cémo influyen las 5 fuerzas en la industria de las

cabinas fotograficas.

Poder de negociacion de los clientes: Los potenciales clientes realizardn un analisis
precio/calidad antes de elegir qué servicio escoger y a qué empresa. Sin duda los
clientes son sensibles al precio y a la diferenciacion del producto. Por otra parte, al
ser una industria mas bien fragmentada, el costo de cambio entre una empresa y
otra es minimo. Por otra parte el cliente no tiene la informacion suficiente y no
existen mayores incentivos para integrarse hacia atras. A su vez, al existir diversos
planes a disposicion para que el cliente elija hace que su poder de negociacion sea
medio.

Poder de negociacion de los proveedores: Los proveedores que las empresas de
cabinas fotograficas necesitan son los proveedores de papel, de tinta, el vendedor de
la cabina y los proveedores de cotilldn dentro de otros productos de libreria
(scrapbook, plumones, pegamento). El poder de negociacién de estos proveedores
es bajo, ya que existen un sin niumero de proveedores de papel, de tinta, y de
cotillén, por lo que el costo de cambio entre un proveedor y otro es muy bajo.
Ademas estos productos no tienen una gran especializacion.

Amenaza de nuevos entrantes: La amenaza de nuevos entrantes es alta, ya que la
inversién inicial es baja y ademas la industria esta en crecimiento y todavia existe

mucho mercado potencial no cubierto.
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e Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de productos sustitutos es alta.
Partiendo porque el celular mismo saca fotos de alta resolucidn las cuales generan
un registro del evento, que por lo demas no tiene precio adicional y ademas no
existe gasto de papel de impresion.

e Rivalidad entre competidores: Al analizar los precios de los diferentes oferentes del
servicio podemos observar que todos se encuentran entre un mismo rango. Al
analizar los diferentes planes que ofrecen las distintas empresas, podemos ver que
todos son mas bien similares entre ellos, no existiendo una mayor diferencia entre
ellos. Por otra parte al existir una baja barrera a la entrada se puede producir una

alta rivalidad en un futuro préximo.

En el siguiente diagrama se explica la direccién de las fuerzas de Porter:

llustracion 1: Fuerzas de Porter
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Al analizar las fuerzas de Porter, podemos ver que si bien existe una rivalidad por la cantidad
de empresas que ofrecen el mismo servicio en Santiago, los cuales ofrecen servicios
similares no es lo suficientemente alta para que se genere una guerra de precios entre las
empresas ya que todavia existe mucho mercado potencial no cubierto. Por otra parte, el
hecho que el poder de negociacion de los proveedores sea bajo potencia el atractivo de esta
industria. Sin embargo, el hecho de que las barreras a la entrada sean muy bajas disminuye
su atractivo. Por lo tanto, se concluye de este andlisis que el atractivo de la industria de las

cabinas fotograficas es medio.

3.2 Analisis FODA

e Fortalezas:

o Experiencia en temas audiovisuales y fotograficos: Contamos con un equipo
privilegiado en conocimientos de fotografia y comunicacién audiovisual, lo
cual nos permite obtener un producto de calidad, utilizando las mejores
camaras, y por tanto una mejor resolucion. A su vez, al tener experiencia en
temas audiovisuales podemos estar a la vanguardia en temas de disefio,
marcos, colores, filtros para nuestras fotos.

o Sdlida red de contactos: Nuestro equipo se encuentra en la etapa del ciclo de
vida en la cual nuestro circulo de amigos y familia estan o casandose o en una
posicion econdmica en la cual les permite celebrar y realizar eventos a lo
grande, lo que implica una fortaleza ya que en términos ventas tendremos
una ventaja comparativa frente a la competencia. Por otro lado, nuestra
capacidad de respuesta a los cambios en la demanda serd alta ya que al estar
muy conectados con la tecnologia y ademds con los posibles clientes
sabremos qué cambios ir ajustando a medida que las tendencias cambian.

o Manejo en redes sociales: Debido a que nuestro equipo y las redes sociales
se fueron desarrollando a la par, tenemos un sélido conocimiento con
respecto a ellas, manejandonos con facilidad para la préxima promocién de

nuestro servicio.
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e Debilidades:

o Poca experiencia: Al ser recién egresados de la universidad, no tenemos

experiencia en negocios, lo que puede perjudicar en las decisiones que se
tomen en un futuro para nuestro negocio.

Entrante: Por otra parte, el hecho de ser nuevos en este negocio nos puede
perjudicar en encontrar en primera instancia a los mejores y mas

convenientes proveedores.

e Oportunidades:

o Crecimiento del mercado: El mercado de las cabinas fotograficas estd en

crecimiento y no esta ni cerca de cubrir toda la demanda existente, por lo
gue tenemos una gran oportunidad para cubrir la demanda faltante y utilizar
toda nuestra red de contactos para crecer rdpidamente.

Alta demanda: Por otro lado, se acerca el verano, y es justamente esta época
donde se realizan la mayor cantidad de matrimonios y eventos de toda
indole, por lo que tendremos una alta demanda, y asi podremos identificar y
corregir posibles errores para que ya al comienzo del afio estemos mejor
posicionados y consolidados en experiencia. En definitiva, el verano sera

nuestra marcha blanca.

¢ Amenazas:

o

o

Otros competidores: Como ya mencionamos en el andlisis Porter, una gran
amenaza es la entrada de competidores. Al ser un mercado en crecimiento,
con alta demanda y con una baja inversion inicial tiene muchos incentivos
para nuevos entrantes, lo que aumentaria nuestra rivalidad.

Sustitutos: A su vez, la existencia y crecimiento de la industria de celulares
con mejores camaras amenaza nuestro negocio ya que podrian encontrar
nuestro servicio “innecesario” frente a la alta calidad de las fotos que puede
sacar un celular y asi dejar registro de los eventos.

Tendencias medioambientales: Una de las actividades claves del servicio de
las cabinas fotograficas es la impresién posterior al disparo de la fotografia,
donde se utiliza un papel fotografico. Por consiguiente, el servicio va en

contra del ahorro de papel y en definitiva no ayuda al cuidado del medio
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ambiente, lo que podria ocasionar que fuertes clientes potenciales no

consideren nuestro servicio como opcidn para animar sus evento.

3.3 Estrategia Competitiva

Segun las estrategias genéricas existentes, podemos identificar que nuestro camino a
seguir es lograr el liderazgo en diferenciacidon. Estamos al tanto que esto no se logra en un
par de afos, pero si lo mantendremos como vision de nuestro proyecto. Queremos lograr
ofrecer un servicio Unico a cada uno de nuestros segmentos, logrando que mas que un
servicio sea una experiencia. Una experiencia que marque cada evento y matrimonio al que
atendamos. Utilizando nuestra experiencia en el tema fotografico y audiovisual, sumado a
nuestra solida red de contactos y ademds de nuestra insercion en redes sociales lograremos
ser superiores en la industria. Lograremos mantener una alta calidad por sobre todo, lo que
significa un leve aumento en nuestros costos. Por otra parte sin duda mantendremos una
alta y rapida capacidad de respuesta a los cambios en las tendencias, lo que nos permitird
ser pioneros en ellas, siempre innovando en el mercado. Esto implica efectos positivos,
como por ejemplo, lograremos que los clientes nos prefieran para futuros eventos,
forjaremos una lealtad gracias a la experiencia vivida, y por otra parte, nuestra alta

diferenciacion significa una barrera a la entrada futura para posibles competidores.

3.4 Actividades Claves

e Actividades Primarias:

o Logistica de Entrada: Disefio y creacidn de las cabinas fotograficas, compra
de insumos ya sea papel fotografico, scrapbooks, cotillén, plumones,
pegamento, lapices, marcos, compra del Dron, compra de luces ultravioleta
para generar efecto flior, compra de pinturas fllor para el rostro, imanes,
pendrives y GoPro y su posterior manejo de inventario. Por ultimo es
necesario tener vehiculos para transportar la cabina hacia el lugar del evento.

o Operaciones, Promocion y Servicio: Estas actividades tratan de todo lo que

es la logistica de las ventas, desde el manejo de la pagina web, pagina de
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Facebook, Instagram, el marketing respectivo y por supuesto la comunicacion
con el cliente, respuesta a sus dudas y requerimientos.

o Logistica de Salida: Se trata desde la comunicacidn y acuerdo con el cliente
de lugar y fecha del evento hasta el traslado e instalacién de la cabina. En
cada evento existira staff el cual apoyara la instalacién y a las personas para
la utilizaciéon de la cabina durante el evento. A esto ultimo se le suma la
capacitacion pertinente para el staff de apoyo de cémo usar la cabina y como
solucionar posibles problemas. Por ultimo en el servicio post venta, se recibe

el feedback del cliente para mejorar nuestro desempefio en eventos futuros.
e Actividades Secundarias:
o Desarrollo de sistema operativo para la facil y amigable utilizacion de la
cabina.
o Equipo de disefiadores para mantener las paginas web, Facebook e Instagram

de manera de potenciar y facilitar la promocién.

e Cadena de Valor:

Compra de Manejo de Marketingy || Operaciones § o .\ .

insumos Inventario Ventas y Servicio

llustracion 2: Cadena de Valor
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e Fuentes de Creacidon de Valor: La empresa creard valor a través de las siguientes

actividades:

o En la compra de insumos, buscaremos los proveedores mds convenientes en
cuanto a relacion precio calidad, para otorgar una calidad superior en nuestro
servicio. Ademas, mantendremos un sistema de inventario actualizado para
llevar un registro de nuestros productos.

o En cuanto el marketing y las ventas, crearemos valor en conjunto con nuestro
equipo de disefadores, manteniendo paginas webs, paginas de facebook e
instagram a la vanguardia y que sean de facil uso, utilizando el disefio como
habilidad clave para atraer a la mayor cantidad de clientes. En términos de las
ventas, crearemos valor utilizando nuestra sélida red de contactos.

o En las operaciones y el servicio en si, mantendremos una comunicacion
eficiente con el cliente, mediante mails, mensajes y llamadas telefénicas, de
manera de llevar un seguimiento exhaustivo de todo el proceso de la venta.
Ademas crearemos valor con nuestro equipo de staff capacitado para la

utilizacién de las cabinas.
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4. PLAN DE MARKETING

4.1 Posicionamiento

Para clasificar nuestra empresa y la competencia dentro de un mapa de posicionamiento,
creemos que las variables mds significativas para este tipo de servicio son “General-
Personalizado”, que alude a la cantidad de planes que se ofrecen a los clientes, es decir,
mientras mas planes ofrezca, su servicio sera mas personalizado. De modo contrario, si se
ofrece un unico plan, el servicio se califica como general. Por otro lado, en el eje Y y como
otra variable significativa ubicamos “Estandar-Premium”, que alude a la calidad del servicio,
medido en calidad de las imagenes y por los elementos adicionales ofrecidos en los planes.
De esta manera se califica como servicio estandar aquel que entrega lo mas bdsico dentro
de sus planes y con calidad regular. De modo contrario, se califica como Premium a aquellos
servicios los cuales presentan calidad superior y que ofrezcan una mayor cantidad de

servicios adicionales valorados por el consumidor.

King Photo busca posicionarse dentro de la industria de las cabinas fotograficas como un
servicio personalizado y ademds de calidad Premium. Personalizado ya que ofrecera tres
planes a sus clientes y de esta manera se lograria segmentar a los clientes y asi lograr
obtener un mayor margen de ventas. Las empresas competidoras que se encuentran en el
rango “personalizado” serian MicroFilms Production, HelloFoto, Boombox, PhotoFest,
Cabina Fotos, Flashback, entre otras. Ellas se caracterizan por tener mas de un plan a

disposicidn para la eleccién del consumidor.

A su vez, King Photo serd de caracter “Premium”, ya que entregara calidad superior en
cuanto a calidad de la imagen, ademas de entregar elementos adicionales valorados por los
clientes. En esta seccidon se ubica Photo Cabina, Ibooth, MicroFilmsProduction, PhotoFest,
HelloFoto, Boombox y Cabina Fotos. (No ubicamos las 50 empresas de nuestro listado de

competidores pero elegimos a las mas representativas segun su servicio).
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De esta manera, el siguiente grafico representa un mapa de posicionamiento de las

principales marcas de la industria y donde se ubicaria nuestra empresa segun nuestras

aspiraciones:

hotoCabina

General

Folc

s
G Fun
2

MAPA DE POSICIONAMIENTO

Premium

2

.Ei-:m;":tu:_-x
®

iBooth elloFoto

PholoFest

Cabina Fotos Personalizado

Estandar

llustracion 3: Mapa de posicionamiento

Por lo tanto, como podemos ver en el mapa de posicionamiento anterior (ubicado en el

circulo rojo) se pretende penetrar esta industria de manera que el consumidor perciba que

nuestro servicio es de calidad premium y que responde de forma pesonalizada a cada

cliente, de modo de satisfacer las necesidades especificas de cada uno. A su vez, esta

penetraciéon va en linea con la estrategia competitiva de King Photo ya que se pretende

perseguir la meta de ser diferenciadores, alcanzando la calidad superior por sobre la

competencia y a su vez entregando un servicio Unico y personalizado a cada cliente. De esta

manera creemos que el consumidor lograrad grabar nuestra empresa en su mente y dando

lugar a que se genere un boca a boca positivo para la empresa.

Este posicionamiento es a nivel de empresa, no por tipo de evento, ya que King Photo no

tiene precios diferenciados por tipo de evento, sino que los potenciales clientes van a elegir

el plan de servicio que mas se ajuste a sus necesidades. Si bien estos planes ofrecidos ya

19



estan pre determinados, King Photo es flexible en hacer ciertas modificaciones para lograr

ofrecer un plan que se ajuste a todas sus exigencias.

4.2 Imagen Corporativa

El nombre que elegimos para nuestra empresa es “King Photo”. King es rey en inglés,
aludiendo a que nuestra empresa es superior a la competencia. Superior en calidad en el
servicio, en innovacién, en disefio y que siempre estd a la vanguardia. “King” denota
superioridad, sabiduria, estabilidad y lo mas importante, experiencia. Queremos lograr
tener una imagen que invite al cliente a sentirse seguro con nuestro servicio. Sentira que sin
lugar a dudas nuestro servicio le entregara el toque final de sofisticacion y diversién a sus

eventos, sin olvidar la superioridad en calidad.

El nombre y logo se encuentran a continuacién:

hoto

FOTOGRAFICAS

llustracion 4: Logo y nombre
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Por su parte, el logo muestra un mono sonriendo, “posando para la foto”, y ademas con una

corona. Por otra parte, el mono hace alusion a la diversién que los asistentes a nuestros

eventos viviran en él gracias a nuestro servicio fotografico. Ademas, el mono esta sonriendo,

posando para la foto. Y por ultimo, el mono tiene una corona sobre su cabeza, lo cual

rectifica la calidad superior, disefio superior y vanguardia de nuestra empresa.

Ademas de transmitir diversién en nuestro logo queriamos mostrar la superioridad en

disefio e imagen, lo que se refleja en nuestro logo por medio de su limpieza y sobriedad.

Por otro lado, nuestro slogan explica nuestro servicio en varios aspectos:

CALIDAD, DISENO Y ENTRETENCION

llustracion 5: Slogan

Calidad: King Photo entregard a sus clientes calidad superior en todo sentido. Con
mejores cabinas, con mejores camaras, con mejores planes, con mejor relacién
precio calidad, que sin duda entregara la mejor experiencia a nuestros clientes.
Disefio: Nuestra empresa estara constantemente innovando en cuanto al diseio de
las fotos, ya sea marcos, fondos, luces, y mucho mas. La actividad clave de nuestra
empresa sera nuestro equipo de disefiadores los cuales mantendran siempre a King
Photo a la vanguardia.

Entretencion: Sin duda, la finalidad ultima de nuestra empresa es entretener a
nuestros clientes. Queremos que sean momentos inolvidables para nuestros
clientes, que marquen la diferencia. Por eso tendremos cotillén nunca antes visto y
estaremos constantemente buscando nuevos disefios y siguiendo tendencias. El foco
de nuestra empresa serd entregar el mejor servicio para entretener los eventos.
Estamos seguros que con un drone, una GoPro o un video de alta calidad
lograremos el objetivo de ser recordados por entregar el mejor servicio fotografico

de eventos.
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Por otra parte, queremos seguir la linea sobria y limpia de nuestra grafica, no dejando de
lado esto ultimo en nuestro logo, usando una tipografia elegante sobria, que sin duda

denota calidad y seriedad.

De acuerdo al clasificador de productos y servicios utilizados por la INAPI, que se basa en la
102 edicién del Clasificador de Niza, King Photo deberd presentar una solicitud de marca
comercial correspondiente a la clase 41, referente a servicios de fotografia. El costo de la
solicitud esta compuesto por tres factores. Por un lado tenemos el derecho por cobertura,
el cual por cada clase cobran 3 UTM. Derechos por la publicacidn del extracto en el diario
oficial cuyo costo es variable y depende de la extensién del extracto, pero la publicaciéon de
un extracto promedio es de unos $15.000, y a esto hay que agregarle la imagen de la
etiqueta, cuyo valor corresponde a $17.450. Finalmente tenemos el valor del formulario que
es de $500. Para proteger aun mas nuestra marca y asi evitar inconvenientes futuros,
también realizaremos una solicitud de frase de propaganda, aludiendo a “calidad, disefio e
innovacion”, lo que tiene un costo de 3 UTM. Por lo tanto, el registro de marca tiene un

costo total correspondiente a $309.496.

4.3 Marketing Mix

El marketing mix describe cuatro variables, mas conocidas como cuatro “P”: producto,
precio, plaza y promocidn. Describiremos estas cuatro variables en torno a nuestro servicio

King Photo.

Servicio

Siguiendo con nuestra propuesta de creacién de valor, la cual consiste en alcanzar la calidad
superior en cuanto a la calidad de la imagen y elementos adicionales; y ademas entregar
una servicio personalizado para captar la mayor cantidad de clientes. Por otro lado, nuestros
planes seran superiores en cuanto a numero de elementos extras ofrecidos y a la calidad de
ellos que la competencia. Para ello, desarrollamos tres tipos de planes los cuales se detallan

a continuacion:
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Plan Prince

(Basico)

2 horas de
arriendo de cabina
fotografica.
Fondoyluzdela
cabina a eleccion
del usuario.
Impresion de las
fotografias.
Scrapbook para
pegar fotografias y
dejar mensajes.
Marcos externos.

Cotillon.

Plan Queen

(Medio)

3 horas de arriendo de
cabina fotografica.
Fondoyluz dela
cabina a eleccion del
usuario.

Impresion de las
fotografias.
Scrapbook para pegar
fotografias y dejar
mensajes.

Marcos externos.
Cotilldn.

Envio de fotografias a
Redes Sociales.
Alfombra Roja.

Video Mensaje.

Tabla 2: Planes

Plan King

(Premium)

4 horas de arriendo de

cabina fotografica.

Fondo y luz de la cabina a

eleccion del usuario.
Opcion de cabina fldor.
Impresion de las
fotografias.
Scrapbook para pegar
fotografias y dejar
mensajes.

Marcos externos.
Cotillén de lujo.

Envio de fotografias a
Redes Sociales.
Alfombra Roja.

Video Mensaje.

Dron para cubrir el
evento.

GoPro para cubrir el
evento.

Entrega de Flipbook y

Foto Collage.

Todos los planes incluyen traslado e instalacidén de la cabina, pendrive de respaldo, ademas
de personal de la empresa para apoyar el correcto funcionamiento de la cabina durante el

evento.
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Algunos de los elementos incluidos en el plan premium seran a eleccién del cliente.

e Arriendo Dron: El arriendo del dron incluird una hora para cubrir el evento haciendo
videos alrededor de la fiesta, y cual sea el requerimiento del cliente. Una vez
finalizado el evento se entregara el material obtenido al cliente en formato DVD,
editado previamente por nuestro equipo especializado.

e Arriendo GoPro: El arriendo de GoPro incluird una hora de fotos y videos del evento,
dependiendo del requerimiento del cliente. Una vez que el evento haya finalizado se
entregara el material obtenido durante el evento al cliente en formato DVD, editado

previamente por nuestro equipo de disefiadores especializado.

Precio
Segun las caracteristicas de cada plan vistas anteriormente, los precios de cada uno de ellos

se definiran de la siguiente manera:

Plan Prince Plan Queen Plan King
(Basico) (Medio) (Premium)
$150.000 $190.000 Desde $240.000

Base: $240.000
+Arriendo Dron: $40.000
+Arriendo GoPro: $30.000

Tabla 3: Precios de los planes

Estos precios se calcularon en base a la competencia y en base a costos variables de cada

plan los cuales se detallan en la tabla a continuacion:
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Plan Prince Plan Queen Plan King

(Basico) (Medio) (Premium)
- Scrapbook $10.000 - Scrapbook $10.000 - Scrapbook $10.000
- Papel y Tinta $10.000 - Papel y Tinta $10.000 - Papel y Tinta $10.000
- Pendrive $5.000 - Pendrive $5.000 - Pendrive $5.000

- Pintura Fldor $5.000

- Flipbook $5.000

- Marco de Vidrio $11.000
- DVD (2) $2.000

Total: $25.000 Total: $25.000 Total: $48.000

Tabla 4: Costos variables segun plan

Cabe mencionar que estos precios se ajustan segun la inflacidn y las variaciones de los

costos de los insumos.

Plaza

La distribucién principal de nuestro servicio sera a través de la pagina web y la pagina de
Facebook. Tendremos ademds una cuenta en Instagram y Twitter, donde ademads de
promocionar nuestros eventos serd un medio de comunicacion entre el cliente y nuestra
empresa. Sin lugar a dudas, el medio principal serd la pagina web y la pagina de Facebook,

ya que esta Ultima es la red social mas utilizada hoy por los Santiaguinos.

Los disefios de nuestra pagina web y pagina de Facebook irdn acorde a nuestra propuesta
de valor, siendo el disefio, innovacién y vanguardia los factores mas importantes de nuestra

ventaja por sobre la competencia.
La pagina web tendra diversas secciones. Una seccidén estard destinada a explicar quiénes

somos como empresa y qué hacemos. Otra seccidon mostrara al cliente los diferentes planes,

con sus respectivos elementos y precios. La siguiente seccidon dara a conocer fotos de
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eventos para que el cliente potencial pueda ver cdmo se ve finalmente la cabina, qué tipos

de fotos saca, para poder apreciar la calidad superior de nuestro servicio (los tipos de

cotillon, los videos obtenidos desde el Dron y GoPro). Finalmente, la ultima seccidn sera de

Contacto, donde el cliente podrd enviar un mensaje directo a nosotros, llamar por teléfono,

enviar email o bien solicitar un presupuesto.

La pagina web serd disefiada por nuestro equipo altamente calificado y se mantendra a la

vanguardia segun las nuevas tendencias y también estard actualizada en conjunto con

nuestros planes y precios. Por otro lado, nuestra pagina de Facebook también sera disefiada

por nuestro equipo de disefiadores y se mantendra al dia con fotos de eventos cubiertos por

la empresa y con los planes y precios.

El esqueleto de la pagina web seria el siguiente; para mayor informacidn revisar el Anexo 3.

jGradias King Photo por
hacer de nuestro
matrimonio el mejor!

f W V czopenosios

King Photo le dié el
toque a nuestra fiesta
de graduacion

RA GENERACTON B5 ESPECTA

DRON )5 Vil X LA GOIRO
ceneracién 2015 vMa

llustracion 6: Esqueleto pdgina Web
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Promocion

Las cabinas fotograficas no son un servicio conocido por el comun de la gente, por lo que la
promocién para King Photo sera un factor crucial en la penetracion de mercado. La
promocion tendra como objetivo hacer que la empresa llegue a cada rincén donde nuestro

mercado objetivo se encuentre y se logre enterar de nuestro increible servicio.

Para esto, para el primer afio tenemos el siguiente plan de promocién:

e Pagina web: Pagaremos como publicidad a Google Ads, para que en el buscador,
cuando una persona busque “cabinas fotograficas” nuestro link de la pdégina
aparezca primero. También, compraremos un espacio en los Ads de Facebook, para
gue aparezca en los bordes de la red social y de esa manera estard a la vista de todos
los usuarios de Facebook.

e Facebook: en la pagina de Facebook, realizaremos concursos donde se sorteard un
evento de plan basico gratis. Para participar los usuarios deberan poner “Me Gusta”
a nuestra pagina de Facebook, ademas de comentar la publicacién y por ultimo y lo
mas importante “Compartir” la publicacién del concurso para que asi se logre una
masificacion de este, y por consiguiente, mas gente pondra “me Gusta” en nuestra
pagina, lo que se traduce en que mas gente conocerd nuestra empresa y su servicio.

e Cuenta de Instagram: Al igual que en la pagina de Facebook, en la cuenta de
Instagram se pueden hacer concursos, sorteando un evento (plan basico) gratis. Los
concursantes deberdn seguir nuestra cuenta de Instagram y deberan compartir la
publicacidn (foto) del concurso. De este modo, se logra masificar el conocimiento de

nuestra marca y nuestro espectacular servicio.
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Cuenta de Twitter: Aqui se escribiran tweets de cada evento que realicemos, de
manera que un cliente potencial pueda verificar la cantidad de eventos que se van
realizando con el tiempo.

Revistas y diarios: A modo de inversién, compraremos el derecho a colocar
publicidad en revistas y diarios (impresos y virtuales) que sean acordes a nuestro
publico objetivo. Por ejemplo en las revistas Ya, Mujer, Sdbado, Domingo, Caras,
Cosas, Datos, El Mercurio, La Tercera, La Segunda, Ultimas Noticias, El Publimetro.
Paginas especializadas: También, para el caso de los matrimonios, existen muchas
paginas webs disefiadas para apoyar a los novios en la organizacion de sus
matrimonios. Estas significan una gran oportunidad para promocionar en ellas
nuestro servicio. Esto se logra formando alianzas con estas paginas, de manera que
en su lista de proveedores incluyan nuestra marca. Ejemplo de paginas: Novios.cl,

matrimonios.cl, organizatumatrimonio.cl, noviosparis.cl, entre otras.
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5. PLAN DE IMPLEMENTACION

El plan de implementacién se conformard mediante el organigrama y la descripcién de

cargos, el plan de inversién y por ultimo la realizacién de la carta Gantt.

5.1 Organigrama

La empresa contara con una estructura organizacional simple en sus inicios debido a su
tamano reducido y la simpleza de sus operaciones. Las principales ventajas de esta
estructura son que facilita el control de las actividades del negocio y permite la toma de
decisiones rapidas para responder a los movimientos del mercado. Como contraparte, el
gerente debe destinar gran parte de su tiempo y esfuerzos a resolver los asuntos diarios del
negocio, dejando de lado las consideraciones relacionadas a la estrategia de la compaiiia.
Por lo tanto, es de esperar que acorde vaya aumentando la produccion, se haga necesaria la
incorporacion de mas personas a la plana administrativa y se genere una transiciéon hacia

una estructura mas funcional.

A la cabeza del organigrama se encontrara el Gerente General, quien cumplird con la
totalidad de las funciones administrativas de la empresa. Las operaciones estaran a cargo de
dos dreas principales. Por un lado, el Equipo de Disefio se encargard de la seleccién vy
preparacidon del material audiovisual que sera entregado a los clientes finalizado el evento.
El equipo de apoyo por otro lado, se encargard del traslado y la instalacidon de las cabinas
fotograficas en terreno, de su operacidon de ser necesaria y de brindar asistencia a los
usuarios que la requieran. El mantenimiento de los equipos fotograficos y demads accesorios

serd realizado de forma periddica por una empresa externa.
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Gerente

General

llustracion 7: Organigrama

5.2 Descripcion de Cargos

Gerente General: Se encargard de la planificacidon, direccion, organizacion y del
control al interior de la empresa. Como encargado de la administracidn, es aquel
qguien tomara las decisiones y se encargara de realizar las acciones necesarias para
verlas cumplidas. Deberd velar por que éstas se encuentren alineadas con los
objetivos estratégicos y la propuesta de valor de la empresa. El salario inicial es de

$1.100.000 netos mensuales.

Debera asumir también las siguientes funciones:

o Marketing: Elaboracion de un plan de marketing que incluya estrategias de
desarrollo de productos, promocién, distribucion y precios.

o Ventas: Encontrar nuevos clientes para la empresa y mantener contacto
constante con los existentes.

o Finanzas y Contabilidad: Formulacion de los presupuestos anuales,
elaboracién y control de estados financieros. Llevar registros contables de las
operaciones.

o Operaciones y Logistica: Compra de insumos y control de inventarios.

o Reclutamiento: Reclutamiento y seleccién de personal para la empresa.
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Como habia sido mencionado previamente, es probable que el algin momento la
empresa deba contratar a mas personas para desempefar alguna de las funciones

mencionadas anteriormente.

Equipo de Disefo: Este equipo estara compuesto por personas con habilidades y
conocimientos ligados al disefio y a las artes audiovisuales, y se encargara de la
preparacion del material audiovisual que serd entregado a los clientes a partir de las
imagenes y videos recopilados en los eventos. Seran contratados en base a
honorarios, y su pago dependerd del tipo de evento que cubran. Esto debido a que la
cantidad de horas de trabajo audiovisual posterior al evento variard con cada tipo de
plan. Se les pagard $10.000 pesos por los trabajos ligados a un evento basico,

$20.000 pesos por un evento medio y $30.000 por un evento premium.

Es probable que a medida de que la empresa alcance un nivel de ventas superior, sea

necesaria la contratacién de un jefe de area:

Jefe drea Diseio e Innovacion: Asumira las funciones administrativas en esta area de
la empresa, asi como de la contratacion de personal. Debera estar a la vanguardia de
las Ultimas tendencias de disefio y fotografia, para que la empresa pueda mantener
su propuesta de valor. Segun lo anterior, debera mantener la pagina web y la pagina

de Facebook actualizada.

Equipo de Apoyo: Se encargan del traslado e instalacion de las cabinas fotograficas
en los lugares de los eventos. Ademas, deben apoyar el uso de la cabina durante las
horas contratadas, estando atentos ante cualquier dificultad de manera de
solucionarla lo mas rapido posible. Serdn contratados en base a honorarios. Se les
pagara $20.000 pesos por cubrir un evento basico, $25.000 pesos por cubrir un

evento de medio y $30.000 por cubrir evento de premium.
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5.3 Plan de Inversién
La puesta en marcha del negocio requiere de la compra de los siguientes bienes:
e Camioneta: Necesaria para el traslado de las cabinas a los eventos.
e Cabinas: Las cabinas estan conformadas por la cdmara réflex, el igld, los focos de
luces, la pantalla tactil para configurar la foto (tétem) y el inflador.

e Adicionales: Otros aparatos electrdnicos y elementos decorativos.

El detalle de la inversion se muestra a continuacion:

Inversion Cantidad Costo Unitario Costo Total

Camioneta 1 $9.100.000 $9.100.000
Tétem Fotografico (4) 4 $2.000.000 $8.000.000
Igli (4) 4 $1.360.000 $1.360.000
Dron 1 $500.000 $500.000
Camara GoPro (2) 2 $200.000 $400.000
Luces (4) 4 $40.000 $160.000
Cotilléon y Decoracién 4 $30.000 $120.000
Alfombra Roja (4) 4 $10.000 $40.000
Total Inversién $19.680.000

Tabla 5: Plan de Inversion
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5.4 Carta Gantt

Para la correcta organizaciéon de nuestro servicio, armamos las siguientes actividades con

sus respectivos plazos, todo descrito en la siguiente carta Gantt:

CARTA GANT
nov-16 dic-16 ene-17 feb-17 mar-17 abr-17 may-17 jun-17 jul-17 ago-17 sep-17 oct-17 nov-17 dic-17

Creacion legal de la empresa

Registro de la marca

Compra de insumos

Llegada insumos

Gestién inventario

Armado cabina - Ensayo

Creacion pagina web

Creacion pagina de Facebook

Creacidn cuenta de Instagram

Creacidn cuenta de Twitter

Comprar publicidad en revistas y diarios
Reclutamiento seleccion personal

Inicio operaciones

Promocion via Facebook, instagram y twitter

llustracion 8: Carta Gantt
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6. MODELO DE NEGOCIOS

6.1 Modelo CANVAS

O
L X4

Propuesta de Valor: King Photo entrega un servicio Unico y de mdaxima calidad de
cabinas fotograficas para eventos de todo tipo y matrimonios. De esta manera,
gueda registrada la entretencién de la fiesta mediante fotos que constituyen un
recuerdo para los asistentes.

Segmento de Clientes: Los grupos que nuestra marca apunta son transversal,
dirigidos a todo tipo de personas y empresas que quiera anadir un toque de
diversion a su evento. Segmentamos el mercado segun capacidad de pago creando
tres tipos de planes, asi, personas, empresas y matrimonios podrdn escoger el plan
gue sea de su conveniencia. Estos tres tipos de clientes estdn posicionados dentro de
los estratos socioecondmicos medios-altos, con capacidad de pago suficiente para
agregar una cabina fotografica a sus eventos.

Canales: Los canales de comunicacién con nuestros clientes sera principalmente a
través de internet, a través de la pagina web de la empresa y también a través de la
pagina de Facebook de la empresa. Ademas, existe un canal de comunicacién con el
cliente en las aplicaciones de Instagram y Twitter. También se utilizaran como canal
de distribucidn las revistas y diarios, donde se encontrara informacién de contacto
de la empresa.

Relaciones con Clientes: La relacidon con los clientes es crucial para negociar la
contratacién de nuestro servicio. En este sentido, la negociacién juega un rol
principal, al igual que mantener el contacto desde la contratacién hasta finalizado el
evento y entregado los productos segun lo previamente acordado.

Fuentes de Ingreso: Los clientes pagan el arriendo correspondiente por la
contratacién de la cabina fotografica, lo cual incluiria la instalacién y traslado, mas
los elementos que el plan contratado contengan. El pago debe efectuarse en un
100% el dia previo al evento o el mismo dia.

Recursos Clave: Los elementos mas importantes, sin lugar a dudas son las cabinas
con su alta calidad caracteristica de ellas y también los recursos humanos de nuestra

empresa, especificamente el equipo de disefio e innovacién el cual estara

34



permanentemente trabajando para mantener la empresa a la par de las tendencias
del momento y a la vanguardia.

Actividades Clave: Las actividades clave para que este negocio sea sostenible en el
tiempo, es la habilidades de negociacion y ventas del area de ventas y el perfecto
funcionamiento del area logistica y operaciones, la cual se encarga de que las
cabinas se encuentren en perfecto estado previo a los eventos, que los horarios de
llegada e instalacion sean exactos, y que se cumpla al pie de la letra el contrato con
los clientes. La alta calidad del servicio es algo que como empresa queremos
destacar con respecto a la competencia.

Socios Clave: Los socios claves en este caso serian las paginas web especializadas en
novios, las cuales se dedican a ayudar a los novios a organizar sus matrimonios,
brindando informacién sobre datos de banquetera, DJ, luces, fotégrafos y cabinas
entre otros. Es clave que estas paginas promocionen nuestra marca como una de
confianza y alta calidad. Es preciso establecer alianzas con ellos, entregando
comisiones por contrato definido gracias a sus pdginas.

Estructura de Costos: Los costos que representan un mayor porcentaje de la
estructura de costos total serian el valor de la inversidn inicial para construir las
cabinas, es decir, los insumos de la empresa. Luego le siguen los costos de recursos

humanos y por ultimo los de promocidn y publicidad.

6.2 Actores Principales

La principal responsabilidad recae en el gerente general, que debe hacerse cargo de las

funciones de marketing, ventas y operaciones. El drea de marketing es crucial para nuestro

negocio, ya que al ser un negocio no tan consolidado y conocido masivamente, es clave la

promocién de nuestra marca y servicio. Luego del area de marketing, el actor que sigue en

nivel de importancia es el area de ventas, ya que es ahi donde nuestra negociacién logrard

capturar a los clientes. Por ultimo, el area de operaciones se encarga de que todos los

eventos y todo lo necesario para llevarlo a cabo sucedan de manera perfecta, sin errores,

para lograr que el cliente vea a nuestra empresa como una seria, estable, perfeccionistay a

su vez, extremadamente entretenida.
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7. ANALISIS DE RIESGOS

Eficiencia en la logistica: La eficiencia en la logistica es fundamental para el correcto
funcionamiento de King Photo. Malas decisiones, atrasos en llegar al evento, atrasos
en la entrega de los productos finales, malas decisiones sobre el inventario y otros,
podrian perjudicar nuestro negocio y no obtener el resultado esperado.

Situacion econdmica: La situacidn econdmica siempre presenta un riesgo para
negocios como este. Cuando la economia tiende a la baja, puede afectar la
disposicidn a pagar de los clientes. Esto puede influir en la disminucion de precios y
por lo tanto nuestros resultados, o en la disminucidn de arriendos, lo que generaria
el mismo efecto.

Prioridades de nuestros clientes: Es posible que nuestros clientes quieran variar el
proveedor del servicio, es decir que cambien de empresa de cabinas fotograficas, por
diferentes motivos. Por presupuesto, por calidad del servicio, por cercania, etc. Por
esto, King Photo quiere poseer un muy buen plan de marketing el cual lograria
reflejar una imagen corporativa lo suficientemente buena para que esto ultimo no
ocurra, y nuestros clientes siempre prefieran (y ademds recomienden) a King Photo.
Técnicos y Equipos: Es muy relevante tener técnicos y equipos que puedan
responder de forma rapida y eficiente en un negocio de tanta movilidad necesaria
como éste. Es crucial que nuestros equipos técnicos no sufran fallas técnicas, ya que
asi el servicio no se vera interrumpido. Puede pasar que las camaras dejen de
funcionar, o las luces, o que el igli se desinfle o pinche, que el papel de impresora se
acabe, o que se acabe la tinta. Por eso, es importantisimo el rol del equipo de
operaciones, ya que de esta manera el equipo nunca fallara. Por otro lado, debe
existir perfecta comunicacién entre las areas para que nunca existan mal entendidos,

ya que esa podria ser una causa importante de errores en el servicio.
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8. EVALUACION FINANCIERA

8.1 Supuestos

Horizonte de Tiempo

El horizonte de tiempo utilizado el en cdlculo es de 5 afios, ya que no es posible determinar
con claridad por cuantos afios mds se mantendra vigente esta industria. Trabajamos bajo el
supuesto de que el arriendo de cabinas fotograficas para eventos es parte de una moda y
de que el mercado se encuentra en una etapa de rdpido crecimiento, no obstante,
acercandose a un punto de madurez en su ciclo de vida. Asumimos que al aio 5, el mercado

se encontrara en una fase de declive.
Tasa de Descuento

La tasa de descuento para este proyecto es de 7,08% y se calculd utilizando el modelo
CAPM®. La tasa libre de riesgo se obtuvo a partir del rendimiento de los Bonos del Banco
Central (BCP) a 10 afnos. El retorno del mercado se estimé utilizando el promedio simple del
retorno anual del IPSA durante los Ultimos 10 afios hasta la fecha. Finalmente, el parametro
B utilizado corresponde a un valor calculado por el profesor Aswath Damodaran para la
industria global de “Office Equipment & Services”, bajo el supuesto de que las industrias son

razonablemente parecidas.
Estimacion de Demanda

La demanda se calculd en base a estimaciones propias y consideré dos factores importantes:
las restricciones de equipamiento de la empresa y el supuesto de que el mercado esta en
pleno crecimiento, existiendo una sobredemanda por el servicio. Durante los primeros 6
meses de operacién se estimé una demanda reducida, lo cual debiese reflejar las
dificultades de ingresar a un mercado en crecimiento con competidores establecidos. Los

pormenores de este cdlculo seran detallados en el siguiente apartado.

6 . . .
El cdlculo de este valor se encuentra disponible en el Anexo 4.
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Inversion

Este proyecto serd financiado con capital propio aportado por los socios debido a que no

requiere inversion significativa. El detalle de esta inversion sera mencionado mas adelante.

8.2 Ingresos

Fuentes de Ingreso

La principal y Unica fuente de ingreso considerada en el calculo corresponde al arriendo de

cabinas fotograficas para eventos. El precio de venta se detalla en la siguiente tabla:

$150.000

$190.000

$275.000’

Tabla 6: Fuentes de Ingreso

Demanda

La tabla siguiente muestra la estimacién de ventas para los primeros 12 meses de operacion
de manera trimestral. Como mencionado anteriormente, los primeros dos trimestres
muestran una demanda reducida considerando que la empresa esta recién iniciando sus

operaciones.

Tabla 7: Estimacion de Demanda

7 . . . , , ..
Precio promedio, ya que el precio del plan varia segun los servicios contratados.
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La tabla siguiente muestra la estimacién de ventas durante la totalidad del horizonte de
tiempo establecido para el proyecto. La tasa de crecimiento de las ventas fue estimada

considerando el supuesto especificado al comienzo del apartado anterior.

Tabla 8: Estimacion de Demanda a 5 Afios

Ingresos por Venta

Considerando el precio de venta y la demanda proyectada, la siguiente tabla muestra los

ingresos por venta anuales estimados, diferenciados por plan.

$16.650.000

$18.315.000 $19.230.750 $19.615.365 $19.223.058
$17.100.000 $18.810.000 $19.750.500 $20.145.510 $19.742.600
$23.925.000 $26.317.500 $27.633.375 $28.186.043 $27.622.322

$57.675.000 $63.442.500 $66.614.625 $67.946.918 $66.587.979

Tabla 9: Ingresos por Ventas
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8.3 Gastos

Gastos de Produccion

Los gastos de produccién consideran los costos de los insumos, los honorarios y la

amortizacion de los bienes de uso. La primera tabla muestra el detalle de los gastos segun

el plan contratado.

$25.000 $25.000 $48.000

$20.000 $25.000 $30.000

$10.000 $20.000 $30.000

Tabla 10: Gastos de Produccion

Los gastos proyectados para el proyecto en su totalidad se detallan en la segunda tabla.
Cabe destacar que la proyeccion de los datos se ha realizado en base a la tasa de
crecimiento prevista para las ventas. Adicionalmente, se ha considerado una tasa de 3%

para contabilizar los efectos de la inflacién.

$9.201.000 $10.424.733 $11.264.784 $11.815.271 $11.897.653

$7.080.000 $8.021.640 $8.675.404  $9.114.379  $9.200.054
$5.520.000 $6.254.160 $6.763.874  $7.106.126  $7.172.924
$4.272.000 $4.112.000 $3.912.000 $3.692.000  $3.692.000

$26.073.000 $28.812.533 $30.616.062 $31.727.776 $31.962.631

Tabla 11: Gastos de Produccion a 5 Afios
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Otros Gastos

Adicionalmente, se han incluido los siguientes gastos en el calculo. La provisién por Fletes se
comienza a contabilizar a partir del mes 6 a causa del aumento en las ventas, considerando
qgue la inversién inicial solo contempla la compra de una camioneta para realizar los
traslados, lo cual podria resultar insuficiente. Este item podria ser eliminado completamente
si la empresa decidiese invertir en un segundo vehiculo. La mantencién de los equipos serd
realizada por una empresa externa, y sera realizada cada tres meses. Finalmente, se incluye

el item Varios para contabilizar gastos inesperados.

$1.100.000

$49.390

$150.000

$200.000

$30.000

$200.000

$100.000

$50.000

$1.879.390

Tabla 12: Otros Gastos

41



La tabla siguiente muestra la evolucién proyectada de los gastos, contabilizando

nuevamente por inflacidn a una tasa de 3%.

$13.200.000 $13.596.000 $14.003.880 $14.423.996 $14.856.716

$592.680 $610.460 $628.774 $647.637 $667.067

$1.800.000 $1.854.000 $1.909.620  $1.966.909  $2.025.916

$2.400.000  $2.472.000  $2.546.160  $2.622.545  $2.701.221

$360.000 $370.800 $381.924 $393.382 $405.183

$1.400.000 $2.884.000 $2.970.520  $3.059.636  $3.151.425

$400.000 $412.000 $424.360 $437.091 $450.204

$600.000 $618.000 $636.540 $655.636 $675.305

$20.752.680 $22.817.260 $23.501.778 $24.206.832 $24.933.037

Tabla 13: Proyeccion de Gastos a 5 Afios
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8.4 Inversion

La inversidn inicial considera la compra de los siguientes bienes.

$9.100.000
$8.000.000
$1.360.000
$500.000
$400.000
$160.000
$120.000
$40.000

$19.680.000

Tabla 14: Inversion Inicial
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8.5 Resultado

Considerando la tasa de impuesto a las utilidades de 24% el resultado es el siguiente:

57.675.000 63.442.500 66.614.625 67.946.918 66.587.979

9.201.000 10.424.733  11.264.784  11.815.271  11.897.653

48.474.000 53.017.767  55.349.841  56.131.647 54.690.327

16.872.000  18.387.800  19.351.278  19.912.505  20.064.978

13.200.000  13.596.000  14.003.880  14.423.996  14.856.716

592.680 610.460 628.774 647.637 667.067

1.800.000 1.854.000 1.909.620 1.966.909 2.025.916

2.400.000 2.472.000 2.546.160 2.622.545 2.701.221

360.000 370.800 381.924 393.382 405.183

600.000 618.000 636.540 655.636 675.305

1.400.000 2.884.000 2.970.520 3.059.636 3.151.425

400.000 412.000 424.360 437.091 450.204

37.624.680 41.205.060 42.853.056  44.119.337  44.998.014

10.849.320 11.812.707 12.496.785  12.012.310 9.692.312

2.603.837 2.835.050 2.999.228 2.882.954 2.326.155

8.245.483 8.977.657 9.497.556 9.129.355 7.366.157

Tabla 15: Resultado del Ejercicio
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9.6 Flujo de Caja

En base al resultado anterior, se estima el siguiente flujo de caja para el proyecto.

57.675.000

9.201.000

23.818.290

6.960.000

39.979.290

17.695.710

19.680.000

-1.984.290

19.680.000

17.695.710

63.442.500

10.424.733

28.482.260

8.610.800

2.603.837

50.121.630

13.320.870

13.320.870

31.016.580

66.614.625

11.264.784

30.071.932

8.869.124

2.835.050

53.040.890

13.573.735

13.573.735

44.590.315

67.946.918

11.815.271

31.292.139

9.135.198

2.999.228

55.241.836

12.705.082

12.705.082

43.721.661

66.587.979

11.897.653

31.896.761

9.409.254

2.882.954

56.086.621

10.501.358

10.501.358

55.091.673

Tabla 16: Flujo de Caja
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8.7 Evaluacion Financiera

Considerando el flujo de caja anterior y la tasa de descuento de 7,08% -calculada

previamente, es posible evaluar la viabilidad financiera del proyecto.

89,4%

$ 135.034.286

1,148 Aios

Tabla 17: Evaluacidn Financiera

Tanto la TIR como el VAN son positivos y elevados. Adicionalmente, el periodo de
recuperacioén de la inversidon es ligeramente superior a un aifo. En base a estos indicadores,

el proyecto es viable financieramente hablando.

8.8 Sensibilizacion

Dado que el proyecto es rentable en su escenario mds probable, se realizard una segunda
evaluacién considerando un escenario pesimista para analizar si el proyecto sigue siendo
viable. Este escenario contempla una disminuciéon de un 10% en el nivel de ventas durante

el primer afio, asi como una tasa de crecimiento inferior del mercado®. Los resultados mas

relevantes se muestran a continuacion:

4.561.459 3.299.936 2.537.566 674.909 -2.041.249

12.848.310 19.861.870 26.070.687 23.640.572 27.508.309

Tabla 18: Resultado y Flujo de Caja Estado Pesimista

8 5%, 2%, -2% y -4% para los afios 2, 3, 4 y 5 respectivamente.
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37,8%

$20.857.587

1,974 Aios

Tabla 19: Evaluacion Financiera Estado Pesimista

En base al andlisis anterior, el proyecto sigue siendo viable. Sin embargo las utilidades son
inferiores y el proyecto reporta pérdidas al quinto ano de operaciones. Los resultados
anteriores remarcan la fuerte dependencia del proyecto con un nivel razonable de ventas,

debido a que sus costos operacionales son elevados.
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9. ANALISIS LEGAL

9.1 Tipo de Sociedad

La sociedad que formaremos sera de Responsabilidad Limitada, la que explica que los socios

responderan de manera limitada por la cantidad de capital que aporten. Estara compuesta

por tres socios, todos con igual proporcién de aporte de capital. De esta manera, las

decisiones seran tomadas por los tres socios, todos con el mismo peso a la hora de tomar

decisiones. La legislacion que aplica para este tipo de sociedades es la siguiente:

Legislacion Aplicable

® Ley2/1995, de 23 de Marzo de Sociedades de Responsabilidad Limitada.

® Ley 19/1989, de 25 de Julio de reforma parcial y adaptacién de la legislaciéon
mercantil a las directivas de la CEE en materia de sociedades.

e Ley 7/2003, de 1 de abril, de la sociedad limitada Nueva Empresa por la que se
modifica la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada.

e Real Decreto legislativo 1564/1989 de 22 de Diciembre por el que se aprueba el
texto refundido de la Ley de Sociedades Anénimas.

Caracteristicas

e Tiene caracter mercantil cualquiera que sea su objeto.

e Su denominacidon no podra ser idéntica a la de otra sociedad existente, y con el
nombre debera figurar la indicacién de "Sociedad de Responsabilidad limitada" "
Sociedad limitada", o sus abreviaturas "S.R.L." 6 "S.L".

e El nimero minimo de fundadores es de 1, bajo la denominada "Sociedad de
Responsabilidad Limitada Unipersonal'.

e En la sociedad el capital estara dividido en participaciones iguales, acumulables e
indivisibles, que no se podran incorporar a titulos negociables ni denominarse
acciones.

e Las aportaciones deben ser valoradas econdmicamente, en ningln caso pueden ser

objeto de aportacion el trabajo o los servicios.
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e La sociedad responde con todo su patrimonio, el socio sdlo arriesga el importe de su

aportacion.

e La sociedad se constituird mediante escritura publica, que debera ser inscrita en el

Registro Mercantil.

Con la inscripcién en el Registro Mercantil, la sociedad adquirird personalidad

juridica.

Constitucion e Inscripcion

e Salvo disposicidn contraria de los estatutos, las operaciones sociales daran comienzo

en la fecha de otorgamiento de la escritura de constitucién.
e La sociedad se constituirda mediante escritura publica que debera inscribirse en el

Registro Mercantil del domicilio social en el plazo de 2 meses a contar desde la fecha

de su otorgamiento.

Con la inscripcion en el Registro Mercantil, la sociedad adquiere personalidad

juridica y para que ésta sea oponible a terceros, la sociedad debe publicarse en el

Boletin Oficial.

Escritura y Estatutos

® La escritura de constitucidon debe ser otorgada por los socios fundadores. Se podran
incluir todos los pactos y condiciones a conveniencia de los socios, siempre y cuando

no se opongan a las leyes ni contradigan los principios configuradores de la sociedad.

9.2 Patente Comercial

En este caso, como King Photo no usara un local fijo para la atencién de los clientes, no se

necesitara la obtencion de una patente comercial.
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10. CONCLUSION

En los ultimos afios la demanda de cabinas fotograficas ha crecido rapidamente para todo
tipo de ocasiones, ya sea fiestas corporativas, matrimonios y otro tipo de celebraciones. Dos
son las principales variables que explican esta tendencia. Por un lado, va de la mano con el
avance de la tecnologia, las redes sociales y la conectividad, lo que ha ido generando en las
personas un gusto por la fotografia y por compartir con el resto aquellos momentos que son
dignos de recordar. Y por otro lado existe un aumento considerable en la cantidad de
eventos que se realizan, debido a que disfrutar, las apariencias y la imagen cumplen cada

vez mas un rol fundamental en la sociedad.

En base a este contexto es donde nace la oportunidad de negocio para King Photo. Si bien al
momento de analizar la industria esta no es muy atractiva, debido a que existe un gran
numero de competidores y las barreras de entradas son bajas, existe un alto mercado
potencial con una creciente necesidad por este tipo de servicios, y King Photo tiene los
recursos necesarios, una estrategia de negocios y una propuesta de valor que le permitira

transformarse en un protagonista y un referente en el rubro de las cabinas fotograficas.

King Photo busca ser la primera opcién a la hora de pensar en cabinas fotograficas,
mediante una estrategia de precios atractiva, transversal y amplia, una campafia de
marketing innovadora y profunda, un producto de calidad, vanguardista y adaptable, un
trato con el cliente personalizado y directo, todo esto con el fin de satisfacer todas las
necesidades de nuestro cliente, dejar todo bajo nuestra responsabilidad y él y sus invitados

solo se preocupen de disfrutar.

Por lo tanto, luego de realizar este plan de negocios, que desarrolla en profundidad cada
uno de los aspectos necesarios para implementar King Photo, con la respectiva evaluaciéon
financiera, nos damos cuenta de que es un proyecto atractivo y viable, contingente a la
tendencia actual, y que puede ser implementado de manera exitosa, utilizando este
instrumento como guia y adaptandolo a los nuevos descubrimientos que se hagan en el

camino.
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11. ANEXOS

Anexo 1: Listado de empresas que se dedican al arriendo de cabinas fotograficas y que

utilizan sus paginas web como medio de distribucion:

IBooth Photo Cabina Photomagic FotoFun

Hello Foto BoomBox Instaphotos MicroFilms Production

FlashBack  Cabina Fotos Fancy Fest  Selfie Cam Cabinas

XDCube Fotomatic PhotoFlash  Selfie Stand

FunnyShot SmartPhoto Efepe Adrenalina Producciones
ComicCam HappyPhoto  Onspot Control del Color
Zapmeta losnovios.cl

Anexo 2: Ejemplos de servicios ofrecidos por la competencia

Cotillon

Cabinas Fotograficas Pro

FotoClub

Foto Cool

Cabina de Fotos

Insta Photo Booth

cabinafotografica.cl
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Anexo 3: Esqueleto propuesto para la pagina web y la pagina de Facebook

INICID NOSOTROS PLANES GALERIA CONTACTO

King Photo

CABIMAS FOTOGRAFICAS

NOSOTROS

Celided, disefio y entretencidn

King Photo retrate la pasidn por las fotos y registros sudiovisusles de
nuestro equipo. MNuestro servicio se compone principalmente por el
arriendo de cabines fotogréficas. Ademds de esto, nosotros entregamos
valor agregedo en los servicios adicionales como el arriendo del drone,
arriendo de GoPro pare sacar fotos y hacer videos de la fiesta v lo més
importante, entregamos un disefio dnico y particular en nuestras

cabinas.

Poseemos tres planes los cuales te invitamos a conocer &n la pestafia

"planes".

iDele el toque ezpecial & tu evento contratando a King Photo! Sin dude

hacemaos la diferencia

f ' v 102023 por ROGELID FUENTES. Creado con Wix.com



GALERIA CONTACTO

PLANES

INICIO NOSOTROS

hoto
G

RAFICAS

PLANES

PLAN PRINCE
(béasico)

.

2 hores de servicio de cabing
fotogréfics

Cotillén

Disefio de cebina: fondo y
usuario slige qué fondo y luz
quisre an su foto previo & slla)
Scrapbook (libro, plumones
lépices, stickers y scotch
incluido)

Merceos externos & disposicion
dentro y fuers de la cebinsa.

Impresién de fotos

instanténsaments

tuz (el

PLAN QUEEN
(medio)

3 horas de servicio de cabina
fotogréfics

Cotillén

Disefo de cabina: fondo y luz (sl
usuario sligs qué fondo y luz
quiere en su foto previo s slls).
Scrapbook (libro, plumones
lépices. stickers y scotch
incluido).

Marcos externos = disposicién
dentro y fuers de la cebina.
Impresién de fotos
instantédneamesnte.

Envio de fotos s redes socisles
instantédnsameante

Alfombra roje

Video menssaje

f W V) ©2023 por ROGELIO FUENTES. Creado con ¥

.

PLAN KING
(premium)

4 horas de servicio de cabina
fotogréfice

Cotillén axtre premium

Disefio de cabina: fondo y luz (e
usuario sligs qué fondo y luz
quiers en su foto previo s sils)
Scrapbook (libro, plumones,
lépices. stickers y scotch
incluido).

Marcos externos 2 disposicién
dentro y fuers de la cabina.
Impresién de fotos
instantansaments.

Envio ds fotos s redes socislss
instentédneamsnte

Alfombra rojs

Video mansaje

Drone pare cubrir la
fiesta/evento

GoPro paras cubrir la
fiesta/avento

Flipbook y foto collage

55



INICIO NOSOTROS PLANES GALERIA CONTACTO

King Photo

CABINAS FOTOGRAFICAS

f W V) ©2023 por ROGELIO FUENTES. Creado con Wix.com
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King Photo

Page

Kin“‘ ~Photc

CABINAT FOTOGRAFIC?S

Home
About
Posts
Shop
Videos
Photos
Events

Notes

INICID MOSOTROS PLANES GALERIA CONTACTO

King Photo

CABINAS FOTOGRAFICAS

CONTACTO

iMNecesitas una cotizacidn? Para preguntas generales relacionadas a
NUEstros productos y servicios, por favor llena este formulario:

contacto@kingphoto.cl // Tel: 914-123-456 //

f ' v D 2023 por ROGELID FUENTES. Creado con Wic.com

Messages Notifications Insights Publishing Tools Settings Help +

& \

Like Message v More v + Add a Button

# status [8] Photo/Video @ Event, Milestone + % Camera/Photo

0 likea
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Anexo 4: Calculo de la tasa de descuento a través del modelo CAPM

CAPM

Valor

Fuente

Observacién

Tasa Libre de Riesgo

4,58%

BCP 10 Afios

18 de noviembre de
2016°

Retorno del Mercado

Rentabilidad IPSA

Promedio ultimos 10

7,42% afios™
Beta Damodaran Online Beta no apalancado -
“Office Equipment &
0,88 Services” (Global)*
Tasa de Descuento 7,08%

® https://www.abif.cl/tasas-del-mes/
19 hitp://es.investing.com/indices/ipsa-historical-data
! http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New_Home_Page/datacurrent.html
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Anexo 5: Compra Iglu

¥ TRADE ASSURANCE

¥ TRADE ASSURANCE

%

r————

———

o —

-

Detalles del producto Valoraciones (0) Envio y pago

Especificaciones del articulo

Tipo: Suministros de eventos y fiestas

n: Boda

al: 210d oxford

small logo for free

Venta caliente populares inflable fotomatén tira llevada

AW Ver nombre original del producto en inglés

2 vendidos

Precet US $460.00 /unidad
Aprox. CLP 312,083 / unidad

Envio: US $26.32 a Chile via DHL v
Tiem 12-24 dias @

Cantidad: - 1 o

Precio total: US $486.32 (+prox

Q3 Afiadir a mi Lista de Deseos (1 ve:

Vistos recientemente @

Venta caliente populares inflable fotomatén tira llevada

AT Ver nombre original del producto en inglés

2vendidos

Preco: US $460.00 /unidad
Aprox. CLP 312,083 / unidad

Envio: US $26.32 a Chile via DHL ~
Tiem 12-24 dias @

Cantidad: | — 1+ | unidad

preciototal: US $486.32 (4010

Comprar ahora Afiadir a la cesta

C3 Afiadir a mi Lista de Deseos (1 ve

Vistos recientemente @

Garantias del vendedor Report item

Material: Tela

e modelo: PH0148

Numero d
name: inflatable photo booth led strip

ess of the wall: 25cm

ledstripes{can chang colors)
: by DHL(5-7days,door to door)

white

https://es.aliexpress.com/item/hot-selling-popular-inflatable-photo-booth-led-

strip/1000001807613.htmI?spm=2114.10010408.1000014.34.I1Cbc9G&scm=1007.13338.499

32.0&pvid=62993ac8-c422-481c-81bb-9397ea429d44&tpp=1y
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https://es.aliexpress.com/item/hot-selling-popular-inflatable-photo-booth-led-strip/1000001807613.html?spm=2114.10010408.1000014.34.ICbc9G&scm=1007.13338.49932.0&pvid=62993ac8-c422-481c-81bb-9397ea429d44&tpp=1y
https://es.aliexpress.com/item/hot-selling-popular-inflatable-photo-booth-led-strip/1000001807613.html?spm=2114.10010408.1000014.34.ICbc9G&scm=1007.13338.49932.0&pvid=62993ac8-c422-481c-81bb-9397ea429d44&tpp=1y
https://es.aliexpress.com/item/hot-selling-popular-inflatable-photo-booth-led-strip/1000001807613.html?spm=2114.10010408.1000014.34.ICbc9G&scm=1007.13338.49932.0&pvid=62993ac8-c422-481c-81bb-9397ea429d44&tpp=1y

Anexo 6: Detalle Compra Cotillén

4 vendidos

Precio:

Oferta:

Envio:

Cantidad:

Photo Booth Atrezzo 72 Unids/set Cabina de Fotos Para La Boda de
Cumpleafios Decoracién Del Partido Photo Booth Atrezzo Gafas Bigote de
Labios En Un Palo

A Ver nombre original del producto en inglés

US $9.16 /iotc [ ermina en' diss
Aprox. CLP 6,215/ lote

38 Mas ofertas te esperan en la app ~

Envio gratis a Chile via China Post Registered Air Mail -
38-53 dias ¢

- 1+

precio total: US $9.16

Anadir a la cesta

https://es.aliexpress.com/item/DIY-Mask-72PCS-Set-Photo-Booth-Props-With-Paper-

Straws-Stick-Paper-Crafts-Wedding-Sign-

Photo/32681359001.htmI?spm=2114.10010408.1000014.2.ihMHAI&scm=1007.13338.4993

2.0&pvid=0c2c0b21-317f-45ee-9630-8f2aff54a4dc&tpp=1

Precio:

Envio:

Cantidad:

AW Ver nombre original del producto en ingl

C3 Afiadir a mi Lista de Deseos

100 unids Alta Calidad Multi Color Glow Stick Partido Pulseras Luz Glowsticks
palo de luz, Chiristams regalo, envio Gratis

63 vendidos

us $1 6.50 100 unidades / lote , US $0.17 / unidad
Aprox. CLP 11,195 / lote

US $4.63 a Chile via China Post Registered Air Mail v
=ga: 38-53 dias

- 1+

precio total: US $21.13

Anadir a la cesta

https://es.aliexpress.com/item/High-Quality-100pcs-Multi-Color-Glow-Stick-Party-Light-

Bracelets-Glowsticks-light-stick-Chiristams-gift-

Free/32347960753.htmi?s=p&spm=2114.10010408.1000015.10.ihMHAI
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https://es.aliexpress.com/item/DIY-Mask-72PCS-Set-Photo-Booth-Props-With-Paper-Straws-Stick-Paper-Crafts-Wedding-Sign-Photo/32681359001.html?spm=2114.10010408.1000014.2.ihMHAl&scm=1007.13338.49932.0&pvid=0c2c0b21-317f-45ee-9630-8f2aff54a4dc&tpp=1
https://es.aliexpress.com/item/DIY-Mask-72PCS-Set-Photo-Booth-Props-With-Paper-Straws-Stick-Paper-Crafts-Wedding-Sign-Photo/32681359001.html?spm=2114.10010408.1000014.2.ihMHAl&scm=1007.13338.49932.0&pvid=0c2c0b21-317f-45ee-9630-8f2aff54a4dc&tpp=1
https://es.aliexpress.com/item/DIY-Mask-72PCS-Set-Photo-Booth-Props-With-Paper-Straws-Stick-Paper-Crafts-Wedding-Sign-Photo/32681359001.html?spm=2114.10010408.1000014.2.ihMHAl&scm=1007.13338.49932.0&pvid=0c2c0b21-317f-45ee-9630-8f2aff54a4dc&tpp=1
https://es.aliexpress.com/item/DIY-Mask-72PCS-Set-Photo-Booth-Props-With-Paper-Straws-Stick-Paper-Crafts-Wedding-Sign-Photo/32681359001.html?spm=2114.10010408.1000014.2.ihMHAl&scm=1007.13338.49932.0&pvid=0c2c0b21-317f-45ee-9630-8f2aff54a4dc&tpp=1
https://es.aliexpress.com/item/High-Quality-100pcs-Multi-Color-Glow-Stick-Party-Light-Bracelets-Glowsticks-light-stick-Chiristams-gift-Free/32347960753.html?s=p&spm=2114.10010408.1000015.10.ihMHAl
https://es.aliexpress.com/item/High-Quality-100pcs-Multi-Color-Glow-Stick-Party-Light-Bracelets-Glowsticks-light-stick-Chiristams-gift-Free/32347960753.html?s=p&spm=2114.10010408.1000015.10.ihMHAl
https://es.aliexpress.com/item/High-Quality-100pcs-Multi-Color-Glow-Stick-Party-Light-Bracelets-Glowsticks-light-stick-Chiristams-gift-Free/32347960753.html?s=p&spm=2114.10010408.1000015.10.ihMHAl

Anexo 7: Detalle cotizacion tétems (camara réflex, pantalla tactil y la impresora estan

incluidas)

FOTOCLUB.a

NVE SICNES 14 CO LIMIAD

LISTA DE PRECIOS CABINAS FOTOGRAFICAS AGOSTO 2016

CARACTERISTICAS GENERALES
MODELO VERS. VALOR IMPRESORA CAMARA PANT. TACTIL COMPUTADOR
FC-260 30 S 2,490,000 HITI P520L SN CAMARA 215" LED NOTEBOOK O MINI PC
FC-260 31 $ 2,790,000 HITI P520L CANONEOSTS 215" LED NOTEBOOK O MiNI PC
FC-260 FULL S 2,990,000 HITI P520L CANON EOS TS 215" LED NOTEBOOK O MiNI PC
VALORES MAS IVA.
NOTA:

MODELO FC-260 FULL INCLUYE BIOMBO UNIVERSAL QUE TRANSFORMA EL TOTEM EN CABINA CERRADA.
EL BIOMBO INCLUYE 1JUEGO DEFONDO Y 2 CORTINAS LATERALES COLOR A ELECCION ENTRE ROJO ¥ NEGRO.

LAS MEDIDAS DEL TOTEM FOTOGRAFICO SON LAS SIGUIENTES:

ALTO {cms)| ANCHO (cms) | PROF.[cms)

200 50 20
OTROS PRODUCTOS | Oferto
BIOMBO UNIVERSAL par mowrezc) — 350,000
PRINTER CASE PROTECTOR 1900005 143,000
VALORES MAS IVA.

TODOS NUESTROS EQUIPOS VIENEN CON LICENCA WINDOWS ORIGINAL WIN 8 O WIN 10.

PROMOCION VIGENTE HASTA AGOTAR STOCK
POR LA COMPRA DE CUALQUIERA DE NUESTROS EQUIPOS RECIBA 1/2 CAJA DE PAPEL HITI 520 DE REGALO.
(LA 1/2 CAIA TIENE UN RENDIMIENTO DE 500 FOTOGRATIAS DE 10 X 15.)

ATENCION;;;
CONTAMOS CON EQUIPOS PARA ENTREGA INMEDIATA.

FORMAS DE PAGO:

TERIETAS DE CREDITO

PAGO EN EFECTIVO (5% descuemo aficienal)
TRANSFERENCIA ELECTRONICA (5% descuento sdicions!)

AV. PROVIDENCIA 2554 LOCAL 211, PROVIDENCIA - SANTIAGO - CHILE
CALLCENTER +562 25564800 - EMAIL: contacto@fotociub.cl
www.fotociub.cl www.hit.d www.fotolusio.cl



Anexo 8: Resultados Encuesta

1 - ;Conoces las cabinas fotograficas?

Answer % Count
Si 97.12% 101
No 2.88% 3
Total 100% 104

Si

No

|
0 10 20 30 40 50 60 70 80 20 100 110



Q16 - ;Contratarias una cabina fotografica para tu matrimonio, cumpleanos u otro tipo de

evento?

# Answer % Count
5 De todas maneras 44.12% 45
2 Por ningin motivo  3.92% 4

3 Quizas, puede ser una buena opcion  51.96% 53
Total 100% 102

De todas maneras

Por ningun motivo

Quizas, pueds sor
una buena opcion

o
o
=)
o
n
o
N
o
w
o
w
o
o
o
-~
o
Q
&
o
a

2 - ;Qué tipo de cabina te gustaria tener en tu evento?

# Answer % Count

1 Cabina cerrada/privada, donde caben de 2 a 4 personas  80.20% 81
2 Cabina/totem abierto  19.80% 20
Total 100% 101

Cabina
cerrada/privada
donde cabende 2 a 4

personas

Cabina/totem ablerto
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3 - ;Cuanto estarias dispuesto a pagar por contratar el servicio de cabina fotografica por 3

horas en tu matrimonio/cumpleanos/evento?

# Answer % Count
1 Menos de $150.000 34.65% 35
2 Entre $150.000 y $200.000 61.39% 62
3 Entre $200.000y $250.000  1.98% 2
& Mas de $250.000 1.98% 2

Total 100% 101

rv‘er‘Oi de s}bj:,.ou{-‘ _

Entre $150.000 y
200.000

Entre $200.000 y
$250.000

Mas de $250.000

9 - ;Cuantas horas te gustaria tener el servicio de cabina fotografica a tu disposicién?

Field Minimum Maximum Mean Std Deviation Variance Count

Horas 0.00 8.00 4.29 147 217 86
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10 - ;Te gustaria que existieran distintos planes segun tus necesidades?

Si

0 plan

ta bien

1 I I 1

0 10 20 30 40
Answer % Count
Si 91.92% 91
No, con un Unico plan esta bien 8.08% 8
Total 100% 99

60

70

80

90

100
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11 - Si tuvieses que armar tres planes, uno basico, uno normal y uno premium, ;qué

elementos tendria cada plan? Los elementos se pueden repetir en los distintos planes.

Question

Cotilléon

Scrapbook (libro, pegamento y plumones)
Envio de fotos de redes sociales
Impresion de imanes

Despacho e instalacién

Personal de apoyo presente

Entrega de foto collage enmarcado

Personalizacion del disefio de la foto
(agregar marco, color, agregar emoticon,
etc)

Flipbook

Cabina Flaor

Video mensaje

Foto cubo

Porta foto

Marcos grandes (marco Instagram, etc)
Pendrive con respaldo de todas las fotos
Fotos con GoPro

Drone

Plan

BASICO
57.14%

40.51%
48.15%
14.86%
82.50%
50.00%
23.38%

21.43%

12.90%
9.59%
13.58%
9.23%
9.23%
29.58%
68.24%
3.90%
1.39%

32
39
11

42
18

18

Plan NORMAL

75.00%
63.29%
70.37%
25.68%
75.00%
67.86%
40.26%

52.38%

41.94%
26.03%
38.27%
24.62%
38.46%
61.97%
70.59%
38.96%

4.17%

63
50
57
19

57
31

Plan PREMIUM

69.05%
72.15%
67.90%
85.14%
67.50%
70.24%
77.92%

78.57%

72.58%
84.93%
82.72%
84.62%
81.54%
70.42%
75.29%
89.61%
95.83%

58
57
55
63
54
59

45
62
67
55
53
50

69
69

Total

79
81
74

77

62
73
81
65
65
71
85
77
72
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3 - Indicanos el ingreso total de tu hogar

Entre 0 a $500.000

Entre $500.001 a
$1.000.000

Entre $1.000.001 y
$3.000.000

Mas de $3.000.000

Answer % Count

Entre 0 a $500.000 11.84% 9
Entre $500.001 a $1.000.000 15.79% 12
Entre $1.000.001 y $3.000.000 27.63% 21
Mas de $3.000.000 44.74% 34
Total 100% 76
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