\

| 1. Plaw feacou a\nﬁpvemriaf—-imm hia edrtorral —- Tacls
| Feus las - Jeres y Ar'sen tocionzs atade vudcng 1D
30.28
-84

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO PS2
2012

/ Plan de Negocios: Una revista emprendedora

Maria Belén Guerrero Vela

USFQ-BIELIOTECA

Tesis de grado presentada como requisito
para la obtenci6n del titulo de Lic. Administracion de Empresas

Buenos Aires

Octubre de 2012

.
O
0
IV
N



John A, Cartwright B. S— @

Universidad San Francisco de Quito
Colegio de Administracién para el Desarrolio

HOJA DE APROBACION DE TESIS

Plan de Negocios: Una revista emprendedors

Maria Belén Guerrero Vela

Maria Belén Guerrero Vel W A3 — AL e
Fstudiante et

Director de 1a Tesis

" 5 .
Magdalena Barreiro, PhiD ) WWW b

Decana del Colegio de Administracion para el Desarrollo

Buenos Alres, octubre de 2012



© Derechos de autor
Maria Belén Guerrero Vela
2012



ii

Resumen

El nuevo producto es una revista motivacional para emprendedores, cuyo contenido
editorial incluird entrevistas a ejecutivos exitosos de diferentes carreras profesionales, con
el fin de informar codmo estos alcanzaron el éxito. La nueva revista que se propone refleja
una proyeccién de ventas que suman un total de $311,400 el primer afio. Con esta
proyeccién se cubre los costos operativos y de produccion con la comercializacion y
circulaciéon de las primeras tres ediciones de la revista. Con siete ediciones en el primer
afio, se recupera la inversioén de equipo, y se logra una utilidad antes de impuestos de
$3,849, y una utilidad neta de $2,943.73. La empresa cuenta con la infraestructura
necesaria para la produccién de una revista nueva, pues se aprovecha el recurso humano
actual, complementandolo con un requerimiento de contratacion de siete personas mas, y
con una inversion de $8.000 para la compra del equipo de oficina que requeriran. Sumados
los costos de mercadeo, la inversion inicial seria de $10.000. Velvalmagenta S.A. ya
cuenta con proveedor de impresion fijo con el que podria lograr mejores precios al tener
otro producto; un sistema de distribucion establecido que funciona para la nueva revista, y
el conocimiento de como comercializar los espacios de publicidad.
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Abstract

The new product is a motivational magazine addressed to entrepreneurs. The editorial
content will include interviews to successful business people from a variety of professional
backgrounds. The idea is that, thru their stories, our readers can learn how they became
successful. The new magazine has a sales projection that adds up to $311,400 during the
first year. With this numbers, costs related to: operation, production, commercialization
and distribution, will be covered after the third issue. With the seven issues programmed
for the first year, initial investment will be recovered and the year-end results before taxes
should show revenue of $3.849. The net revenue is estimated to be $2.943.73. The
company already has the necessary infrastructure to produce a new magazine, taking
advantage of the in house human resources, and complementing it with the required hiring
of seven additional executives, and investing $8,000 in office equipment for their use.
Adding up marketing costs, $10.000 of startup capital should be enough. Velvalmagenta
S.A. has a permanent provider to print the magazine with whom it could negotiate a better
deal by having a new product. Their distribution system works as well for the second
product, and the experience of its advertising sales staff is highly valued for this new
magazine.
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Resumen Ejecutivo

Velvalmagenta S.A. tiene la oportunidad de producir un nuevo producto editorial, es
decir otra revista pero con un enfoque editorial y comercial totalmente distinto, siempre y
cuando ésta cubra sus costos de produccidn e inversion inicial, antes de terminar su primer
afio de circulacion.

La nueva revista que se propone refleja una proyeccion de ventas que suman un total
de $311,400 el primer afio. Con esta proyeccion se cubre los costos operativos y de
produccion con la comercializacion y circulacién de las primeras tres ediciones de la
revista. Con siete ediciones en el primer afio, se recupera la inversion de equipo, y se logra
una utilidad antes de impuestos de $3,849, y una utilidad neta de $2,943.73. El resultado
del VAN refleja que la inversién generara ganancias mayores a la rentabilidad que se
exige; y la tasa interna de retorno (TIR) estd por encima de la tasa esperada. Estos
resultados recomiendan que se debe aceptar el nuevo proyecto.

La oportunidad de diversificar el negocio radica en ofertar un producto que no tenga
relacion con el nicho de mercado que abarca el resto de su linea de productos. La empresa
cuenta con la infraestructura necesaria para la produccion de una revista nueva, pues se
aprovecha el recurso humano actual, complementandolo con un requerimiento de
contratacion de siete personas mas, y con una inversién de $8.000 para la compra del
equipo de oficina que requeriran. Sumados los costos de mercadeo, la inversion inicial
seria de $10.000

Velvalmagenta S.A. ya cuenta con proveedor de impresion fijo con el que podria
lograr mejores precios al tener otro producto; un sistema de distribucion establecido que
funciona para la nueva revista, y el conocimiento de cémo comercializar los espacios de

publicidad.



El nuevo producto es una revista motivacional para emprendedores, cuyo contenido
editorial incluira entrevistas a ejecutivos exitosos de diferentes carreras profesionales, con
el fin de informar como estos alcanzaron el éxito. Se utilizard una estrategia de enfoque
diferenciado, donde se satisfaga a un nicho de consumidores con un producto diferente al
de la competencia. El concepto de la nueva revista determina a su contenido innovador

como su ventaja competitiva.

Capitulo 1: Descripcion de la empresa

Historia de la empresa

Velvalmagenta S.A. es una empresa que se originé en el afio 2008 en Quito, Ecuador. Sus
fundadoras son Caridad y Mercedes Vela e iniciaron su negocio con una revista especializada
en bienes raices. La empresa tuvo éxito desde su comienzo, lo que conllevé a la misma a entrar
al mercado de ferias inmobiliarias.

En la actualidad la empresa continta con la revista como su producto principal, y su
actividad incluye ademas la organizacion y ejecucion de las ferias inmobiliarias en el norte y el

sur de Quito.

Vision
Ser una revista de importante y trascedente contenido editorial y fotografico, que maneje
un contenido especializado enfocado en un tema. Velvalmagenta S.A. considera a su equipo

humano el pilar fundamental que permite este nivel de progreso empresarial.

Analisis de la industria

Para realizar el analisis de la industria donde opera Velvalmagenta S.A., se toma como

referencia el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter.



Amenaza de nuevos competidores:
o Las barreras de entrada al mercado de medios de comunicacién con el formato
de revista es alto.
o Las barreas de entrada al mercado de revistas especializadas en bienes raices es

alto por el fuerte posicionamiento que ha tenido la empresa con su revista y

ferias inmobiliarias.

Amenaza de productos o servicios sustitutos:

o No se tiene un producto que sea directamente sustituto de la revista que la
empresa ofrece. Es decir, otra revista especializada en bienes raices.
o Se tiene varios sustitutos de revistas con otro contenido editorial como:

farandula, decoracion, economia, etc.

Negociacion de los clientes:

o Se refleja un mercado con pocos productores y varios clientes. Dado que la
empresa Velvalmagenta S.A. es el unico medio de comunicacion con contenido
especializado en bienes raices, se la considera como un tnico productor.

o La empresa cuenta con muchos clientes a los cuales vende un espacio
publicitario dentro de la revista o un espacio fisico dentro de la feria
inmobiliaria. Esto refleja que los clientes no tienen un alto poder de

negociacion.

Poder de negociacién de los proveedores:

o Elprincipal y tnico proveedor de la empresa es la imprenta donde se imprime la

revista, Grafitex.




o Se tiene varios proveedores dentro de la industria, lo que hace que los mismos

pierdan poder de negociacion.

Rivalidad entre los competidores

o Laempresa no cuenta con competidores directos que son aquellos que ofertan
una revista con un mismo contenido editorial.

o Se cuenta con pocos competidores indirectos que son aquellos que ofertan un
producto enfocado en bienes raices, pero no tienen el mismo contenido editorial,

‘ ej: clasificados.

;

J o Se cuenta con varios competidores que ofrecen productos sustitutos (revistas

con diferentes contenido editorial).

Estrategia Genérica

Velvalmagenta S.A. ejecuta la estrategia de enfoque diferenciado como estrategia
genérica competitiva. La empresa se concentra en un nicho de consumidores (mercado
inmobiliario) con el objetivo de satisfacer a los mismos ofertando una revista que se
diferencia de otras revistas por su contenido editorial y fotografico especializado

unicamente en bienes raices.

Descripcién del mercado objetivo
Perfil de los lectores de Revista Clave!:
o Hombres y mujeres, solteros o casados, con o sin hijos, entre los 25 afios en adelante,
de un estrato econdmico medio y medio alto, que tengan el deseo o la necesidad de

comprar, remodelar o vender una vivienda y/o que estén interesadas en la financiacion

que ofrecen los bancos en la compra de vivienda.




Clientes de Revista Clave!:

o El principal cliente de la Revista es el anunciante pues el valor que paga por la
publicidad es el que sustenta la operacion. Estas empresas son generalmente:
constructoras inmobiliarias, arquitectos, disefiadores de interiores, empresas de

acabados de construccion, entre otros.

Capitulo 2: Nuevo negocio

Preconcepto

En un principio se buscaba la forma de ampliar el nicho de mercado que satisface
Velvalmagenta S.A. Sin embargo, se cambid la idea principal por el hecho de que la linea
de productos de la empresa estd directamente relacionada con bienes raices. La amenaza de
que el boom inmobiliario llegue a su fin hace que ia empresa quiera diversificarse
ofertando un producto que no tenga relacion con bienes raices.

El producto del nuevo negocio es una revista, ya que la empresa quiere seguir
demostrando su efectividad como medio de comunicacion. El tema del producto nuevo
serd el emprendimiento. Es decir, se entrevistara a varios emprendedores de diferentes

carreras profesionales con el fin de contar cémo estos personajes alcanzaron el éxito.

Factores Clave para el éxito
Perfil de Usuarios potenciales. Hombres y mujeres, solteros o casados, con o sin
hijos, entre los 20 hasta los 45 afios, de un estrato econémico medio y medio alto, que

tengan el deseo o la necesidad de querer formar su propia empresa o de informarse acerca

de personas que son emprendedores en diferentes 4mbitos profesionales.




Encuesta. En la tabulacién de la encuesta se escogieron los cuatro factores que
fueron mds mencionados por los entrevistados. Estos factores son los siguientes:

o Que sea facil de obtener. Es decir, que se pueda encontrar en diferentes puntos de

venta.
o Que tenga un precio bajo
o Que el contenido refleje credibilidad
o Que tenga presencia en la web
Matriz de competidores. Se realizo una matriz donde se tiene en la coordenada X
cuatro empresas, tres competidoras del mercado de revistas y a Vevalmagenta S.A. En la
coordenada Y se les pidié a los entrevistados que califiquen cada factor de los
competidores del 1 al 5 (5 siendo excelente). Se promedio los resultados que se obtuvo de
las tres empresas competidoras y de la empresa. Como resultado se tiene que entre Revista
Clave! y su competencia, la mayor diferencia esta en un factor, el contenido. La matriz de

competidores se muestra en el Grafico 1 expuesto a continuacion

Grifico 1: Matriz de competidores

Alto
- Competencia
Velvalmagenta
Revista Clave
Bajo

] ; I i
Precio  Contenido Facil de Presencia en
comseguir  laweb




Conclusiones de la investigacion. Se concluye que los factores claves para el éxito
de una revista desde la perspectiva del consumidor son los siguientes: un precio bajo,
amplio alcance (disponible en varios puntos de venta), que tenga un contenido interesante

que refleje credibilidad y que tenga presencia en la web.

Analisis Externo, macro y micro

Oportunidades:
o No se tiene una competencia directa que oferte un producto con un contenido similar al

que se propone para el nuevo negocio.
o Lanueva revista no tiene una relacion con bienes raices, lo que implica que la misma no se

perjudica cuando el boom inmobiliario termine.

o Se tiene varios proveedores dentro de la industria, lo que facilita la negociacién con los

mismos.

o Se tiene la oportunidad de un mercado joven con espiritu emprendedor, personas que

quieren formar su propia empresa o negocio.

Amenazas:

o Se tiene alta rivalidad dentro del mercado de revistas.

o Muchos competidores comparten una parte o el mismo segmento de mercado objetivo.

o Los clientes tienen una gama amplia de opciones en cuanto a revistas. Es decir, se tiene la

presencia de varios sustitutos en el mercado.




Analisis Interno y competitivo

Fortalezas:
o Dentro de los cuatro factores claves para el éxito que fueron determinados por los
encuestados:
= Laempresa es igual que su competencia en tres factores: precio, facil de conseguir
(amplio alcance) y tiene presencia en la web.
= Laempresa es mejor que su competencia en un factor: contenido.
o Fortalezas de la empresa para el nuevo producto
= Cuenta con un proveedores fijos
= Tiene el conocimiento sobre la comercializacién de una revista
= Cuenta con vendedores que pueden vender tanto el producto actual de la empresa
como la nueva revista que se propone.
= Cuenta con un equipo de produccidn fotografica que se puede encargar del
contenido de imagenes del producto actual y de la nueva revista.
» Se tiene contacto y relacién con varios entrevistadores independientes que pueden

encargarse del contenido editorial de dos revistas.

Debilidades:

o El producto actual de la empresa solo se diferencia de su competencia en uno de los cuatro
factores claves para el éxito.
o Laempresa solo cuenta con personal editorial y de disefio para una sola revista.

o No se tiene la misma magnitud de promocion que algunos de los competidores dentro de la

industria,
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Ventaja competitiva. La ventaja competitiva para la nueva revista es su contenido
innovador. El Grafico 2 que se muestra a continuacién refleja en la curva roja los factores
claves para que la nueva revista alcance el éxito. Estos factores son: un contenido
especializado mejor que su competencia, tiene que ser facil de conseguir, precio bajo y una

fuerte presencia en la web.

Grafico 2: Matriz de competidores

Alro
3  Competencia
i ‘ Velvalmagenta
Revista Clave
— : - Nuevo Producto
Bajo

I I | !
Precio  Contenido  Facil de Presencia en
conseguir  laweb

Anilisis DAFO — Objetivos Estratégicos

Andlisis DAFO. El anélisis DAFO que se tiene a continuacion abarca la situacion
actual de la empresa haciendo referencia al nuevo producto que se propone a la misma.
Fortalezas:

o Laempresa tiene un producto actual que se diferencia de su competencia por medio del
contenido del mismo.
o Se tiene el conocimiento de como comercializar una revista que se diferencia de su

competencia por su contenido especializado.
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o Se tiene el equipo y conocimiento para tener presencia en la web.
o Se cuenta con una buena reputacion de la empresa en su forma de hacer negocios.
Debilidades:
o No se tiene personal de diagramacién ni administrativo que se haga cargo de una revista
nueva.
o No se tiene bienes de capital suficientes para afiadir una revista mas a la produccion de la
empresa.
o Solo se le conoce a la empresa como un medio de comunicacion de bienes raices, mas no
como una empresa capaz de informar con la misma efectividad sobre otro tema.
Oportunidades:
o No se tiene una revista fisica que tenga un contenido editorial con el concepto que se
propone en la nueva revista: los emprendedores.
o Se tiene varios canales de distribucién que hacen que se amplie el alcance del nuevo
producto.
o Se tiene poca presencia de la competencia en la web.
Amenazas:
o Toda la linea de productos de la empresa esta directamente relacionada con bienes raices.
o Se tiene alta rivalidad dentro de la industria de revistas en el pais.
o Se tiene muchas empresas competidoras que ya cuentan con precios bajos y una

distribucion amplia.

Objetivos estratégicos

Estrategias FO:
o Se aprovecha el conocimiento que se tiene en la produccion de una revista especializada en

un tema para aprovechar la oportunidad de que no se tiene una revista que trate sobre un

tema como el que se propone para el nuevo producto.
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o Se aprovecha la fortaleza de saber c6mo posicionarse en la web con el fin de aprovechar la

oportunidad de que no se tiene una fuerte presencia de la competencia en éste &mbito.

Estrategias FA:
o Se utiliza el concepto del nuevo producto para la elaboracién de una revista que no tenga

relacion con bienes raices.
o Se utiliza el conocimiento y el equipo para tener una fuerte presencia en la web con el fin

de ampliar la distribucion del producto més all4 de la distribucién de la competencia.

Estrategias DO:

o Se supera la debilidad de que no se tiene el personal suficiente para manejar una segunda
revista para aprovechar la oportunidad de un producto que trate sobre un tema que no trata
ninguna otra revista en la actualidad.

o La empresa supera su debilidad de ser reconocida solamente como medio de comunicacion
de bienes raices y aprovecha la oportunidad de posicionarse como un medio de

comunicacion eficiente sobre otro tema especializado.

Estrategias DA:

o Se supera la debilidad de no tener el personal o la instalacion necesaria para enfrentar la
amenaza de depender de un factor externo que la empresa no tiene control, la situacion
inmobiliaria.

o Se enfrenta la amenaza de los competidores al superar la debilidad de ser reconocido

solamente como un medio de comunicacion que trata inicamente con bienes raices.

Concepto estratégico

Vision. Ser un medio de comunicacion que ofrezca un importante y transcendente

contenido editorial y fotografico a través de un producto que trata un tema especializado y
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mediante un trabajo honesto y eficiente donde el pilar fundamental es el equipo humano de la
empresa.

Mision. Ser un medio de comunicacion honesto, eficiente que considera a su personal
como su activo mds valioso, que informe sobre temas especificos a través de un contenido
editorial y fotografico de alta calidad que refleje credibilidad y que brinde la informacién que
mads interesa a sus lectores.

Plan Estratégico. El plan estratégico se basa en ampliar la demanda de consumidores
mediante una estrategia de enfoque diferenciado. Los objetivos del plan estratégico son los
siguientes:

- Ofrecer un producto que tenga un precio menor que el precio promedio que establece
la competencia.

- Tener una distribucion amplia.

- Posicionarse en la web como una revista que cuenta historias de emprendedores e
invita a sus lectores a que opinen.

- Offrecer un contenido editorial y fotografico innovador.

Concepto del nuevo producto

Concepto. Un medio de comunicacion especializado en informar acerca de personas
emprendedoras en una amplia gama de 4mbitos profesionales. Una revista que cuente la
historia de emprendedores, de como los mismos llegaron al éxito.

Perfil de Lectores potenciales. Hombres y mujeres, solteros o casados, con o sin
hijos, entre los 20 hasta los 45 afios, de un estrato econdémico medio y medio alto, que
tengan el deseo o la necesidad de querer formar su propia empresa o de informarse acerca

de personas que son emprendedoras en diferentes &mbitos profesionales.




14

Prueba de concepto. La prueba de concepto se realizo a personas que tienen el
perfil de los usuarios potenciales descritos anteriormente. Se les pidié que opinaran sobre
el concepto mencionado anteriormente.

Prototipo. No se ha elaborado un prototipo del producto, sin embargo después de
recibir las respuestas sobre el concepto del producto, se intentd explicar de manera verbal
cémo seria la revista. Se les dijo a los entrevistados lo siguiente:

- Unarevista que tenga historias de emprendedores en diferentes ambitos
profesionales.

- Que tenga en cada articulo fotos que respalden el contenido editorial.

- Una revista que ofrezca importancia y reconocimiento a los emprendedores

nacionales.

Conclusiones de la investigacion de prueba de concepto

De concepto. Se requiere de un producto con historias variadas de emprendedores
para poder llamar la atencion de mas consumidores potenciales. El producto tiene que
tener emprendedores de varios ambitos profesionales. A través de las entrevistas se
demostrd que los consumidores potenciales comprarian la revista si es que dentro de la
misma se expone una historia que se relacione con la carrera o suefios de la persona
misma. Los entrevistados también expresaron que una vez comprado el producto, seguro
leerian las historias de otros emprendedores como forma de entretenimiento. Por esto, se
considera clave para el éxito que se tenga una variedad de carreras profesionales entre los
entrevistados dentro de la revista. Es decir, que se tenga historias de emprendedores cuya
carrera profesional sea artista, financiera, economista, arquitecto, disefiador, etc., ya que de

esta manera se puede tener al menos una historia que funcione como “ancla” y lleve al

cliente potencial a comprar el producto.
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De prototipo: Se concluye que los consumidores potenciales del nuevo producto son
diferentes entre si. Es decir, se tiene unos consumidores potenciales donde el disefio de la
revista es importante para la compra de la misma. Otros entrevistados no reflejaron una
importancia muy grande ante el disefio, pero si en el contenido. Por otro lado, también se
reflejé importancia en el contenido visual de la revista, la presencia de fotografias es igual
de importante que el contenido editorial para la mayoria de encuestados. En conclusion la
revista debe ser de buena calidad en cuanto al papel, disefio, diagramacién y contenido
editorial y fotografico para que el producto pueda satisfacer las preferencias de la mayoria

de su mercado objetivo

Capitulo 3: Produccion del nuevo producto y estrategias de

comercializacion

El mercado y sus proyecciones

Para el mercado del nuevo producto y las proyecciones del mismo se propone el
mismo mercado, misma produccion y mismo crecimiento que se tuvo con la primera
revista. Se toma en cuenta los datos reales de Revista Clave! para las proyecciones del
nuevo producto por las siguientes razones:

- Las dos revistas van a ser manejadas por la misma empresa.

- Parala produccion de la revista se comparte la infraestructura, equipo de oficina,
proveedores, distribuidores y personal de empresa.

- La comercializacion de la revista se va a llevar a cabo de la misma manera que se

hiso con Revista Clave! en el 2008.

- El equipo gerencial esta posicionado dentro del mercado de negocios de manera

positiva.
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Estos supuestos no garantizan el éxito del nuevo producto, ya que se tiene otro
ambiente externo y otro producto dirigido a un diferente grupo de consumidores. Sin
embargo, dan un pardmetro que sirve como guia para establecer el mercado y las
proyecciones de crecimiento que se quiere para el nuevo producto.

Mercado. Para poder cuantificar el mercado se determina que el nuevo iniciara
solamente en la provincia de Pichincha. Las edades del mercado objetivo del nuevo
producto son hombres y mujeres entre los 20 y 45 afios.

A través de datos estadisticos obtenidos por INEC y por The World Factbook se
puede determinar que hay un total de 1,623,060 entre hombres y mujeres que tienen entre
los 15 y 65 afios que viven en Pichincha.

No se tiene la disponibilidad de informacion acerca de la cantidad exacta de
hombres y mujeres entre 20 y 45 afios que estén interesados en la compra de la revista. Sin
embargo, se propone un mercado inicial de 6,000 personas, ya que ésta es la cantidad de
produccion que se propone para la primera edicién de la revista.

Tendencia de crecimiento. La tendencia de crecimiento en la produccion de la
nueva revista se puede observar en la Tabla 1: Tendencia de crecimiento. Esta tendencia

refleja la produccién del nuevo producto para sus primeros cuatro afios. Se establece un

crecimiento de 16.7% para el segundo afio y del 14.3% para el tercer afio. El cuarto afio
continua con la misma produccion del tercer afio. El porcentaje de crecimiento refleja un
aumento de 1,000 ejemplares anuales desde el primer al tercer afio de produccion.

Tabla 1: Tendencia de crecimiento

Afio Niimero de ediciones Tiraje promedio por | Tiraje anual
edicion
1 7 6,000 42,000
2 7 7.000 49,000
3 8 8,000 64,000
4 8 8,000 64,000

e ——————————
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Proyeccion de paginas vendidas. La proyeccion en cuanto a las paginas vendidas
de la nueva revista se expone en la Tabla 2: Proyeccion de paginas vendidas. Esta
proyeccion de .cinco afios refleja un aumento del 33%, 16%, 14% y 12% respectivamente.
Se tiene que tomar en cuenta que en el tercer afio se aumenta una edicion mas al afio. Esta
proyeccion se realizé en base al analisis del nimero de paginas vendidas anuales de
Revista Clave!. Los datos reales de crecimiento de la primera revista de la empresa se
encuentran en el Anexo 1.

Tabla 2: Proyeccion de paginas vendidas

Afio Numero de ediciones Niumero de paginas facturadas anuales
1 i 225
2 i/ 300
3 8 350
4 8 400
5 8 450
Total general 38 1,725

Plan de inversiones

Se requiere de algunos cambios para poder llevar a cabo la produccién del nuevo producto.

Personal. El anexo 2 titulado El Personal, presenta el cargo, la cantidad y el sueldo
del personal que se requiere para la produccion de la nueva revista. La empresa necesita
contratar siete personas en diferentes cargos para poder llevar a cabo la produccion. Los
sueldos mensuales que se reflejan en el anexo 2 incluyen los bonos y las comisiones de
venta, los mismos suman un total mensual de $7,050.

Infraestructura. La empresa cuenta con la infraestructura necesaria para poder
contratar siete personas mas, sin la necesidad de ampliar su espacio de oficina.

Equipo de oficina. El equipo que se necesita comprar para la produccién de la nueva

revista, su costo unitario y total se muestra en el anexo 3 titulado Equipo de Oficina. Las




18

computadoras y teléfonos son bienes que la empresa solo tiene que comprar una sola vez.
Los costos de instalacién del equipo ya estan incluidos en los precios que se muestran en el
anexo 3. Los cargos mensuales de los planes de teléfono son los Ginicos costos que no
establecen un tiempo limitado, ya que es un costo mensual operativo de la produccion de la
nueva revista. A través de este analisis de costos, se determina que la empresa necesita una
inversion de $8,000 para la compra de aquellos bienes que solo se compra una vez, como

son las computadoras y los teléfonos.

Aprovisionamiento de insumos

Para la produccion del nuevo producto la empresa solo necesita un proveedor, con el
que ya cuenta en la actualidad. Este proveedor es la imprenta donde se imprime la revista,
Grafitex..

La cotizacion de la imprenta Grafitex para la produccion de la nueva revista se
realiz6 con las siguientes caracteristicas de la materia prima del producto:

- Péaginas interiores: Tam/cm. Cerrado: 24.5x33, Material: Couché 90G; Tintas: 4x4

- Caratula/Cubierta: Material: Couché 250G; Recubrimiento: Barniz brillante; Tintas:

4x4
- Acabados: Encolado
Se cotizo el producto con estas caracteristicas para dos cantidades diferentes de
paginas, 192 y 248. Asi mismo, la cotizaciéon muestra el costo unitario y total para producir
tres diferentes cantidades. La cotizacién propuesta por Grafitex se expone en el Anexo 4:

Cotizacién de imprenta, en la parte de anexos. En esta tabla se determina que el costo total

para la produccion de 6,000 ejemplares de una revista de 192 paginas es de $15,876.00.
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Plan Comercial

Objetivos especificos:

Posicionar el nuevo producto como una revista con contenido editorial inico e

innovador.

- Ofertar la revista en diferentes puntos de venta a precios que estén acorde con los
consumidores que frecuenten dichos puntos de venta.

- Promocionar el producto como una revista que incentiva el emprendimiento.

- Tener una fuerte presencia en la web para estimular la interactividad con los lectores,

invitando a los mismos a participar en foros donde tengan un espacio para su

opinién.
Estrategias

Posicionamiento. La nueva revista propone alcanzar un posicionamiento en la mente
de sus lectores y en la mente de sus clientes. El posicionamiento del producto en la mente
de sus lectores es el siguiente: Una revista de emprendedores actuales que incentiva a los
futuros emprendedores. Por otro lado, la nueva revista se posicionara en la mente de sus
anunciantes como: El medio directo al nuevo emprendedor.

Beneficio diferencial. La ventaja competitiva que tiene la nueva revista es su
contenido innovador y original. El concepto de la revista es el atributo que lo diferencia de
su competencia.

Estrategia general. La estrategia general de Velvalmagenta S.A. es la

diversificacion. La empresa quiere servir otro mercado diferente al que satisface con la

revista actual. De esta manera, la empresa aumentaria su participaciéon de mercado con dos
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revistas en circulacion. Las estrategias generales para el nuevo producto serian las
siguientes:
- Generar demanda del producto mediante:
o Diferenciacion del producto por sus beneficios y atributos unicos: Precio y
Contenido
o Crear Brand Equity
= Agregar valor a la marca por parte de los lectores
= Agregar valor a la marca por parte de los anunciantes.
o Retener los clientes que vayan formando parte de la demanda una vez que se
introduzca el nuevo producto en el mercado.
= Mantener satisfaccion de los anunciantes de la revista
= Mantener satisfaccion de los lectores
Estrategia de producto. La nueva revista se encontraria en la fase introductoria de
su ciclo de vida. Tomando esto en cuenta, la estrategia de producto consiste en lo
siguiente:
- Diferenciar el producto de otras revistas.
o Lectores: Por medio de un contenido innovador.
o Anunciantes: Por medio de relaciones a largo plazo donde la revista ofrezca
beneficios en la venta de paginas. .
Estrategia de precio. La nueva revista tendra una estrategia de precios para los
lectores y otra para los anunciantes.
Lectores. La estrategia de precio para los lectores consiste en lo siguiente:

o Laprimera edicion de la revista no tendrd precio. Es decir, se distribuird de

manera gratuita.




21

o A partir de la segunda revista se aplicard una estrategia de precios de
penetracion. Con esta estrategia se busca ofrecer el producto a un precio por
debajo del precio de otras revistas del mercado. (Precio maximo $3 més IVA)

o Como se vera mas adelante en la estrategia de distribucion, un porcentaje de la
produccion siempre esta destinada a cortesias. Cabe recalcar esto en la
estrategia de precios, ya que un porcentaje de esas cortesias van a ser
distribuidas principalmente en universidades. Esta estrategia de precios y de
distribucion intentan satisfacer la parte del mercado objetivo que no tiene el
interés de pagar por la revista. Como se menciono en la investigacién de
factores claves para el éxito, este parte del mercado objetivo son
principalmente los jovenes.

Anunciantes. La estrategia de precios en cuanto a los anunciantes se basara en los
precios de las paginas para la compra de publicidad. La estrategia de precios se basa en
crear relaciones a largo plazo con los anunciantes. Dado que los precios de las paginas en
Revista Clave! fueron establecidos después de una investigacion y han dado bueno
resultados, se utilizara el mismo tarifario para la nueva revista.

El tarifario se encuentra en el anexo 5. En estos se puede ver como se ofrece
diferentes beneficios a los anunciantes. Para lograr una estrategia de precios donde se cree
relaciones a largo plazo con los clientes, se ofrece paquetes para la compra de paginas en
ediciones consecutivas y beneficios como cobertura a un evento social o publirreportajes.

Estrategias de Publicidad. La estrategia de publicidad de la nueva revista consiste

en los objetivos de comunicacion, el mercado objetivo, el posicionamiento, la propuesta y

el reason why.
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Objetivos de comunicacion:

= Reconocimiento de la nueva marca

= Dar a conocer los atributos unicos del producto, su contenido.

= Ofrecer un producto con historias emprendedoras que incentiven al mercado
objetivo a comprar la revista.

Mercado objetivo. Hombres y mujeres entre los 20 y los 45 afios, casados o solteros,
con o sin hijos, de un nivel socioeconémico medio y medio alto que tengan la necesidad o
el deseo de querer formar su propia empresa o de informarse acerca de personas que son
emprendedoras en diferentes ambitos profesionales.

Posicionamiento. Una revista con contenido innovador sobre emprendedores
actuales para emprendedores futuros.

Propuesta. La nueva revista satisface las necesidades del lector en cuanto a su
precio, distribucion y calidad en el contenido editorial y fotografico.

Reason Why. La forma en la que el producto satisface al lector es por la investigacion
que va a realizar el equipo de la empresa para encontrar historias de emprendedores unicas
y sobre todo, que comprendan un gama amplia de carreras profesionales.

Plan de Medios. Para lograr los objetivos de comunicacion de la nueva revista se
tiene un plan que consiste en dos medios en un principio. Estos medios son la presencia en
los puntos de venta y la presencia en la web.

Merchandising. Se debe tener un stand diferenciado dentro de los puntos de venta
que capte la atencion del lector. Estos stands deben tener la marca del producto y deben
tener un disefio que haga tangible la personalidad de la revista.

Para la produccion de los stands se propone un presupuesto de $2,000 para el primer

afio. Con este presupuesto se produciran perchas para poner en la tiendas detallistas donde

se venda la revista.
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Redes Sociales. Se tiene que tener una fuerte presencia en la web. Para esto se
propone lo siguiente:

- Pagina Web: la revista desarrollara una pagina web donde los lectores puedan ver los
objetivos, mision y vision de la empresa. Asi mismo, los lectores también podran ver
los articulos de la revista, asi como comentar acerca de lo que piensan.

o El costo de producciéon y mantenimiento mensual de la pagina web es de
$1,400.

- Facebook: la revista tendra presencia en la red social Facebook con el fin de informar
a sus lectores sobre las ediciones que vienen por delante, cuando salen a circulacion
v a quién se entrevistard. Asi mismo, se les daré la oportunidad a los consumidores
de expresar su opinion.

- Twiter: También se contara con presencia en twiter con el mismo fin que se tiene en
Facebook.

Promociones. La revista se encargard de realizar promociones a sus lectores una vez
que la misma se establezca en el mercado. Las promociones se basaran en entregas
gratuitas en ciertos eventos sociales y también en suplementos especiales dentro de la
revista por el cual no se aumentara el precio de la misma.

Marketing directo. El marketing directo se basaré en la creacion de una base de datos
para la nueva revista. Esta base de datos se iniciard una vez que se distribuya la primera
edicion del producto de forma gratuita. Para emplear el marketing directo se realizara las
siguientes actividades:

- Telemarketing: se utilizara la base de datos de la empresa para llamar a vender la

suscripcion de la nueva revista.
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- Correos electronicos: se realizara una campaiia utilizando el correo electrénico como
medio con el fin de dar a conocer el nuevo producto y de incentivar la suscripcion al
mismo.

Fuerza de ventas. La fuerza de ventas seria compartida entre las dos revistas. Sin
embargo, como se ve en el Anexo 2: El Personal, se propone la contratacién de dos
vendedoras més para poder abarcar la carga de trabajo de la revista nueva.

La estructura de ventas consiste en la venta de las paginas de la revista. Esto implica
que cualquier anunciante, cual sea el producto que vende o donde lo vende, puede utilizar
la nueva revista como el medio para llegar a su mercado objetivo.

Capacitacion. La empresa tiene la ventaja de contar con un personal de ventas que
ya esté capacitado. A las nuevas vendedoras se les ofrecera un tiempo de entrenamiento.
Para empezar, las nuevas vendedoras acompafiaran a las vendedoras actuales para ver
como se realiza la venta. Luego, las nuevas vendedoras realizaran la visita para la venta
bajo la supervision de una vendedora actual. Finalmente los vendedores nuevos podran
realizar sus ventas de forma individual.

Todos los vendedores deberan informarse acerca del producto y del contenido
editorial del mismo, para poder incrementar el valor al producto y poder captar la atencién
de los anunciantes. Para que los vendedores se informen sobre el contenido de la revista
que estan vendiendo, se hara una reunion donde se indique al personal correspondiente
quienes seran los entrevistados para la proxima edicion.

Organizacion. La organizacidon de la fuerza de ventas se basa en la jerarquia de la

organizacion. Todas las vendedoras tienen su respectivo supervisor. Asi mismo, dentro de

la empresa, las vendedoras se comprometen a respetar los clientes de otros vendedores.
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Estrategias de Distribucion. La estrategia de distribucién consiste en tener un amplio
alcance, sinergia y una logistica eficiente. La distribucidn de la nueva revista sera la misma
que la de Revista Clave!, la cual es realizada por la empresa misma.

Estructura de los canales de distribucion. Para la distribucion del nuevo producto se
tendrd cuatro canales de distribucion, los cuales comprenden un sistema de dos diferentes
niveles.

- Nivel cero: En el nivel cero no se tiene intermediarios entre la empresa y el
consumidor final. Este nivel es para las entregas de las suscripciones de la revista.
= Nivel cero: Empresa = consumidor final
- Nivel uno: En el nivel uno se cuenta con solo un intermediario entre la empresa y el
lector.
o Distribucion a través de Supermaxi.
= Nivel uno: Empresa = Supermaxi = consumidor final
o Distribucion a través de cadenas de farmacias
* Nivel uno: Empresa = Farmacias = consumidor final
o Distribucion a través de la empresa a tiendas detallistas.
= Nivel uno: Empresa = tiendas detallista = consumidor final
Las negociaciones con cualquiera de los distribuidores que tiene la empresa implican
un 30% sobre el precio de venta del producto. Se propone la siguiente estrategia de
distribucion para el nuevo producto en su primer afio en el mercado.
- Primera edicion: 100% gratuita, se utiliza a los intermediaros quienes entregan la
entrevista gratuitamente como atencion directa a sus clientes..
- Segunda edicion: 60% de la produccion se distribuye gratuitamente a consumidores

finales. El 40% restante se divide entre los tres distribuidores de la siguiente manera:

30% Supermaxi, 20% cadenas de farmacias y 50% tiendas detallistas.
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- Tercera edicion en adelante: solo el 50% de la revista se entregara como cortesia. El
50% restante se divide de igual manera: 30% Supermaxi, 20% cadenas de farmacia y
50% tiendas detallistas.

- La distribucion de las cortesias se realiza a los siguientes lugares: oficinas,
hospitales, consultorios, laboratorios, clubes, entre otros. Sin embargo, para el nuevo
producto cabe recalcar que un punto muy importante de la estrategia de distribucion

es la entrega de cortesias en colegios y universidades.

Evaluacién. Se evaluara el plan comercial al analizar si se cumplieron los objetivos

del mismo. También se evaluari la eficiencia de cada estrategia de forma individual.

Posicionamiento. Se evaluara el posicionamiento mediante una investigacion con
una muestra de lectores y una de anunciantes para determinar la recordacion de la marca y
el valor que le atribuyen a la misma.

Estrategia de producto. Se tendra un consejo editorial que critique el contenido del
producto y que aporte con posibles candidatos para que sean entrevistados para el
contenido editorial de la revista.

Estrategia de precio. Se medira la demanda de los anunciantes en cuanto a los
diferentes paquetes que se tiene en el tarifario. Con esto se analizard si el precio de las
péaginas es el adecuado. En cuanto a los lectores se medira la cantidad vendida de revistas
en los puntos de venta, para analizar si es que el precio de la revista estd siendo acogido
por el consumidor final. También se medira la demanda en universidades donde el precio
es $0, para el efecto de esta estrategia.

Estrategia de publicidad y promocién. Se evaluara la estrategia de publicidad al

cumplir los objetivos de comunicacion. Esto implica alcanzar una mayor presencia en los

puntos de venta a través de perchas personalizadas para el nuevo producto.
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Presencia en la web. La evaluacion de la presencia en la web se observa con los
datos que estas paginas ofrecen. En las redes sociales se puede saber cuantas personas les
gusta la publicacion, cudntas personas hablan y de qué articulo en especifico hablan. Se
analizara el aumento de personas que entran a la pagina web de la revista o a cualquier de
las cuentas en redes sociales que se propusieron para la misma.

Marketing directo. La estrategia de marketing directo se evaluard al analizar el
crecimiento en suscripciones de la nueva revista.

Estrategia de ventas. Se analizar el rendimiento de la fuerza de ventas al ver la
cantidad de paginas vendidas. También se analizara dicho rendimiento con el registro de
clientes frecuentes, ya que la empresa busca retener anunciantes a largo plazo.

Estrategias de distribucion. La estrategia de distribucion se evaluard dependiendo
de su alcance, y sobre todo de su rotacion. Los puntos de venta tendran nimeros de
teléfono para contactarse con la empresa con el fin de informar el momento que se acaben
las revistas y se requiera de una re dotacion. Se medira el tiempo en el que se distribuye el

producto.

Plan de Recursos Humanos

Se necesita de siete personas que trabajan actualmente en la empresa para que
también trabajen en el nuevo producto. El sueldo de estas personas aumentard un 30%
cuando las mismas empiecen a trabajar en las dos revistas de manera simultanea.

Aparte del personal fijo de la empresa, cabe mencionar un trabajador clave para la
revista que no consta como trabajador fijo, el fotdgrafo. La produccion del contenido
fotografico es realizado por una persona a la que se le paga $1,200 por edicion. Se le

pagara $1,000.por la produccion fotografica de cada edicion de la nueva revista.

[UsFa - BIBLIOTECA) A1 JUN 2013 T T02422
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En cuanto a las normas de trabajo, se dejan las preestablecidas por al empresa. Cada
trabajador tiene los mismos derechos, privilegios y beneficios que la empresa ofrece desde
el inicio de su negocio.

Las variaciones causadas por la nueva revista implican una carga mayor de trabajo,
pero también un mayor ingreso para los trabajadores. La empresa cuenta con una buena
incentivacién a su personal mediante bonificaciones. Asi mismo, se destina un 3% de
comisiones a las ventas de las paginas de la revista, del cual el 1.5% obtiene la vendedora y
el otro 1.5% se reparte en diferentes proporciones entre todo el personal. Se propuso esto,
ya que mas ventas implican un mayor trabajo para todos. De esta manera, todo el personal

se incentiva con un aumento en ventas.

Proyecciones financieras

El Anexo 6: Inversion de Equipo, presenta la inversion inicial que se requiere para la
produccién de la nueva revista. Estas cifras representan el costo de los bienes necesarios
para produccion. Estos bienes se separan del resto de costos, ya que los mismos son
comprados una sola vez. Para la produccién de la nueva revista se requiere de una
inversion de $10,000. Este monto abarca el equipo de oficina y las perchas donde se
promocionara el producto en los puntos de venta. Los montos expresados en esta tabla
tienen incluido el costo de instalacion del equipo de oficina.

La Tabla 3: Costos de Produccion, contiene los costos mensuales y anuales de la

produccion de siete ediciones en el primer afio. Los costos totales anuales de produccion

para la nueva revista suman un total de $297,511.
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Tabla 3: Costo de produccion

Costos Costos anuales

mensuales
Personal nuevo $7,050 $84.,600
Personal actual $5,200 $62,400
Plan de celulares $180 $2,160
Impresién $10,379.25 $124,551
Pdgina web $1,400 $16,800
Produccion fotografica $583.33 $7,000
Total $24,792.58 $297,511

Inversién y costos totales. A través de los costos mencionados anteriormente se puede
concluir que la inversién de capital y los costos de produccién del nuevo producto suman

un total de $307,511 para el primer aflo de circulacion de la revista.

Punto de equilibrio. Se propone que la empresa alcance un punto de equilibrio en las tres

primeras ediciones de la nueva revista.

Célculo del punto de equilibrio
o El costo total de los bienes vendidos al afio es de $297,511.
o Se tiene que tomar en cuenta que la revista se circulara cada 7.4 semanas. Esto
quiere decir que las tres primeras ediciones circulan en un tiempo de 5 meses.
o El costo mensual total de produccion es de $24,792.58
o Elcosto total de produccion para los primeros cinco meses es de $123,962.91

o Punto de equilibrio: las primeras tres ediciones tienen que vender $41,320.97 cada

una para poder tener ventas de $123,962.9 a los cinco meses. Este es el punto donde
la revista no gana ni pierde nada. Cabe recalcar que en éste punto la empresa no ha

cubierto su inversion.

Proyeccién de ventas. La proyeccion de ventas de paginas de publicidad se basa en los

siguientes datos:

- Larevista tiene 192 paginas




- Se mantiene un equilibrio editorial y publicitario del 60% / 40% respectivamente. Es

decir, en una revista de 192 paginas no se tiene mas de 77 paginas vendidas.

- Las primeras tres ediciones no pueden tener una venta menor de $$41,320.97 cada

una. Para saber cudntas paginas cubren este monto se tomé como referencia la tarifa

“normal” que se presenta en el tarifario del Anexo 5. Se tomé como referencia la

tarifa normal, ya que la misma no implica contraportadas, paginas consecutivas ni

paginas enfrentadas. Es decir, esta tarifa nos da la referencia de los ingresos que se

puede tener en un escenario basico. Para saber cudntas paginas cubren ventas de

$$41,320.97 se realizo la siguiente distribucion: Pagina derecha: 35% - 11 paginas;

Pagina izquierda: 35% —> 11 paginas; ¥ pagina derecha: 15% —> 6 paginas; V2

pagina izquierda 15% —> 5 paginas

o No. total de paginas: 33

o Venta total: $41,550

La Tabla 4: Proyeccion de Ventas, refleja las ventas por edicion para el primer afio

de circulacién de la revista. Como se calcul6 anteriormente, el punto de equilibro se quiere
alcanzar en la tercera edicion y para esto se tiene que generar ventas de $123,962.91. En el

renglon de “Ventas acumuladas” en la tabla se puede ver que la empresa no solo alcanza el

punto de equilibro en la tercera edicion si no que también se excede con $153.75.

Tabla 4: Proyeccion de ventas

No. Edicién No. de paginas | Ventas totales Ventas acumuladas
vendidas
Edicién 1 33 $41,550 $41,550
Edicién 2 33 $41,550 $83,100
Edicién 3 33 $41,550 $124,650
Edicién 4 35 $44,450 $169,100
Edicién 5 37 $46,600 $215,700
Edicién 6 37 $46,600 $262,300
Edicién 7 39 $49,100 $311,400
Total 247 $311,400 $311,400
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Asi mismo, en la Tabla 4 se refleja que las ventas totales del primer afio serian de
$311,400. Este monto no solo cubre los costos totales de produccion si no también la
inversion inicial del negocio.

Se indicé que los costos totales al afio para la produccion del producto es de
$297,551. La inversion inicial del negocio es de $10,000. Esto implica que para que la
empresa cubra sus costos totales de produccion mas su inversién, la misma tiene que tener
ventas de $307,551 el primer afio. En la proyeccion de ventas se ve como la empresa
alcanza a cubrir los costos de produccion mas su inversion en la séptima edicion.

En la Tabla 5: Estado de Resultados, se presenta el Estado Financiero donde se
puede ver que la utilidad neta de la empresa en el primer afio de circulacién de la nueva
revista es de $2,943.73.

Tabla 5: Estado de Resultados

Estado de resultados
Nuevo producto - Afio 1

Ventas netas $311,400
Inversion inicial $10,000
Costo de los bienes vendidos $297,551
Utilidades antes de intereses e impuestos $3,849
Impuestos 23%(885.27)
Utilidad neta 2,943.73

TIR y VAN. La proyeccion de los flujos de efectivo generado por las ventas reflejan un
incremento porcentual de las mismas del 7%. Este porcentaje es un promedio del
crecimiento real que se tuvo con las ventas de Revista Clave!. Estos datos reales se pueden
observar en el Anexo 1. Las proyecciones de flujos de efectivo para el nuevo producto se

presenta en la siguiente tabla.

Afio 1 Afio 2 Afio 3

Flujo de caja 311,400 333,198 356,521.86
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VAN:
o (-307,551)+(311,400/1.07°1) +(333,198/1.07"2) + (356,521.86 / 1.073)

o VAN=565,5333.11
El resultado del VAN refleja que la inversion generard ganancias mayores a la rentabilidad

que se exige. Esto implica que se debe aceptar el nuevo negocio.

TIR:
o (-307,551)+(311,400/1.90234~1) + (333,198 / 1. 90234"2) + (356,521.86 / 1.
90234/3) = 0.942
o TIR=90.23%

El TIR de la nueva revista refleja el atractivo de la propuesta. Se tiene un TIR por encima

de la tasa esperada. Esto implica que se debe aceptar el nuevo negocio
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Anexos

Anexos 1; Crecimiento Revista Clave!
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ANOS NO. PAGINAS FACTURADAS

2008 255,57

2009 411,90

2010 440,83

2011 462,00

2012 424 .83 (en curso)

Total 1.995,13

Anexo 2: El Personal
Cargo Cantidad Sueldos mensual
Directora de arte 1 $1200
Diagramadora 1 $1,000
Sub-editora 1 $1,800
Asistente de contabilidad 1 $500
Asistente de redaccion 1 $500
Vendedoras 2 $800
Distribuidor 1 $450
Total 7 $7,050
Anexo 3: Equipo de oficina

Equipo Cantidad Costo unitario Costo total
Computadora parala 2 2,000 4,000
diagramacién
Computadoras basicas 5 700 3,500
Celulares 5 100 500
Plan de teléfono normal 3 20 mensual 60 mensual
Plan de teléfono 2 60 mensual 120 mensual
vendedoras
Total 17 2,880 8,180

Anexo 4: Cotizacion de imprenta

Cantidad | No. De paginas interiores Precio unitario Precio total
5,000 192 $ 72,7031 $13.959.00
6,000 192 § 82,6875 $15.876,00
7,000 192 $92,6719 $17.793,00
5,000 248 $ 69,5847 $17.257,00
6,000 248 $ 79,4565 $19.705,20
7,000 248 $ 89,3290 $22.153,60
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Anexo 5: Tarifario

TARIFA 4 zdiciones G ediciones 6 sdiciones
*'oii'aﬁ. HO conzecutivas MO sonszcufivas consecutivas valor -
A walor Zor paging walor par paging por paginy
PORTADA INTERIDA £3ean < gagie L2870
FPAGINAY B L = a8l < ewzrue
PAGINAS P %
ENFRENTADAS (4 ¥ 51 P20 82200
PAGIHAS e - 22400
ENFRENTADAS (37 7) 320 #2500 PVETeY
PAGINAS c3300 $2200
ENFRENTADAS {2 Y 8} o ORI
PUBLIREPOATAJE &z £23520
3 PAGINAS 2620 « oREUE
CONTRAPORTACA - £7.880
EXTERIOR $3.080 ~eaveue
PAGIHA DERECHA 21809 $1.800
{EDITORIAL? L T
PAIMER AVISD L PR $1620
PAGINA DERECHA i Sk v oot
TARIFA TARIFA 2 PAGINAS 3 PAGINAS + PAGINAS

TICMA EDIDION

NORMAL “EGPECIAL” IMISKMA EDICION | MISMA EDICION

PAGINAS Haoib "y
_ENFRENTADAS v y
1 PAGINA DERECHA $ 1,440 $ 1,360 5
1 PAGINA [ZQUIERDA $1170 S 1 $ 1,040
1/2 PAGINA DERECHA $81 ]

142 PAGING IZQUIERDA

4 ediciones
O con

PAGINAS
ENFRERTROAS

# PAGINA DERECHA
§ PAGINA IZGUY
172 PAGINA DERECHA

172 PAGINA IZOUIERDA 5765

Anexo 6: Inversion en equipo

Inversion Costo total
Equipo de oficina $8,000
Perchas para publicidad $2,000
Total $10,000




