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SERVICIO DE GRABACIONES AEREAS Y FOTOGRAFIA
El concepto audiovisual requiere cada vez mas importancia en términos de calidad y eficiencia a
partir de la exigencia y demanda que apunta a destacar calidad y precio. Es por ello, que, un
punto clave en la creacion de esta empresa es la necesidad de ayudar economizar tiempo y dinero

a cambio de una excelente calidad.

Los productos audiovisuales en las diferentes categorias han ido evolucionando rapidamente y ha
obligado a realizadores a preocuparse cada vez mas por el concepto de la estética de la imagen,

partiendo desde el concepto de la direccion.

La vanguardia cinematografica esta propiciando que las personas se muevan en un entorno cada
vez mas acelerado, con un ritmo de vida intensa y continuos desplazamientos, que demanda mas
tiempos de grabacion y por ende mas gastos. Es por esto que a través de nuestra empresa,
queremos brindarle la facilidad de acceder al material audiovisual (secuencias) enfocada
principalmente en las tomas aéreas, esto con el fin de ahorrarles tiempo y gastos a los
realizadores, quienes ademas tendran la opcion de mostrar en cada uno de sus clips, un excelente
trabajo bajo los estandares de colorimetria y composicion de la imagen, segun lo requiera el

cliente.
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CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Ofrecemos una amplia variedad de servicios relacionados con la grabacion de imagenes aéreas:
proyectos audiovisuales con planos aéreos, inspecciones agricolas aéreas, mantenimiento
industrial con vision aérea y servicios de apoyo en emergencias. Todo ello con la seguridad de

trabajar con una empresa habilitada y con seguro de responsabilidad civil aeronautico.

Nos enfocamos en satisfacer la necesidad de los realizadores que buscan optimizar su tiempo,
ahorrar dinero y a cambio obtener grandes resultados en sus fragmentos audiovisuales. El
equipo de trabajo estd compuesto por tres personas: cuatro operadores técnicos y un operador
administrativo. Los equipos a implementar, seran 10 drones (y accesorios) diez luces Arri (250)
diez luces Arri (1.000). Tanto la duracion de la secuencia, como las angulaciones de camara y
demas requerimientos seran ajustados, segun preferencias del cliente. El video final serd
exportado y posteriormente sometido a un proceso de colorimetria en salas AVID. Finalmente, el
producto sera enviado al cliente ya sea en DVD, USB o por Drive, al lugar de su domicilio o

bien sea el sitio de trabajo.
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VALOR AGREGADO

El éxito de una empresa nace por medio de un punto clave, que es el satisfacer o generar una
necesidad a un tercero. En este caso, para lograrlo, se satisface la necesidad del cliente, y de esta
manera llegar a aquellos colegas audiovisuales a través de un estrategia totalmente distorsionada
para crear apoyos audiovisuales en el que se vera beneficiado el cliente. De igual manera, esta
iniciativa de trabajo manejara un protocolo estricto para garantizar un buen servicio. Iniciando
desde el equipo de trabajo el cual estara altamente calificado en torno a una buena simpatia y
comunicacion mediante el conocimiento de la diversificacion de temas técnicos en la industria
audiovisual. Ademas de ello, todos los clips seran procesado bajo un proceso de post produccion
(correccion de color) y finalmente se llevara el envid final del producto a cada uno de los cliente.
El cliente aparte de ser beneficiado con los servicios, tendré la opcion de recibir el apoyo de
asesoramiento en el desarrollo de tratamiento audiovisual con respecto al formato y genero a

tratar, segun se requiera. Lo anterior si el cliente lo solicita.
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INNOVACION

La compafiia trabajara con una tactica de innovacion muy atractiva para el cliente en donde se le
brindara la facilidad de adquirir imagenes, bajo sus propios requerimientos; ofreciéndole ademas
beneficios en desgaste de dias de grabacion y por consiguiente reduccidn de gastos. No obstante,
los clientes tendran la opcidn de adquirir los derechos totales de las imagenes, en caso de que el
producto al que se le vaya a ser integrado el clip obtenga algun beneficio o premio. Una de las
caracteristicas que impacta la estética audiovisual, se trabaja desde las salas de edicion ya sea
para hacer colorimetria o retoques digitales, segun se requiera. Los productos en su fase final,
seran expuestos bajo el director quien tendréa el visto bueno, en caso de tener que hacer alguna

modificacion se hara sin transformar el costo pagado por el cliente directo.

MERCADO POTENCIAL
En este caso, la segmentacion del mercado se enfocara principalmente en las pequefias
productoras que no cuentan con equipos de alta tecnologia que les ofrezca la facilidad de realizar
tomas aéreas 0 manejar circuito en escenas de movimiento.
UBICACION GEOGRAFICA: El producto sera dirigido aquellos interesados que se encuentren,
bajo el rango de extension que abarca todo las ciudades del pais.
DIRIGIDO A: El servicio sera prestado para cualquier tipo de compafiia, productora o canales de
television bajo las mismas garantias.
Dentro de la industria audiovisual no se ha registrado una marca que se dedique especificamente

a producir imagenes de apoyo Y ubicacion que les permita facilidad a los realizadores.

Las secuencias grabadas por nuestro equipo de grabacion estan prestas a trabajar en los

diferentes géneros narrativos sin importar formato, duracion ni nivel de intereses.
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REQUERIMIENTOS TECNICOS

Para la elaboracion del proyecto se requieren de los siguientes apartes, que resultaran

indispensables al momento de ejecutar nuestras labores diarias y por ende entregar trabajos de

alta calidad:

>

Dos operarios de dron. persona capacitada en manejo de cdAmara en

exteriores, estudio y curso especializado de manejo de drone

>

Una persona administrativa: persona con conocimientos de contabilidad y

finanzas encargadas de facturacion y reservar eventos, teniendo en cuenta disponibilidad

de personal y equipos.

>

Cuatro drones (accesorios), 10 luces Arri (250), 10 luces Arri (1.000), diez

réflex, 20 extensiones de 30 metros, monitor, patch, computador (Mac), 500 DVD, 500

USB, disco duro de 20 teras.

>

YV V VYV V¥V

Permiso de licencia AVID

Editor (especialista en colorimetria y edicion de AVID)
Arriendo de casa (oficina productora)

Dos vehiculos para transporte de equipos y personal

Mantenimiento de equipos
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MARCO LEGAL

Dentro de la Las normas legales que rigen el proceso para creacion de empresa hay que tener en

cuenta el cumplimiento de los siguientes requisitos.

Asesorias Ideas de negocio o plan de empresa
Consultas Documentos necesarios y consultas virtuales previas
RUT RUT Registro Unico Tributario

Documento de constitucién Elaborar el documento de constitucion de la sociedad

Formularios Diligenciamiento de formularios para formalizar la empresa
Formalizacion Registro Matricula Mercantil Camara de Comercio de Bogota
Camara de comercio Certificado de existencia y representacion legal

DIAN Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia
Cedula Representante legal

Portal Nacional de Creacion de
Consulta del nombre de la empresa

Empresas
Licencia AVID Permiso oficial para interfaz AVID
Carta - permisos Permiso de grabacion.
Creative Commons Autenticacion de derechos de autor.
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Estos son los aspectos para tener en cuenta en el desarrollo de las actividades de la empresa:

» Fumar solo en las &reas autorizadas.

» Ordenadores y piezas que estan en permanente movimiento limpias y en
buen estado (computadores, cargadores, teclados, mouse, drone, camaras, lentes)

> Realizar labores de mantenimiento y revision periddica a equipos de
grabacion.

» Siusted es operador de un equipo, antes de ponerla en funcionamiento
asegurese que el procedimiento a emplear sea el correcto.

» Para evitar accidentes por sobreesfuerzo en el manejo manual de equipos,
aplique el método correcto posturas manteniendo la espalda recta y manteniendo las
piernas en angulo de noventa grados.

» Use guantes de carnaza para manipular luces.

» No mantenga bebidas cerca a equipos eléctricos.

» Use aparatos mecanicos y carretillas para levantar y mover cargas pesadas
u obtenga ayuda. Mantenga la cabeza erguida, su espalda recta y levante con sus
piernas, no su espalda.

» Acerque la carga lo mas posible hacia usted antes de levantarla.

» Mantenga la carga directamente enfrente de su cuerpo. Mueva sus pies
para dar vuelta asi no tuerce su espalda.

» Realice el levante a la altura de la cintura con los codos hacia adentro y lo
mas cerca posible al cuerpo.

» Limite el levante de materiales por encima del nivel del hombro.

» Manténgase en buen estado fisico para evitar lesiones.
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» Use anteojos de reflejo o formulados, si es el caso, para estar frente al
ordenador.

» Lea cuidadosamente el manual de cada uno de los equipos en caso de no
tener conocimiento de su manejo.

» No utilice elementos distractores que le impidan concentrarse en su

actividad

MANO DE OBRA
CARGOS FUNCION
Director dirigir y representar legalmente la empresa
Gerente de produccion (Bogota —
autorizar, ordenar, capacitar, orientar, supervisar
Colombia)
Coordinador de calidad (Bogota — verificacion y proceso grabacion y exportacion de video
Colombia) final
Operario A Organizar equipos para grabacion
Operario B Mantenimiento y suministrar reemplazos de accesorios.
Encargado de grabacién de locacion (registrar grabacion
Operario C
de equipos garantizando su fiabilidad
Encargado de grabacion de locacion (iluminar /asistente de
Operario D
camara, instalar equipos, guardar backup)
Conductor (encargado de transportar al personal de trabajo
Operario E
y los equipos)
Operario F Editor de video
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TANGIBLE INTANGIBLE

Baterias de cdmara El conocimiento del saber hacer.
Patch Nuestras relaciones con los clientes.
Cable canon Nuestros procesos operativos

Capacidades, habilidades y motivaciones de
Extensiones
los empleados.

Réflex

Luces Arri

Portatil (Backup)

Disco duro

Cable usb

Monitor

Drone
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Aprobacién de
solicitud y evaluacién
de requerimiento de
equipos

e
Alistamiento de equipos ‘ _
D et e

preparativos logisticos y de
equipos

Transporte de equipos y personal a la
locacién

Recoleccién de
material grabado »
y loggear.

mp [rosremummsao |

Exportacion de clip
* _

Recibir dinero y

Edicion y colorimetria.
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PENTAGONO

X NECESIDADES:

v Productores audiovisuales necesitan competir con grandes marcas
que elaboran productos en formatos de alta calidad y con equipos que estan a la
vanguardia.

v Productores ejecutivos necesitan reducir costos del presupuesto.

v Productor de campo necesitan reducir tiempos de pre produccion y

por ende de grabacion.

X/
°o

BENEFICIOS Y EXPECTATIVA:

v Creemos que las pequefias productoras audiovisuales necesitan
reducir costo y tiempos, pero a su vez, brindar un servicio competitivo.

v Confiabilidad y transparencia en procesos legales y corporativos.

v Oportunidad de nuevos negocios.

v Calidad de servicio.

v Practicidad en procesos de produccion. (tiempo — costos)

Pagina 15 de 76




U

3z “’M’ e

nitac dz Emrenciiern,
licerage de s CUN

<> SOLUCIONES ACTUALES:

v Creemos que actualmente, las pequefias productoras audiovisuales que no
han logrado posicionarse en el mercado; ha sido porque los formatos exportados de sus
productos no han contado con ciertas estructuraciones dentro de las secuencias que le

permita dar cierto estatus y reconocimiento por parte de clientes.

<> LIMITACIONES Inconformidades:

v Creemos que la solucion actual es insuficiente porque algunos directores
de cine y tv, no permitan la participacion de un intermediario ajeno al equipo de
produccién.

v El trabajo realizado por nuestra empresa, el cual seréa incluido dentro de un
producto audiovisual, no tendra reconocimiento de galardones ni tampoco recibird ningtn
tipo de remuneraciones aparte de lo acordado entre servido y cliente.

v La principal objecion del cliente ante una nueva solucion sera la falta de

experiencia de la'y empresa y por ende el respaldo de servicio.

Pagina 16 de 76




0%

“

nitac dz Emprenci ierrs
licerage de s CUN

K/

IDENTIFICAR EL MERCADO:

v La segmentacion del mercado donde sera enfocado nuestro
servicio, funcionara inicialmente a nivel nacional.

v No se tendra en cuenta la clase social a quien se le prestara el
Servicio.

v Se solicita el respaldo y la solvencia econdmica del cliente para
gjecutar nuestro trabajo.

v Todas las solicitudes se haran a traves de mail-s, excepto la firma
de contrato donde se vinculara al cliente con nuestra compafiia. Motivo que aparta
un posible rechazo en términos de ubicacion.

v Se ha evidenciado diferentes comportamientos que se han vuelto
tendencia en las redes sociales y que cada vez buscan competir en el mercado
audiovisual, partiendo desde el contenido hasta la calidad del formato final; es por
esto, que nuestro mercado aparte de brindarle servicio a pequefias productoras, le
ofrecera el apoyo a talentos que dedican el 100 % de su trabajo a lanzar videos en
You Tube (youtubers) y posteriormente posicionarlos dentro de su espacio

interactivo el cual tiene bastante demanda y por ende transcendencia.
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Por favor, dedique un momento a completar esta pequefia encuesta, la informacion que nos proporcione sera
utilizada para mejorar nuestro servicio. Sus respuestas seran tratadas de forma confidencial y no serén

utilizadas para ningun propésito distinto la investigacién llevada a cabo por G- FLY marque con una X

Sexo: Mujer Hombre Edad:

1. ;Cuaél es su grado de satisfaccion 4. Basandose en su experiencia, cree que la
general con las nuevas tecnologias en la industria audiovisual requiere mas calidad en la
industria audiovisual? produccidn de las imagenes?

Completamente
Seguro que si

satisfecho
| Satisfecho | Probablemente
| Normal | Probablemente no

Seguro que no
Insatisfecho
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2. ¢Con qué frecuencia usted pide la
5. Conoce usted alguna compafiia que ofrezca el
ayuda de intermediarios para el el desarrollo de
servicio de grabacion de videos aéreos y fotografia?
sus productos audiovisuales?

Una vez a la semana Sl

NO
Varias veces al mes

Nunca solicito esa

ayuda SUGERENCIAS

3. Basandose en su experiencia,
contrataria los servicios de GO- FLY? ¢Hay alguna cosa que le gustaria decirle a GO —
FLY que no le hayamos preguntado en esta encuesta? Si
Si esasi, por favor, diganos de que se trata:

No

Su opinion para nosotros es muy importante, muchas gracias por su colaboracion...
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1 Pregunta 2 Pregunta 3 Pregunta 4 Pregunta 5 Pregunta

ANALISIS CONCLUYENTE
Las anteriores preguntas fueron dirigidas a personas que se encuentran involucradas en el campo
audiovisual. Basado en las respuestas, se logra demostrar que muchas de las personas no conocen
muy bien el manejo del servicio a ofrecer, pero si muestran mucho interes por estar a la
vanguardia de los temas tecnologicos. Entre tanto, se logro determinar que la industria
audiovisual aun tiene muchas falencias en cuestion de planeacion estrategica en recursos

tecnicos.
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¢EL SERVICIO SUPLE LAS NECESIDADES O SUPERA LAS SOLUCIONES
EXISTENTES?

Creemos que el servicio que ofrecemos suple las necesidades de muchas de los colegas que
requieren ahorrar tiempo y dinero dentro del cronograma y presupuesto que fue estudiado desde

la pre-produccién.

¢HABRA SUFICIENTES PERSONAS QUE COMPREN EL PRODUCTO?

Teniendo en cuenta que el mercado audiovisual crece exponencialmente en las diferentes
plataformas tecnoldgicas, que cada vez exige estar mas posicionado en cuestion de garantia y
calidad, muchos de los realizadores optan por crear estrategias que les permitan tener un
producto de calidad ahorrandose todo un proceso logistico, que en muchos casos resulta ser mas
costoso. Por ende, el servicio a ofrecer esta abierto a cualquier actividad que nos resulte util al
momento de capturar imagenes desde el cielo, es decir ya sea para temas corporativos,

entretenimiento o busqueda; un target bastante amplio que permite extender nuestro mercado.

CICLO DE ADOPCION DEL SERVICIO
Nuestro servicio sera dirigido a miembros de pequefias productoras que estan iniciando en la

industria audiovisual que no cuenta con los equipos ni con el personal adecuado para obtener
resultados. Es por esto que, el segmento de clientes que queremos enfocar el servicio a ofrecer
son los usuarios tempranos; esto debido a que la gran mayoria de clientes va a querer ser los
primeros en contratar nuestro servicio de Gltima tecnologia y tendencia sin importar su
aplicacion. Por otra parte, nuestros clientes potenciales contaran con las siguientes

caracteristicas:
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1) Tienen o pueden conseguir presupuesto
2) Ha creado una solucion usando diferentes partes
3) Ha estado buscando una solucién activamente

4) Es consciente de que tiene un problema

Lo anterior, serd un nuestro punto de partida para crear vinculos de publicidad que le sea
atractivo al cliente, teniendo en cuenta sus necesidades y sus preferencias con base a los estudios

y resultados obtenidos en el trayecto de la micro empresa a contratar.

El cliente aparte de ser beneficiado con los servicios, tendra la opcion de recibir el apoyo
de asesoramiento en el desarrollo de tratamiento audiovisual con respecto al formato y genero a

tratar, segun se requiera. Lo anterior si el cliente lo solicita.

FONDOS DE FINANCIAMIENTO
Nuestro proyecto, inicialmente sera financiado por recursos propios del cuerpo gerencial de la
empresa. Junto a ello, también se reforzara el sistema de ingresos aplicando a diferentes
convocatorias que impulsa a jovenes emprendedores; para ello se presentara una pitch ante
jurado donde se vendera la idea y se hara resaltar la importancia de contribuir a mejorar la
calidad de productos audiovisuales, que en algunos casos son expuestos en festivales de cine a
nivel nacional e internacionales; quienes dentro de sus parametros de calificacién estipulan
todos los parametros técnicos que fueron empleados en cada uno de los trabajos, partiendo desde

la ejecucidn de planos hasta la conceptualizacion de ideas en compaiiia de la estética audiovisual.

Adicionalmente, se trabajara en dupla con la empresa fabricadora de drones, para
posicionar la marca y generar nuevas tendencias a partir de novedosos equipos que permiten

ampliar nuevas espectros de percepcion audiovisual, que ademas de aportarle a contenido
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estético le brinda cierto nivel de profesionalismo. Para ello, se trabajara en beneficio de la
empresa con el objetivo de mostrar la gran variedad de ventajas, beneficios y funcionalidades, a
otro segmento de clientes que a diferencia de nuestro cliente potencial se ofrecera a grandes
productora de cine y television que cuentan con los recursos economicos para adquirir un equipo
nuevo y de Gltima tecnologia. Este trabajo, se realizara en beneficio de la misma compafiia para

contribuir en costos y gastos requeridos por la parte contable.

ESTUDIO DE MERCADO

Canales de distribucion

»  Cine /tv: Pequefias productoras que no tengan la facilidad de adquirir estos
equipos de alta tecnologia por cuestion de presupuesto, y/o por recortar gastos y
de esta manera evitar tiempos de grabacion.

» Empresas de publicidad: empresas que requieran el apoyo de toma aérea de gran
magnitud para sus spots publicitarios.

» Inmobiliaria: Promocion de inmobiliaria aéreas que requieren calcular espacios
mas detallado de las dimensiones de sus construcciones.

» Eventos: Cubrimiento de eventos de gran magnitud que requieren abarcar tomas
en grandes terrenos.

» Emergencias: Se brinda la opcion de realizar toma aérea en areas extensas para

identificacion de personas en accidentes o extraviada.

Pagina 24 de 76




Segmentacion
El servicio va dirigido a todo publico que esté interesado en adquirir una pieza audiovisual que
le permita tener un optima vista desde una gran altura, ya sea con fines académicos,

publicitarios, artisticos y hasta para prestar servicio de socorro.

Nuestro servicio esta destinado a las microempresas que no tienen la opcién de adquirir equipos
de alta tecnologia, ya sea por costos o por tiempo. Nuestro target de consumidor va dirigido a
realizadores o ejecutivos entre los 20 y 35 afios, que tiene una idea mas clara de los nuevos

avances tecnoldgicos y como atacar a los nuevos mercados.

Andlisis del sector

Dentro del sector audiovisual se puede destacar varias de las empresas que prestan el servicio de
toma aérea y fotografia, bajo elevados costos y sin contar con una tecnologia tana avanzada si no
estandar. Ventaja que nos permite lanzarnos dentro de mercado con drones hechos de materiales
compuestos ligeros para reducir peso y aumentar la capacidad de maniobra, que puedan ser

manejados desde tierra o via satelital, de manera simple o con programas de precision de vuelo.

Es decir, nuestro servicio aplicara las siguientes facilidades y mejoras teniendo en cuenta el

estudio previo de mercado que esta impactando actualmente la industria audiovisual:
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v Presentaciones en spot publicitarias. Reduccion general de precio, en especial frente a

alternativas pilotadas.

v" Mejora de las prestaciones: mayor estabilidad (que permite mejores fotografias) sin
renunciar al dinamismo (renuncia propia de los zeppelines) y posibilidad de vuelo a

bajas velocidades y cerca del suelo o de obstaculos.
v Simplificacién del proceso.
v Automatizacion del proceso cuando es necesario fotografiar un area mas grande.
v" Reduccidn del tiempo de trabajo.

v Reduccidn de los efectivos humanos necesarios: Una persona puede realizar el trabajo.
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TRABAJO DE CAMPO

Aunque en este pais este tipo de industria se encuentra bien cimentado, la innovacién hace parte
importante del éxito del negocio, por esto los estudios de mercado realizados arrojan resultados a

favor de nuestro negocio en el nicho que se va a mover.

Determinar qué tan factible es la realizacion de este proyecto es decir; evidenciar 6ptimos

resultados.

Objetivos Especificos del Trabajo de Campo:

> Hacer uso de la herramienta de la encuesta investigando y conociendo asi,
el estado del mercado y/o la opinién publica frente al producto.

»  Sedara aconocer nuestro servicio a traves de una pieza publicitaria
audiovisual que le permita al cliente tener un grado de aceptacion.

> Analizar el comportamiento con respecto a productos competidores donde
se concluira cual es de mayor consumo, de esta forma tener una idea de posicionamiento

con respecto a la segmentacion.
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SEGUNDA ENCUESTA — PUBLICO POTENCIAL

Te invitamos a contestar las siguientes preguntas que nos ayudaran a definir mejor nuestros

servicios, tus respuestas seran 100 % confidenciales.

Edad M0

11 respuestas

@ De 152 25 afios
@ De 26 3 35 afios
 De 36 a 45 afios
@ De 46 0 mas
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;Cree qué es interesante una empresa que se llame [GO FLY]?

11 respuestas

@ Muy interesante
@ Interesante
© Poco interesante
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;Con qué frecuencia usted contrata los servicios de proveedores
especializados para el desarrollo de productos audiovisuales?

11 respuestas

@ Unavezalasemana

@ Unavez al mes

© Unavez al afio

® Nunca

@ Ninguna de las anteriores
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;En sus ratos libres cudl de estas actividades disfruta mas?

11 respuestas

@ Turismo

@ Deportes

@ Concierto

@ Ninguna de las anteriores

w @ Todas las anteriores
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¢Conoce usted alguna compafia que ofrezca el servicio de grabacion
de videos aéreos y fotografia?

11 respuestas

®si
® No

No
8 (72,7%)

Si su respuesta es: si, ¢ Cual compafiia conoce que ofrezca estos servicios?

3 respuestas

TimeMachine Pictures
ehansen

No
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;Qué imagenes le impactarian ver desde el aire?

11 respuestas

@ Naturaleza / animales

Carreteras @ Edificaciones
1(9,1%) O Carreteras

/]
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PLAN MARKETING

Estrategias del servicio en el mercado
Una vez disefiada la marca hay que posicionarla en el mercado, esto es otorgarle
un reconocimiento de marca. No se trata solo de prestar servicio de calidad o de menor precio,
hay un paso previo imprescindible para llegar a ser lider del mercado, que la marca sea

reconocida como lider por parte de los clientes.

Estrategias de publicidad
Ser la empresa lider en el mercado no significa ser la que mayor volumen de beneficios obtiene,
sino ser identificada como tal por parte de clientes, es decir, contar con un reconocimiento de
marca que nos situe como lideres. De hecho, sin este requisito es imposible llegar a convertirse
en lider de ventas en ningn sector, dada la influencia de los medios de comunicacion sobre el
consumidor actual, el cual asocia, en la mayoria de los casos, la popularidad de un articulo con la
calidad del mismo. Para llegar a este punto tenemos que tener en cuenta el proceso
comunicativo: GO FLY difundira informacidn atreves de una pagina web, donde se relacionara
todo nuestros proyectos y de esta manera conseguir una mayor cobertura en aquellos clientes
potenciales. Aln en el caso de llegar un menor nimero de espectadores; llegaremos a un nimero
mayor de posibles compradores. En definitiva, la correcta definicion de los valores de marca y
su correcta difusion a través de los medios adecuados pueden convertir una empresa en lider del
mercado, por lo que las Relaciones Publicas cumplen un papel primordial para el desarrollo de la

empresa.
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ESTRATEGIAS DE LA MARCA

Es importante brindarle garantias a nuestros clientes que los motive a brindarnos toda su apoyo y
confianza en pro de la elaboracion de cada uno de los proceso que requiere elaborar un producto
final, es por esto que, a través de nuestra imagen corporativa y los componentes visuales
pretendemos acercar a nuestro cliente a nuestro labor para que sienta gran confiabilidad y

sobretodo grandes garantias frente al desarrollo del proyecto.

Nuestro eslogan hace referencia al enfoque de nuestro trabajo en relacién con los nuevos
espacios que podemos explorar a través de tomas panoramicas desde el cielo y con ello crear un
vinculo de recordacion en cada uno de los clientes que muestre interés en nuestros servicios. Por
otra parte, el logo estara construido de manera tal, que pueda trasmitir al cliente conocimiento
respecto a la albor inicial que se presta. Se empleara dos colores. Blanco queriendo reflejar cielo

y pureza.
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LOGO

Slogan

“Somos parte de tus metas, desde donde las quieras ver, elige GO - Fly”
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VENTAJA COMPETITIVA'Y COMPARATIVA

Ventaja competitiva
Gracias a que contamos con profesionales en el campo audiovisuales nos permite brindarle un
concepto de calidad y estética a la imagen. Al mismo tiempo aparte de realizar nuestra labor, se
ofrecera una asesoria en cuestion de locaciones, planos e intencién de la imagen que quiere
representar segun sea la ocasion. El cliente recibira al lugar de residencia o trabajo el producto
final en memoria USB 1 GB personalizada con el estilo referente a nuestra marca. Todo ello con
la seguridad de trabajar con una empresa habilitada y con seguro de responsabilidad civil

aeronautico.

Ventaja comparativa
Muchas de las pequefas productoras buscan ahorrar dinero del presupuesto al momento de
realizar la preproduccion. No obstante, realizar una toma aérea les representa altos gastos y por
ende un desfase dentro del control del presupuesto, pues tendrian ademas de contratar personal a
cargo, hacerse cargo de la compra y mantenimiento de cada uno de los dones, eso sin contar 1os
permisos, transporte y tiempo que implica desarrollar una idea de estas. Eso por la parte de las
productoras, Todo lo anterior se podria considerar como ventaja que esta a nuestro favor que nos

permite explotar ain mas nuestro mercado potencial.
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ESTRATEGIA DE PROMOCION
Estrategia de servicio: ejecutado con equipos de ultima tecnologia que produciran productos

finales de alta confiabilidad para el cliente
Vision
Ser una empresa lider a nivel nacional e internacional, reconocida por su transparencia,

confiabilidad y calidad de nuestros servicios, en beneficio de la satisfaccidn de nuestros clientes.

Imagen
Nuestra imagen sera renovada cada dos afios variando la composicién de color o pequefios
detalles de la estructura de logo sin cambiar mucho su distribucion para evitar la distraccion en el

reconocimiento de la marcar al cliente.

Estrategia de precio
Los precios de nuestros servicios son accesibles a toda la poblacion que desee tener la
experiencia de obtener material con los mas exoticos paisajes y panoramicas extraordinarias
registrada bajo los estandares de calidad. No obstante no solo se genera la satisfaccion al cliente
vendiendo un solo proyecto, sino fomentar la idea de negocio a distintas personas y/o almacenes

de cadena que quieran invertir en nuestros productos al por mayor.

Ampliacion de segmento de clientes
Diferentes canales de distribucion se abren al pasar los tiempos, pues por una parte, la industria
audiovisual la esta liderando las redes sociales y con ello los influenciadores o bien llamados
“YouTubers” quienes ademas de competir en el mercado por su contenido compiten en las
diferentes plataformas tecnologicas con las calidad de video. Es por esto que este mercado que se

encuentra en furor se podria convertir en un cliente preferencial de nuestros servicios.

Pagina 38 de 76



Los magnos eventos que necesitan un control de seguridad para no perder el control sobre las
personas asistentes requieren tener un apoyo visual que les permita coordinar y vigilar cada uno

de los espacios, para asi mismo tomar decisiones con el personal que se encuentre en tierra.

Por otra parte, es de gran provecho poder crear un vinculo con las fuerzas armadas que requieran
nuestra ayuda para poder localizar personas que se encuentren secuestradas o extraviadas en

zonas boscosas dificiles de inspeccionar con transporte terrestre.

Estrategia de Penetracion en el Mercado
Todos nuestros clientes cuentan con un valor agregado al momento de contratar nuestros
servicios, ya que se adicionara a su pedido totalmente gratis una memoria USB donde quedara

guardado el video exportado en formato.mov

CAMPANA PUBLICITARIA
Con clientes cada vez mas exigentes, nosotros como empresa enfrentamos el reto de replantear
estrategias de marketing para hacerlas mas eficientes y responder a las necesidades de los
nuevos usuarios digitales. Con la continua actualizacion e innovacién de la tecnologia de
tabletas, Smartphone y demas dispositivos moviles inteligentes, ha impulsado el desarrollo de
este tipo de formatos multimedia les que despiertan interés y emocion en el espectador, a la vez
impulsando la compra y reconocimiento de la marca de nuestro producto, Los anuncios
interactivos con video multiplican las visitas a nuestro sitio web ya que las nuevas generaciones
prefieren los contenidos que tienen un alto componente visual, igualmente contamos con otros
medios para promocionar nuestro producto; las redes sociales son las principales aliadas de las
estrategias de marketing, en ellas como empresa generamos la mayor parte del trafico directo y

se facilita la comunicacion entre empresa y cliente.
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ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION
Estrategia de Distribucion y Canales: Nuestra distribucion podra ser directa al cliente final
(microempresas). Para lograr esa buena comunicacién con el cliente y/o empresarios interesados
en iniciar un negocio, contamos con varias herramientas de distribucion, herramientas de

contacto como lo son el correo electrénico Gofly@gmail.com o a través de nuestras lineas

telefonicas, a nivel nacional 7754601 / 3202397191 o para fuera del pais a la linea gratuita

018000-7754602.
Canales de distribucion:
Mail |::>c0municaciones —) Transporte — asesorias Microempresas (productoras)
Mail |::> comunicaciones ——pTransporte —pAsesorias Canales de You Tube (youtubers)
Mail =2omunicaciones |::>Transporte ) Asesorias =) Agencias de publicidad.
Mail = comunicaciones |::> Transporte E:> Fuerzas de socorro

Mail 5 comunicaciones s —Transporte = Asesorias T——>Empresas de eventos
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EJECUCION COMERCIAL

Bogollé D.C

Gerentede produccion

Gerente de calidad

OperarioB

Operario D

OperarioE

Operario F
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PROYECCION DE VENTAS
Con el fin de hallar el comportamiento en cada uno de los meses del afio se tienen en cuenta las

temporadas bajas y altas del afio. A continuacion se establecen una secuencia del balance del afio

de las ventas que se esperan.
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En la anterior grafica se evidencia el comportamiento de las ventas que se esperan analizado
basado a las temporadas en que las que nuestros canales de distribucién se encuentran con mas

movimiento dentro de la industria.
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POLITICA DE CARTERA

Para garantizar una transparencia todos los pagos se realizaran en linea o via consignacion por
intermedio de CITIBANK, para firma de contrato y dar inicio con el proyecto se le pide al
cliente consignar la totalidad de la factura al nimero de cuenta de la empresa: 1000937745.
Posterior al a cancelacidn nuestro equipo administrativo hara llegar al notificacion de su pago.
Entre tanto, se ird notificando al cliente de cada uno de las acciones que realiza nuestro equipo de

produccidn para brindarle mayor confiabilidad al cliente

ESTUDIO ADMINISTRATIVO

MISION
Garantizar a cada uno de nuestros clientes un trabajo satisfactorio que ademas cumpla con altos
estandares de calidad y que llene las necesidades que exige las ultimas tendencias en el mercado,
a través de un proceso ejecucion sencilla donde se les brindara a los clientes diferentes
estrategias de mercado y de servicio que les permitira satisfacer sus necesidades, segln se

requiera.

VISION
GO - FLY, serd una compafiia privada comprometida con estar a la vanguardia en términos de
tecnologia e implementar nuevas alternativas de negocios que le permitan explorar nuevos
campos preestablecidos donde sea necesario incursionar con nuevas tendencias con base a las

necesidades donde se proyectara nuestros objetivos potenciales.
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ORGANIGRAMA

DIRECTOR
GERENTE
COORDINADOR

(1"
h

OPERARIO A

OPERARIO B

OPERARIO C

OPERARIO DD

OPERARIO E
OPERARIOF
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MANUAL DE FUNCIONES

Denominacién del Cargo: Direccién

FUNCIONES:
m Dirigir y representar legalmente a la empresa. planear, Supervisar, coordinar y controlar los
procesos productivos de la empresa la ejecucion de las funciones y estar pendiente del
cumplimiento de las normas legales de la Empresa.
m Encargarse de dirigir todo el Proceso de grabacion.
m Presentar informes a la Junta de Socios de planes a realizar mensualmente.

m Supervisar, controlar y medir la eficiencia del personal de ventas.

Denominacién del Cargo: Gerente de Produccion

FUNCIONES:
m Autorizar y ordenar los respectivos pagos.
m Contratacion, capacitacion y solicitud de Personal
m Orientar y supervisar las personas que tiene a cargo, que cumplan con cada una de sus
funciones
m Velar por el cumplimento de los tiempos establecidos y numero de productos terminados
m Garantizar el cumplimiento de los tiempos estipulados para llevar a cabo el proceso de

grabacion.
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Denominacién del Cargo: Coordinador de Calidad

FUNCIONES:

m Recepcion y compra de equipos, bodegajes, transportes, manejo de los equipos,
entrega productos terminados, revision del estado de los equipos.
m Verificar que todos los equipos estén en perfecto estado tanto en cantidad como en calidad

m Realizar todo el Proceso de copiado y envios finales.

Denominacién del Cargo: Operario A.

m Encargado de cumplir con el proceso de Produccion y alistamiento de equipos
solicitados para cada evento.
m Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato
m Informar al Gerente de Produccion o al Coordinador de Calidad cualquier anomalia referente a
su cargo.
m Responder por los implementos de trabajo asignados.
m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.
m Velar por el orden y aseo del lugar.

m Llevar al dia los registros requeridos para el control de la produccion.
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Denominacién del Cargo: Operario B.

m Encargado de cumplir con el proceso de la pre - produccion.
m Realizar las funciones asignadas por el jefe inmediato (Gerente de Produccion).
m Informar al Gerente de Produccion o al Coordinador de Calidad cualquier anomalia que se
presente dentro del Proceso.
m Responder por los implementos de trabajo asignados.
m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.
m Velar por el orden y aseo del lugar.

m Encargado del mantenimiento y suministro de reemplazos de accesorios

Denominacién del Cargo: Operario C.

m Encargado de cumplir con el proceso de Produccion.
m Informar al Gerente de Produccion o al Coordinador de Calidad cualquier anomalia que se
presente dentro de la grabacion.
m Responder por los implementos de trabajo asignados.
m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los equipos suministrados por el operario
B.
m Encargado de la grabacion de locacion (registrar grabacion de equipos garantizando su
fiabilidad)

m Llevar al dia los registros requeridos para el control de la produccion (plan de grabacién)
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Denominacién del Cargo: Operario D

m Realizar las funciones asignadas por el operario C

m Informar al Gerente de Produccion o al Coordinador de Calidad cualquier anomalia que se
presente dentro del Proceso.

m Responder por los implementos de trabajo asignados.

m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.

m Garantizar el desarrollo de la grabacion y velar por la seguridad de los archivos (backup)

m Llevar al dia los registros requeridos para el control de la produccion.

Denominacién del Cargo: Operario E

m Informar al productor de cualquier anomalia que se presente dentro del Proceso de su labor.
m Cumplir con la normatividad de documentos exigidos por transito (SOAT, EMISION DE
GASES, IMPUESTO, TARJETA DE PROPIEDAD Y PASE)

m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los equipos.

m Transportar al equipo de produccion respetando los limites de velocidad.
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m Llevar al dia los documentos requeridos para transportar carga.

Denominacién del Cargo: Operario F

m Encargado de cumplir con el proceso de edicion y colorimetria, bajo parametro
técnicos.
m Realizar las funciones asignadas por el director.
m Informar al Gerente de Produccion o al Coordinador de Calidad cualquier anomalia referente
al material salido de grabacion.
m Responder por los implementos de trabajo asignados.
m Comunicar cualquier dafio encontrado en alguno de los sitios de trabajo.
m Velar por el orden y aseo del lugar.

m Llevar al dia los registros requeridos con base a los registros del script.
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CAPITAL SOCIAL
La compafia Go Fly estara constituido por accionistas donde dicha empresa estaran

representados por las siguientes aportes:

Diego Fernando Hernandez Mufioz...............c.ocooviiniinnnnn.. $20.000.000 COL $
Jaime Andrés Rojas.........coooiiiiiiiiiiii e $20.000.000 COL $
Carolina Andrea Rodriguez...........cccooviiiiiiiii i $10.000.000 COL $
D.O.F.A
F D
1. Estrategias de marketing 1. Pautas publicitarias
2. Clientes transversales 2. Falta de reconocimiento
3. Precios accesibles 3. Cantidad de equipos
4. Equipos de alta calidad 4. Numero de vehiculos para transportar
5. Réapida ejecucion de proyecto 5. Falta de personal
O A

1. Que se retire una empresa dentro de la | 1. Ingreso de nuevos competidores al
competencia sector

2. Expandir el servicio en varios sectores |2. Robo de quipos de grabacion

a nivel nacional e internacional 3. Inflacion de precios

3. Eventos con el patrocinio de la empresa |4. Deterioro de equipos

4. Financiacion en nuestro producto 5. Robo por parte del personal de la
5. Promociones y descuentos por la comparfiia

compra al por mayor
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Fortaleza — oportunidad

F1-O1: Empleando estrategias de marketing dirigidas a cliente directo podremos entrar al
mercado logrando asi posicionarnos como lideres frente a otras empresas con actividades

similares a nuestra empresa.

F1-O2: Uno de nuestros objetivos como empresa, es extender nuestro servicio a nivel

nacional como a nivel internacional.

F1-03: Las diversas plataformas digitales son una excelente canal para exhibir y

promocionar nuestro servicio.

F1-O4: La empresa con el lanzamiento de este producto es una buena oportunidad de

inversion para posibles socios capitalistas.

F1-05: Con la implementacion de este servicio en conexidn con otras herramientas

transversales, las ventas al por mayor a posible clientes fijos se convierta en una difusion macro.

F2-01: Por las estrategias de servicio al cliente y los procesos administrativos es facil de
posicionar en el mercado como una nueva alternativa de servicios similares y cubrir la

satisfaccion del cliente.

F2-0O2: Por | variedad de implementacion del servicio tiene la opcion de expandirse a

otros sectores que cubran una necesidad en comun.

F2-0O3: Se puede aprovechar el reconocimiento del trabajo en las diferentes piezas
audiovisuales para impulsarlos en ferias de nuevos empresarios, en sitios de asistencia masiva de

gente o eventos destinados a productos del mismo sector.
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F2-04: Por el disefio del servicio es un buen proyecto de inversion.

F2-O5: Es posible aprovechar el impacto que genera el servicio para penetrar

masivamente en el mercado.

F3-01: En una sana competencia se puede dar precios muy bajos para incursionar en el

mercado, captando asi clientes de la competencia.

F3-02: Teniendo un precio bajo para la incursion en el mercado es posible generar
ganancias debido a un buen volumen de ventas estimado, creando un margen mas amplio

posibles clientes.

F3-0O3: Con buen precio se puede captar los diferentes sectores que se encuentren

interesados en adquirir el servicio.

F3-O4: Dando un precio de venta accequible a una mayor cantidad de clientes se genera
una mayor rapidez en la venta, por lo tanto se genera mayor flujo de liquidez por venta del

servicio, asegurando el retorno de la inversion

F3-O5: Por su precio y las estrategias enfocadas al servicio al cliente, se facilita la venta y

distribucién del servicio

F4-01: Con la garantia que respalda un servicio de buena calidad se puede abarcar nichos

de mercado de empresas con productos similares pero de menor calidad o de mayor precio.

F4-02: con una buena reputacion por la calidad del nuestro servicio se facilita la

incursion en mercados de otras regiones.

F4-03: Se pueden hacer exhibiciones publicas en ferias y puntos de venta mostrando

como atributo especial la calidad de nuestro servicio.
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F4-04: La calidad del servicio ofrecido por la empresa es el respaldo para los posibles

socios capitalistas ya que muestra que va a tener buena imagen y posicionamiento en el mercado.

F4-05: A través de los equipos con los que cuenta la empresa se muestra la confianza y
respaldo para quien decida ser distribuidor o comprar al por mayor debido a la menor posibilidad

de quejas o reclamos de clientes.

F5-01: El rapido proceso de produccion permite cumplir con alzas inesperadas de la

demanda del producto o cubrir necesidades de clientes de la competencia.

F5-02: A medida que se expande mas la cantidad de clientes y cubrimiento en otros
estados, se puede aumentar sin problema la cantidad de unidades a producir y por ende la

adquisicion de nuevos equipos.

F5-03: se puede contar con programas flexibles de produccién para asegurar el

cumplimiento o para la asistencia a eventos.

F5-04: La posibilidad de fabricar en corto tiempo garantiza que los recursos de la

empresa se mantienen en rotacion.

F5-O5: En caso de ventas inesperadas por eventos o clientes no proyectados se puede

cumplir con los pedidos sin demora en la entrega.
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Fortaleza - amenaza

F1-Al: Se debe mantener en constante investigacion y desarrollo los equipos y
estrategias de marketing para evitar que nuevos competidores que ganen mercado con

innovaciones

F1-A2: El disefio Unico de este servicio y su bajo costo son factor importante que se debe

utilizar para que los clientes refieran este producto antes que otro servicio con menos respaldo.

F1-A3: Se debe mantener actualizado y controlado el estudio de costos y su proyeccion

para no afectar el precio de venta final de manera brusca en el mercado.

F1-A4: La seguridad de la informacion garantiza que no se pierdan o filtren informacion

confidencial, asi se minimiza el riesgo de competencia desleal.

F1-A5: Las medidas de seguridad y niveles de confianza aseguran que no se pierda

informacién o equipos al interior de la compafiia.

F2-Al: Mantener la seguridad en la informacién y tener permanente investigacion y

desarrollo asegura tener una ventaja competitiva e ir delante de la competencia.

F2-A2: La Permanente investigacion y desarrollo asegura la diferenciacion frente a

posible competencia de servicios similares.

F2-A3: El andlisis de costos frente a cada posible innovacion permitird una proyeccion de

impacto en la demanda y ventas.

F3-Al: La politica de precios de venta comodos al publico da una ventaja frente a la

posible competencia en el mercado.
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F3-A2: El bajo precio de venta al publico hace mas competitiva la empresa en el

mercado.

F3-A3: Tener un bajo precio de venta hace que un aumento en el futuro no genere alto

impacto en el consumo del producto en el mercado.

F3-A4: La seguridad informatica es primordial para la confidencialidad y datos internos

de fabricacion y distribucion.

F3-Ab: Se debe mantener control en el inventariado de los equipos y sus accesorios que

componen todo el equipo de grabacion.

F4-Al: Manejar equipos de grabacidn de alta tecnologia hace mas dificil, la posible

competencia de entrar al mercado con las mismas condiciones de nuestro producto.

F4-A2: la produccion en todas sus fases de una pieza audiovisual genera una ventaja
competitiva en el mercado ya que se tiene la percepcion de que muchos videos elaborados en

otras categorias no son de alta calidad.

F4-A3: Es importante tener negociaciones y proyecciones de compra de equipos con los

proveedores para no afectar bruscamente el precio al publico y no afectar la rentabilidad.

F4-A4: Los extractos, movimientos bancarios e informacién confidencial, deben ser

mantenidas bajo seguridad para evitar filtraciones.

F4-Ab: El estricto control de inventarios y manejo de seguridad es primordial para evitar

pérdidas internas.
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Debilidades — oportunidades

D1-0: Realizar permanente estudio de mercados para analizar adquisiciones de de

equipos en las productoras que permitan mejorar la produccién.

D1-02: Expandiendo a otros mercados se puede reinvertir la utilizad en nuevos equipos y

proveedores.

D1-0O4: Dada la buena oportunidad del negocio, es bueno capitalizar la empresa e invertir

en nuevos equipos y mas personal.

D2-01: Es de gran importancia que se contrate personal que tenga experiencia en los

procesos en empresas similares.

D2-02: En la expansion de la empresa se debe contar con la experiencia del personal

antiguo y contratar mas empleados con experiencia.

D3-01: Aprovechar las fallas de la competencia permite aumentar las ventas y asi

capitalizarla.

D3-02: Conseguir nuevos socios para los proyectos de expansion y recursos financieros.

D3-03: Para la consecucion de recursos y tener flujo de caja es conveniente los planes

promocionales en ferias y eventos publicos.

D3-04: Buscar alianzas estratégicas con proveedores es un método de no endeudamiento

financiero y mutuo beneficio comercial.

D3-05 Al no tener disponibilidad de recursos para invertir en publicidad se pueden hacer

contratos de eventos publicos de promociones del servicio para ganar divulgacion de la marca.
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D4-01 Una de las mejores oportunidades de posicionamiento y recordacion en el

mercado es la publicidad voz a voz entre las colonias de Colombianos en las diferentes ciudades.

D4-02 la proyeccion de expansion debe incluir publicidad y atencion en diferentes
idiomas en términos entendibles asi aparte del publico Colombiano también pueden llegar de

otros paises con otro idioma.

D4-0O3 La asistencia a eventos masivos es un muy buen multiplicador de clientela
potencial ya que cada posible cliente puede comunicar a mas personas de esta nueva opcion de

servicio.

D4-04 Los convenios por publicidad son una buena herramienta con otras empresas que

busquen también reducir costos en la produccion de sus piezas audiovisuales.

D4-05 El uso de herramientas de divulgacion masiva como las redes sociales puede

servir para dar a conocer la empresa y sus promociones.

D5-01 Solamente contratar con proveedores reconocidos y certificados es la mejor
decision de garantizar calidad en el producto final, teniendo en cuenta las referencias de

empresas similares actuales o retiradas.

D5-02 la evaluacion de los proveedores nos facilita la aceptacion del producto en otros

mercados.

D5-03 La garantia de los equipos que se adquieren es esencial para la produccién y

ejecucidén de cada uno de los proyectos.

D5-04 Las alianzas estratégicas en descuentos con buenos proveedores es garantia de

calidad y buena imagen en el mercado.
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D5-05 los convenios con proveedores permiten que entre los dos ganando publicidad
para ambos se creen buenas promociones y aumentar las ventas y ganar nuevos clientes para los

dos negocios.

Debilidades — amenazas

D1-Al: La optimizacién del proceso y actualizacién de equipos disminuye el riesgo que
nuevos competidores con mayor capital entren a cubrir parte de nuestro actual y potencial

clientela, debido a la reduccién de costos y mayor efectividad.

D1-A2: El riesgo de tener equipos no tan avanzados es que los productos no se pueden

enfrentar a las diferentes situaciones que requieren hacer una toma panoramica.

D1-A3: La proyeccion de actualizacion de equipos se debe hacer teniendo en cuenta la

variacion de precios de los precios de los equipos para no afectar financieramente la compafiia.

D1-A4: La confidencialidad y seguridad en la informacidon de las recetas y su

formulacion asi como la adecuacién de los equipos debe ser prioridad en la empresa.

D1-A5: Por ser una empresa nueva la gente con la que se comience debe ser del circulo

cercano de confianza y de buenas referencias para minimizar los riesgos de robo y pérdida

D2-Al: Por ser una empresa nueva las personas que comiencen debe ser especialistas en
una labor pero también poli funcionales para cubrir todas las labores, esto genera sentido de
pertenencia, también fidelidad de los clientes. Con esto se minimiza el riesgo de que la nueva

competencia nos quite clientes.

D2-A2: La falta de personal frente solo nos afectaria en la rapidez de atencion y despacho

a los clientes.
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D2-A3: No hay relacion directa entre contar con poco personal y la variacion de precios.

D2-A4: El riesgo al ser poco personal es bajo sin embargo se debe tener la mayor

seguridad y salvaguarda de informacion.

D2-A5: Solo las personas de méas confianza y responsabilidad deben tener acceso a

informacién, dinero y recursos de la empresa asi se minimiza el riesgo de pérdida.

D3-Al: La falta de una buena planeacion financiera puede afectar a la empresa si entran
al mercado empresas similares que cuenten con una mejor Planeacion y den mejor respuesta a

los clientes.

D3-A2: a pesar de contar con muchos recursos financieros se pueden hacer Planeacion de
compras y pagos que ayuden a contar con flujo de efectivo y asegurar dinero para los pagos y
reinvertir en la empresa en mejora continua, asi se puede hacer frente a la competencia de

productos importados.

D3-A3: la mejor herramienta para hacer frente a la variacion de precios es la Planeacion

financiera y blusqueda de negociaciones de mejores y estables precios con los proveedores.

D3-A4: El no contar con considerables recursos financieros es una motivacién para que
se piense en vender informacion a la competencia de las recetas para obtener dinero facil y

rapido. Por lo cual se debe velar por su seguridad.

D3-A5: Al ser una empresa pequefia es susceptible de la pérdida o robo por parte de la

compafiia por eso es importante al momento de contratar un personal de confianza
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TAMANO DE LA EMPRESA
Determinacion de las Areas Funcionales. Segun la ley 590 del 2.000 la planta el personal no
puede ser superior a los diez (10) trabajadores; entre tanto, Activos totales por valor inferior a
quinientos uno (501) salarios minimos mensuales legales vigentes. Teniendo en cuenta lo
anterior la empresa Go — FLY, estara constituida por nueve empleados que van a estar en

conectividad con 3 areas principales basicas de trabajo las cuales son:

> Area de Direccion General y Financiera de la empresa
> Area de Produccion y Personal

> Area de Mercadeo y Ventas

A continuacion expondremos cada una de las areas y su importancia dentro de la empresa lo cual
nos ayudara al mejoramiento continuo de los procesos internos dentro de nuestra compafiia
logrando asi la coordinacion y planificacion de todas las actividades con el fin de garantizar la

satisfaccion de nuestros clientes.

Area de Direccion General y Financiera de la Empresa, conformada por la Gerente General de la
empresa, Diego Fernando Hernandez, quien estara encargado de determinar la parte financiera y
contable de la empresa, ademas, se debe declarar y cancelar periédicamente, los impuestos segin
los resultados de los libros contables que la empresa lleva, la emision de facturas, las
proyecciones de ingresos por ventas y los costos asociados con el desarrollo del negocio son

tomados en cuenta en esta area.
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Ademas mantienen en unidad el equipo de trabajo y un ambiente de cordialidad y respeto
en la empresa para motivar a los trabajadores de la misma. Nuestra empresa mantiene una
excelente relacion entre el equipo de trabajo y una comunicacion constante, respetuosa y honesta

entre los miembros que conforman la empresa.

Area de produccién y personal

En esta area encontraremos en cabeza de este proceso a nuestra Gerente de Produccion, Jaime
Rojas quien estara a cargo de tomar todo lo relacionado con el personal de la empresa, desde la
contratacion del personal hasta la compra de insumos, el pago del personal, la firma de los
cheques, verificar que el personal cumpla con su horario, asi mismo verificando que el personal
cumpla su manual de Funciones, en esta aérea encontraremos también todo lo relacionado al
sistema de produccion, donde el Coordinador de Calidad estara encargado de verificar g los

operarios (A, B, C, D, E, F) lleven a cabo el proceso de Produccion en perfecto orden y a tiempo.
Area de mercadeo y ventas

En esta area encontraremos en cabeza de este proceso a nuestra Gerente de Ventas, Andrés
Rodriguez quien estara a cargo de supervisar que se cumpla el paso a paso desde el momento que
se haga la solicitud hasta la entrega del producto final. Igualmente se realizara en esta area todo
lo relacionado con la estrategia de mercadeo del negocio, es decir, las estrategias publicitarias y

el posicionamiento de la marca en la industria audiovisual.
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Determinacion del Requerimiento en Metros Cuadrados del &rea funcional principal del

proyecto.
T T
e Bafio
(X
Cocina
1 K
Il
Oficina
Aéreas Mtr2
Primer piso
bafio, cocinay escalera 65 mt?
Oficina de juntas y Oficina gerencia 120 mt?
Area Total 185 mt?
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NORMATIVIDAD

Go -Fly S.A.S estara constituida mediante persona juridica la cual es una persona ficticia, capaz

de ejercer derechos y contraer obligaciones, y de ser representada judicial y extrajudicialmente.

A continuacion expondremos los pasos que se deben tener en cuenta para constituir empresa

como Persona Juridica:

Asesorias Ideas de negocio o plan de empresa
Consultas Documentos necesarios y consultas virtuales previas
RUT RUT Registro Unico Tributario

Documento de constitucién

Elaborar el documento de constitucién de la sociedad

Formularios

Diligenciamiento de formularios para formalizar la empresa

Formalizacién

Registro Matricula Mercantil Camara de Comercio de Bogota

Camara de comercio

Certificado de existencia y representacion legal

DIAN

Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales de Colombia

Cedula

Representante legal

Portal Nacional de Creaciéon

de Empresas

Consulta del nombre de la empresa

Licencia AVID

Permiso oficial para interfaz AVID

Carta - permisos

Permiso de grabacion.

Creative Commons

Autenticacién de derechos de autor.
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Tramites ante la Cdmara de Comercio

Documentos necesarios para registrarse como persona juridica ante la Cadmara de Comercio de

Bogota (CCB):

> Original del documento de identidad

Formulario del registro Gnico tributario RUT

> Formulario Registro Unico Empresarial y Social (RUES)

> Formulario registro con otras entidades.

Consultas virtuales que deben realizarse antes de realizar el registro ante la Camara de
Comercio de Bogota.

> Nombre del establecimiento: Si usted va a matricular un establecimiento
de comercio, confirme que el nombre que quiere usar no se encuentre matriculado.

> Consulta de marca.

> Actividad: Consulte aqui la actividad econémica de su empresa (Nuevo
Cadigo ClIU)

> Consulta tipo de sociedad: a través de esta guia se suministra informacion
precisa sobre las principales formas juridicas previstas en nuestra legislacion para el
ejercicio de cualquier actividad econdmica, asi como las caracteristicas méas relevantes de
cada una de ellas

> Tramite Notarial y Formulario Unico Empresarial
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http://camara.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?conID=11574&catID=73
http://camara.ccb.org.co/documentos/8341_formularioadicionalregistrosotrasentidades.pdf
http://www.crearempresa.com.co/Consultas/ConsultaMarca.aspx
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Minuta de constitucion: Por documento privado si la empresa a constituir posee activos
totales por valor inferior a quinientos (500) salarios minimos mensuales legales vigentes 6 una
planta de personal no superior a diez (10) trabajadores y no se aportan bienes inmuebles. (Ley

1014 de 2006, Decreto 4463 de 2006)

Tenga en cuenta que el documento privado debe contener presentacion personal de todos
los socios o accionistas ante Notaria, 0 en cualquiera de nuestras sedes al momento de

presentarlo para registro.

Escritura publica: En cualquier notaria sin importar el valor de los activos o el nGmero de
trabajadores, segun lo establecido en el Articulo 110 del Cédigo de Comercio cuando se aporten
bienes inmuebles, el documento de constitucion debera ser por escritura publica, el impuesto de
registro debera ser cancelado en oficina de instrumentos publico y presentar copia del recibo o
certificado de libertad que acredite la inscripcion previa de la escritura publica en esa oficina, al

momento de presentar los documentos.
Solicitud del R.U.T.

El Registro Unico Tributario (RUT), administrado por la Direccion de Impuestos y

Aduanas Nacionales (DIAN) constituye el mecanismo Unico para identificar, ubicar y clasificar:

> Las personas y entidades que tengan la calidad de contribuyentes,

declarantes de impuesto sobre la renta y no contribuyentes.

> Declarantes de ingresos y patrimonio.
> Responsables del régimen comun y los pertenecientes al régimen
simplificado.
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> Los agentes retenedores, importadores, exportadores y demas sujetos con

obligaciones administradas por la DIAN.

> Los demas sujetos con obligaciones administradas por la DIAN

El Numero de Identificacion Tributaria (NIT), constituye el cédigo de identificacion de

los inscritos en el RUT.

Este namero lo asigna la DIAN a las personas naturales o juridicas nacionales o
extranjeras 0 a los demas sujetos con obligaciones administradas por dicha entidad.

Con este formulario junto con los deméas documentos exigidos para la matricula, la DIAN

asigna el NIT y lo incorpora en el certificado de existencia y representacion legal.

Impuestos Nacionales

Los principales impuestos nacionales son el de renta y complementarios, y él cree

(impuesto sobre la renta para la equidad)

Presentados a la DIAN (direccion de aduanas y impuestos nacionales) mediante el

formulario 110 y formulario 140 respectivamente.
Solicitud del R.1.T. tramites secretaria nacional

El registro de informacion tributaria - RIT, es el mecanismo de identificacién, ubicacion
y clasificacion de los contribuyentes del Impuesto de Industria y Comercio, Avisos y Tableros.
La inscripcion en el RIT se debe efectuar entre los dos meses siguientes a la fecha de

iniciacién de operaciones.
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Impuesto de industria y comercio.
Esta constituido por el ejercicio o realizacion directa o indirecta de cualquier actividad

industrial, comercial o de servicios, en jurisdiccion del Distrito Capital de Bogota, ya sea que
cumplan de forma permanente u ocasional, en inmueble determinado, con establecimiento de

comercio o sin ellos.
Impuesto de avisos y tableros

Es el impuesto que se paga por la instalacion de avisos en el espacio publico como vallas,
avisos, tableros y emblemas, ubicados en la via pablica, en lugares publicos o privados, visibles

desde el espacio publico o en cualquier clase de vehiculo.

El pago de este impuesto se realiza a través de la pagina de la secretaria de hacienda

diligenciando el formulario para pago en bancos o a través de medios electronicos.

Registro ante E.P.S.

El sistema General de Seguridad Social en Salud, es el conjunto de entidades publicas y
privadas, normas y procedimientos, destinado a garantizar a toda la poblacién Colombiana, el
servicio publico esencial de salud. La afiliacion a este sistema es obligatoria para todos los

habitantes del territorio nacional.
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Registro al Fondo de Pensiones y Cesantias

Son las sociedades de servicios financieros cuyo objeto principal lo constituye la administracion
de fondos de cesantia creados por la Ley 50 de 1990, de fondos de pensiones del Régimen de
Ahorro Individual con Solidaridad de que trata la Ley 100 de 1993 (fondos de pensiones
obligatorias) y de fondos de pensiones de jubilacién e invalidez (fondos de pensiones

voluntarias), asi como de otros patrimonios autbnomos en los términos que sefiala la ley.

Registro ante A.R.P.

Es la entidad encargada de Cubrir todos los eventos o enfermedades de origen
ocupacional sin los limites del POS. Son garantizados por las Administradoras de Riesgos

Profesionales-ARP.

Registro ante la Caja de Compensacion Familiar

Son corporaciones de derecho privado, con patrimonio propio y sin fines de lucro, las
cuales han tenido un sostenido desarrollo y crecimiento en las Gltimas cuatro décadas

principalmente, tanto en este pais como en el extranjero.

El objetivo de las Cajas de Compensacién originalmente era la administracion de las
"prestaciones de seguridad social™ las cuales tendian al desarrollo y bienestar del trabajador y su

familia.
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Otros Permisos Requeridos

A partir del mes de septiembre del 2015, la circular regulatoria 002 de Aerocivil implantd

las siguientes reglas para volar drones:

1. Los drones deben tener un peso NO superior a 25Kg.

2. No volar cerca o sobre personas, ni cerca o sobre edificios, ni cerca de aeropuertos
(5 km a la redonda).

3. Altura maxima permitida de vuelo: 152 Metros

4. Distancia maxima a la que se puede alejar el drone del operador o del lugar de
despegue: 750 metros horizontalmente.

5. NO volar en zonas restringidas o prohibidas del espacio aéreo, ni en lugares
sensibles: instalaciones militares, policiales, o centros carcelarios.

6. NO volar en un radio de 1.8Km de cualquier lugar en el que se encuentre el
presidente, vice presidente u otras autoridades nacionales y extranjeras.

7. NO se pueden transportar animales

8. NO se puede arrojar objetos desde el aire

9. NO se puede volar cerca de cualquier aeronave tripulada.

10. NO se pueden efectuar operaciones autonomas con los drones

11. Unicamente vuelos de dia y en condiciones meteoroldgicas que permitan ver la
aeronave en todo momento.

1789 del Codigo de Comercio, en la norma RAC 1 de los Reglamentos Aeronauticos de
Colombia y en los Anexos técnicos al Convenio sobre Aviacién civil Internacional; dichos
aparatos son aeronaves para todos los efectos, y en consecuencia estaran sujetos a las
condiciones técnicas que para ellas determine la autoridad aeronautica.
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Permisos de licencias de AVID

Avid Certification ayuda a los profesionales a obtener y demostrar las habilidades y
credenciales que necesitan para aumentar su valor, competencia y eficiencia en la industria de los

medios altamente competitiva.

Reconocido por las mejores instalaciones de masica, posproduccion, cine, television y
transmision en todo el mundo, la Certificacién Avid sirve como validacion de la experiencia de
una persona como Usuario Avid, Administrador, Instructor, Desarrollador o Representante de

Soporte.

ESTUDIO TECNICO

Etapa uno: El cliente realiza su solicitud a través de los nimero de contacto que parecen
en la pagina web oficial de la compafiia, o envia un correo electrénico especificando cuéles son
sus requerimientos en concreto; para ello el cliente diligencia un formato ya estipulado por la

empresa en donde se filtrara toda la informacidn respecto a los obligaciones

Etapa dos: Se evalla el proyecto que requiere el cliente para su proyecto, a partir de su
viabilidad en concepto de realizacion como en términos técnicos; partir de ello, se realiza un
estudio financiero con base a los parametros establecidos por la propia empresa para decidir un

valor al trabajo que sera realizado.

Etapa tres: Se inicia la etapa de pre produccion en la que se estipula el guion literario (si
es necesario), luego se hace la solicitud de equipos que se requieren para la ejecucién del
proyecto, se estudian los permisos que se requieran (si es necesario), se estipula la fecha mas

apropiada para realizar la grabacion.
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Etapa cuatro: Se alistan lo equipos que seran utilizados en la grabacion influyendo los
accesorios de cada uno. Si es necesario, se realiza un mantenimiento preventivo al drone;
también se revisan carga de baterias de la cAmara, espacio de las memorias sd, discos duros, y

confirmar las existencias de todos los accesorios a utilizar solicitados en la segunda etapa.

Etapa cinco: Se nombra el personal a cargo que estara cubriendo la grabacion, entre ellos
se incluye el nombre del conductor quien se encargara de velar por la seguridad del equipo de

produccidn que se transporta desde las oficinas hasta el punto de grabacion.

Etapa seis: se hace la verificacion de los equipos que salen de la oficina con un
inventario que controla el coordinador de calidad. Se carga el vehiculo con todos los equipos y

se sube el personal a cargo de realizar la grabacion.

Etapa siete: Se llega al punto del llamado y se realiza la grabacion. Cada personal

cumple con su rol estipulado desde su contrato.

Etapa ocho: se descarga el material, se logea y se realiza un bacukp en un portatil; se
verifica su almacenamiento y enseguida se procede a guardar todos los equipos en cada uno de

los estuches para luego subirlos nuevamente al vehiculo.

Etapa nueve: Se llega a la oficina se descargan los equipos y se realiza su respectiva
verificacion con base al inventario de salida; posteriormente se verifica el material grabado y se

entrega al editor de video.

Etapa diez: Se realizan los ajustes de video técnicos y conceptuales requeridos por el
cliente, también se hacen retoques de colorimetria o se corrigen posibles errores de origen de

grabacion.

Pagina 71 de 76



3z “’M’ e

Etapa once: se exporta el video en formato estandar, o en su defecto el requerido para el

proyecto del cliente.

Etapa doce: se avisa al cliente de la culminacion del trabajo, se recibe el valor acordado

del proyecto para realizar el envio hasta el punto donde se encuentre el cliente.

Etapa trece: Cliente recibe su trabajo en un dvd o memoria (segun lo prefiera

personalizada por Go Fly) y se ofrece las diferentes plataformas para que comparta su

experiencia del servicio en las diferentes plataformas tecnologicas.
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DIAGRAMA FLUJO DE PROCESO

ACTIVIDADES OPERACION TRASLADO | TIEMPO ALMACENAJE
Recibir solicitud @ O 1 ‘
del cliente hora
Evaluacion de - - 4 ‘
viabilidad horas
Aprobaciony - - 4
requerimiento horas ‘
Pre produccion - - 2 ‘
dias
Preparativos ® - 1 ‘
logisticos horas
Transporte a ¢ O 4 -
locacion horas
Grabacion ® - 8 -
horas
Recoleccion de - 2 -
material grabado ¢ horas
Transporte a - Q 4 -
oficina horas
Edicion o - 1 -
dias
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Exportar y copiar ® - 2 -
horas
Consignacio - - 2 -
n horas
Envio al - O 2 -
cliente final horas
TOTALES 7 4 3DIASY 34 5
OPERACIONES | TRASLADOS | HORAS ALMACENAJES
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Aprobaciéon de
solicitud y evaluacién
de requerimiento de

equipos
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preparativos logisticos y de
equipos

Transporte de equipos y personal a la
locacién

Recoleccion de
material grabado
y loggear.

Edicién y colorimetria.

Exportacién de clip
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