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RESUMEN

Esta tesis se enfoca en el desarrollo de un plan de negocios para "Manglar Films", una empresa de
produccion de contenidos audiovisuales que tiene como objetivo atender a las pequeias y
medianas empresas (Pymes) en Raleigh, Estados Unidos.

El contexto destaca la creciente importancia del marketing digital y la falta de presencia en
linea de las Pymes hispanas en la region. Se explora el entorno macroecondémico y politico
favorable en Estados Unidos, con Raleigh emergiendo como una ciudad en crecimiento. Ademas,
se ofrece un andlisis detallado de los resultados de una encuesta que revela la disposicion del
mercado objetivo para invertir en estrategias de video marketing. La propuesta se sustenta en la
identificacion de una brecha en el mercado local, donde ninguna empresa existente se especializa
en atender las necesidades especificas de las Pymes hispanas. La segmentacion del mercado se
basa en el sector de actividad y el tamafio de la empresa, con un enfoque inicial en servicios de
mantenimiento, servicios de asesoria y comercio de viveres.

La estrategia de precios, distribucion y promocion se detalla, junto con la presentacion del
modelo Canvas y un analisis econdmico-financiero que respalda la viabilidad y rentabilidad del
proyecto. Se concluye con una evaluacion de riesgos y la afirmacion de que Manglar Films se

encuentra en una posicion Unica para aprovechar una oportunidad no satisfecha en el mercado.

il
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INTRODUCCION

En la era digital, cada vez cobra mas importancia el contenido audiovisual. Toda organizacion que
busque posicionarse en un nicho especifico o necesite comunicar de manera asertiva determinada
informacion a sus colaboradores internos y/o externos, requiere de piezas audiovisuales de calidad
para lograr el impacto deseado. Sin embargo, muchas pequefias y medianas empresas ain no
consideran estos servicios como principal elemento de comunicacion. De acuerdo con un estudio
realizado por Wysowl (2023), una de las compaiiias lider en estadisticas de marketing en Estados
Unidos, el 91% de las empresas usan el video como herramienta de marketing, lo que representa
un maximo historico desde 2016. Sin embargo, cuando les preguntaron a las empresas que aiin no
usan el video como herramienta de marketing, cual es la razén principal por la que no lo hacen,
los principales motivos que dieron fueron: el 30% carecen de tiempo para crear contenido de video,
el 18% no saben por donde empezar a crear contenido de video, el 10 % no puede convencer a los
principales responsables de la toma de decisiones de la necesidad de invertir en video.

En ese sentido, esta investigacion se centra en responder el interrogante: ;Qué procesos
debe implementar una empresa de la industria audiovisual para ofrecer valor a los clientes y
convertir el contenido audiovisual de calidad en un elemento de primera necesidad para las pymes
hispanas?

Luego de responder la pregunta guia, se desarrolla un modelo de negocio de una empresa
de produccion de contenidos audiovisuales econdmicamente rentable. Se elige un segmento del
mercado en la ciudad de Raleigh, Carolina del Norte, Estados Unidos, que requiere comunicar y
cuenta con los recursos para hacerlo, con el fin de posicionarnos como los lideres en ese sector, se
identifican los clientes potenciales, se analizan los competidores y sus respectivos modelos de
negocio.

Esta investigacion nace de la necesidad de ofrecer contenidos audiovisuales de calidad a
las pymes hispanas y con esto atender un sector del mercado con un potencial econémico

importante, que esta desatendido por las empresas de produccion audiovisual de la ciudad.

Pregunta de investigacion: ;Qué procesos debe implementar una empresa de la industria
audiovisual para ofrecer valor a los clientes y convertir el contenido audiovisual de calidad en un
elemento de primera necesidad para las pymes hispanas?




OBJETIVOS

Objetivo general:
Desarrollar un plan de negocios para una empresa de produccion de contenidos audiovisuales que

atienda a las pymes hispanas en la ciudad de Raleigh, Estados Unidos.

Objetivos especificos:
e Analizar el modelo de negocio de las pymes hispanas para validar la oportunidad e
identificar el publico objetivo y sus preferencias.
e Desarrollar la propuesta de valor acorde con las preferencias del mercado.

o Hacer evaluacion econdémico financiera.

HIPOTESIS

La puesta en marcha de una productora de contenidos audiovisuales que atienda a las pymes

hispanas en Raleigh, Estados Unidos, es econdmicamente sustentable.



METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Enfoque de la investigacion:
Esta investigacion tiene un enfoque cuali-cuantitativo. En su alcance, es exploratoria y descriptiva.
Se realiza una fase exploratoria para obtener una comprension profunda del mercado objetivo en
la ciudad de Raleigh Carolina del Norte, seguida de una fase descriptiva para recopilar datos
cuantitativos.
Objetivos de la investigacion:

e Identificar las caracteristicas y necesidades del mercado objetivo.

e Evaluar la viabilidad y demanda de servicios audiovisuales en la ciudad.

e Identificar las preferencias y comportamientos de consumo del publico objetivo.

e Analizar la competencia y sus estrategias en el mercado audiovisual.

Herramientas Metodologicas

Analisis Cualitativo: El analisis cualitativo se basara en técnicas de recoleccion de datos,
como encuestas dirigidas a los empresarios del sector Pyme de la ciudad; esta herramienta permite
identificar entre otras cosas preferencias al momento de contratar servicios de comunicacion en
las compaifiias. La encuesta se aplica a una muestra de 20 empresas en la ciudad. Por medio de un
analisis de los indicadores recolectados, se analizan los modelos de negocio de las empresas para

identificar fortalezas y debilidades.

Analisis Cuantitativo: El andlisis cuantitativo evalua los indices que describen el
mercado, tales como ntimero de empresas competidoras en la zona, posibles clientes, etc. Para esto
se utilizan fuentes secundarias como cdmaras de comercio y paginas de internet para determinar

cuantas empresas son, que hacen etc.



CAPITULO 1: MARCO TEORICO

Logenecker et al. (2008, P.151), definen un plan de negocios como aquel documento que presenta
la idea principal detrds de una empresa y los detalles relevantes sobre su implementacion. Es
esencialmente una hoja de ruta para el emprendedor, que materializa sus suefios y aspiraciones
para llevar a cabo su iniciativa empresarial. El plan de negocios debe establecer claramente la idea
central de la nueva empresa, e incluir descripciones sobre su situacion actual, sus objetivos a largo
plazo, y los medios para alcanzarlos.

En ese sentido y dado que el objetivo de este plan de negocios es desarrollar la hoja de ruta
para la creacion de una empresa de produccion de contenidos audiovisuales que atienda a las
pymes hispanas en la ciudad de Raleigh, Estados Unidos, se hace fundamental enunciar varios
conceptos que hacen parte de esta investigacion: contenido audiovisual, marketing de servicios, y

marketing de contenido.

Contenido Audiovisual

La creacion de contenido audiovisual para internet es una parte fundamental de la cultura digital
de la actualidad. La narrativa transmedia se ha convertido en una herramienta valiosa para generar
historias y publicitarlas a través de internet como recurso y medio de comunicacion. El
“storytelling”, mediante la conexion emocional y la comunicacion persuasiva de la imagen, ofrece
a los espectadores la oportunidad de hacer parte de ese universo narrativo, lo que permite la
integracion de canales de comunicacion para generar una historia (Arroyo, A. R. G., 2023).

Por lo tanto, es esencial que las empresas comprendan los conceptos claves del contenido
audiovisual y los usen como estrategia de negocios para mejorar su posicion y proyeccion en el
mercado, ya que se considera que esto les permitird mejorar su visibilidad ante los posibles
clientes. Al utilizar videos, las empresas pueden proporcionar a sus clientes una experiencia mas
atractivay enriquecedora, lo que puede incrementar la probabilidad de compra y, por consiguiente,

mejorar su rentabilidad.

El video como Herramienta de Engagement

El uso del video como herramienta de engagement puede ayudar a las marcas a conectarse
emocionalmente con su audiencia, lo que puede aumentar la lealtad de los consumidores y

fomentar la participacion en redes sociales y otros canales de comunicacion. Ademas, el video



también puede ser utilizado para educar y resolver dudas, lo que puede mejorar la experiencia del
cliente y aumentar la confianza en la marca. En resumen, el video es una herramienta muy poderosa
para crear engagement y conectar con los consumidores de una manera efectiva y significativa

(Navarro, M. S., 2015).

Marketing de Servicios

En términos practicos, el Marketing es una técnica de administracion empresarial que permite
planificar y anticipar la estructura de la demanda de un mercado en estudio, para de esta manera
identificar, disefiar, promocionar, y distribuir los servicios y/o productos que satisfagan dicha
demanda y/o la estimulen para maximizar las utilidades de la empresa (Kotler & Keller, 2012).

Entenderemos por servicios a todas aquellas actividades/acciones que se caracterizan por
ser intangibles, identificables, y son el objeto de una operacion o accidon disefiada para satisfacer
una necesidad especifica de los clientes. Por ejemplo, un servicio de alojamiento incluye
actividades de viajes, ofrecidas por ciertas aerolineas o empresas; un servicio de mudanza incluye
todas las acciones de trasladar los enseres de una persona o familia de un lugar de origen a un lugar
de destino; un servicio de asesoria/consultoria incluye todas las acciones disefiadas para resolver
las dudas de un cliente y proporcionar una solucion a un problema determinado.

A partir de esta definicion y los ejemplos presentados, se puede inferir que las
organizaciones de servicios se centran en la prestacion de servicios en lugar de la fabricacion de
productos fisicos que los clientes puedan poseer permanentemente. Por lo tanto, el marketing se
enfoca en el servicio en si mismo como el elemento principal de la oferta de la empresa al mercado.
En otras palabras, la empresa estd vendiendo el servicio como el ntcleo central de su oferta al

mercado (Paredes et al., 2019).

Beneficios del Marketing de Servicios

El marketing de servicios ofrece una serie de beneficios para las empresas que se especializan en
la prestacion de servicios. Algunos de estos beneficios incluyen (Lovelock and Wirtz, 2009 P.7-
28):

e Personalizacion: el marketing de servicios permite a las empresas personalizar sus

ofertas segtin las necesidades y deseos especificos de cada cliente.



Diferenciacion: debido a que los servicios son intangibles, las empresas que se
enfocan en servicios pueden diferenciarse de sus competidores mediante la calidad
del servicio que ofrecen.

Relaciones duraderas: las empresas que ofrecen servicios pueden establecer
relaciones duraderas con sus clientes, lo que puede conducir a ventas repetidas y a
la generacion de clientes leales.

Mayor flexibilidad: las empresas de servicios pueden ser mas flexibles que las
empresas que se enfocan en la produccion de bienes fisicos, lo que les permite
adaptarse rapidamente a las necesidades cambiantes de sus clientes.

Costos reducidos: el marketing de servicios puede ser menos costoso que el
marketing de productos fisicos, ya que las empresas pueden utilizar herramientas
digitales para llegar a un publico mas amplio y reducir la necesidad de costosos
canales de distribucion.

Generacion de valor: el marketing de servicios permite a las empresas generar valor
a través de la calidad del servicio que ofrecen, lo que puede conducir a una mayor

satisfaccion del cliente y a un mayor valor para la marca.

Aplicacion para Pymes

El marketing de servicios puede ser muy efectivo para las pequenias y medianas empresas (Pymes),

especialmente aquellas que se enfocan en servicios en lugar de productos fisicos. Existen seis

acciones fundamentes en que las Pymes pueden aplicar el marketing de servicios, tal como se

muestra en Figura 1.

Identificar
Necesidades
del Cliente

Marketing de
Servicios para

Pymes

Desarrollar Ofrecer un Utilizar ' Mantener
una Propuesta Servicio de Marketing Fidelizacion Imagen de
de Valor Calidad Digital Marca

Figura 1. Acciones que deben seguir las Pymes para aplicar el Marketing de servicios.

Dichas acciones se detallan a continuacion:

e Identificar las necesidades del cliente: Las Pymes deben tener una comprension clara de

las necesidades y deseos de sus clientes para poder ofrecer servicios personalizados y



adaptados a ellos. Esto puede lograrse a través de encuestas, entrevistas y observaciones
del comportamiento del cliente.

e Desarrollar una propuesta de valor: Las Pymes deben comunicar claramente el valor que
ofrecen a sus clientes, destacando las caracteristicas Unicas de sus servicios y como
satisfacen las necesidades de los clientes. La propuesta de valor debe ser clara y concisa.

e Oftrecer un servicio de calidad: Las Pymes deben asegurarse de que la calidad del servicio
que ofrecen sea excelente, lo que puede lograrse a través de una formacion adecuada del
personal, una comunicacion efectiva con el cliente y una medicion regular de la
satisfaccion del cliente.

e Utilizar el marketing digital: Las Pymes pueden utilizar herramientas digitales, como las
redes sociales y el correo electronico, para llegar a un publico més amplio y promocionar
sus servicios a un costo menor que el marketing tradicional.

e Establecer relaciones duraderas con los clientes: Las Pymes deben centrarse en establecer
relaciones duraderas con sus clientes, lo que puede lograrse a través de una atencion
personalizada, un seguimiento regular y la oferta de promociones especiales y descuentos
exclusivos para los clientes leales.

e Mantener una imagen de marca coherente: Las Pymes deben asegurarse de que su imagen
de marca sea coherente en todas las interacciones con el cliente, desde el disefio del sitio
web hasta el tono de la comunicacion con el cliente. Esto puede ayudar a fortalecer la

lealtad del cliente y construir una reputacion solida.

Marketing de Contenido

El marketing de contenidos busca crear una conexion entre las marcas y sus consumidores a través
de la entrega de informacién util y relevante. Este enfoque implica la bisqueda, desarrollo y
entrega de contenidos con el objetivo de no solo atraer trafico, sino también generar empatia y
fomentar la discusion en torno a los productos o servicios de la marca. El contenido es el punto de
encuentro en el que los consumidores estan dispuestos a escuchar y aprender, lo que les permite
tomar decisiones mas informadas e incluso crear una conexion emocional con la marca. (Velazque-

Cornejo, et al., 2019).



Beneficios del marketing de Contenido

De acuerdo a (Velazque-Cornejo, et al., 2019) los siguientes son algunos de los beneficios de

implementar el Marketing de contenido:

1. Favorece el crecimiento de nuestra compaiiia al incrementar el flujo de visitas en nuestro
sitio web.

2. Las compafiias que emplean el Marketing de contenidos logran aumentar un 55% sus
visitas, lo que conduce al incremento de sus ventas.

3. Proporciona confianza, debido a que, al publicar contenido de manera constante, nuestros
usuarios reciben un valor afadido que se traduce en lealtad y confianza, lo cual se refleja
en clientes.

4. Contribuye al posicionamiento en los motores de busqueda principales.

5. Genera autoridad, ya que, si logramos crear contenido de alta calidad, se incrementan las
posibilidades de obtener enlaces de calidad hacia nuestro sitio.

6. Nos distingue de nuestros competidores, siempre y cuando seamos capaces de transmitir
valor a través del contenido creado acerca de nuestros productos y/o servicios.

Conclusiones

Para el desarrollo de este plan de negocios se destacan dos conceptos claves: el marketing de

contenido como herramienta valiosa para generar empatia y fomentar la discusion en torno a los

productos o servicios de la empresa y el marketing de servicios como técnica de administracion

empresarial que permite planificar y anticipar la demanda del mercado en estudio. Al comprender

estos conceptos y aplicarlos adecuadamente, se espera que la empresa pueda ofrecer servicios

personalizados y de alta calidad que satisfagan las necesidades de los clientes y generen una

rentabilidad sostenible.



CAPITULO 2: EL SECTOR Y LA EMPRESA

Introduccion

Las nuevas tendencias del marketing digital han llevado a los diferentes tipos de organizaciones a
mostrar sus iniciativas, servicios y/o productos mediante videos, impulsando asi el crecimiento de
la industria audiovisual. Sin duda, los recursos audiovisuales han ganado una enorme relevancia
en las estrategias de generacion de contenido, tanto en las paginas webs como en redes sociales,
con el propoésito de vender més y mejor y conectar con la audiencia objetivo.

Segun el reciente estudio "The State of Video Marketing 2023"publicado por Wysowl
(2023), una de las compaiiias lider en estadisticas de marketing en Estados Unidos, los siguientes
son algunos de los datos que més se destacan sobre el uso del video en el marketing:

e FEl 96% de los profesionales del marketing afirman que el video ha aumentado la
comprension del usuario sobre su producto o servicio, y el 95% dice que ha ayudado
a aumentar el conocimiento de la marca.
e FE193% de los especialistas en marketing de video estan de acuerdo en que obtienen
un buen retorno de la inversién (ROI) con el video marketing.
e [os tipos de video mas comunes creados por los profesionales del marketing
incluyen videos de accion en vivo (66%), videos grabados en pantalla (57%) y
videos animados (55%). Otros tipos populares de videos incluyen videos para redes
sociales (71%), videos explicativos (70%) y videos de presentacion (50%).
e En cuanto a las finanzas, el 42% de los profesionales del marketing gastan entre $0
y $500 USD en un video promedio.
En general, las estadisticas y articulos consultados destacan el video como uno de los formatos
predilectos y ademas como una de las herramientas mas efectivas del marketing digital de
contenidos, debido a su versatilidad, conexion emocional y posibilidad de viralizacion. Es por ello
que, a la fecha, las empresas a nivel mundial invierten en video marketing, como estrategia de
atraccion, posicionamiento y fidelizacion. Con el crecimiento continuo del consumo de video y las
estadisticas positivas sobre el ROI del video marketing, es evidente que esta estrategia seguird

siendo una parte vital del panorama del marketing en el futuro.



Analisis del Sector de las Pymes Hispanas en Raleigh

Raleigh es la capital del estado de Carolina del Norte, Estados Unidos. Segtn el ltimo censo de
2020, la poblacion hispana/latina en esta ciudad es de 51,000 residentes, lo que representa
aproximadamente el 10.9% del total de la poblacion (Data Commons, 2021).

La comunidad hispana en Raleigh ha crecido significativamente en la ultima década, y
muchos latinos se han establecido en la ciudad, principalmente como resultado de la busqueda de
mejores oportunidades laborales. Esto ha contribuido significativamente a la ciudad en términos
de cultura, negocios y economia, ya que la comunidad hispana esta tradicionalmente orientada a
fundar sus propios negocios. Los latinos tienen representacion en los sectores industriales y son
duenos de pequeiias y medianas empresas, principalmente de alimentos, servicios de construccion
y mantenimiento, servicios de cuidado personal entre otras.

Lo anterior va en sintonia con lo que sucede a nivel nacional ya que de acuerdo a una
encuesta encargada por QuickBooks en mayo de 2022, en Estados Unidos alrededor de cuatro
millones de trabajadores hispanos estan considerando iniciar sus propios negocios, debido al
impacto de la inflacion en sus ingresos y a la facilidad que ofrece internet para trabajar por cuenta
propia. Los sectores que se espera experimenten un mayor crecimiento son el comercio minorista,
los servicios de alimentacion y la construccion (QuickBooks Blog 2022).

En enero de 2023 la vicepresidenta de Estados Unidos Kamala Harris formo parte del foro
de discusion sobre el crecimiento de pequefias empresas que se realizo en Raleigh, y entre otras
cosas resalto lo siguiente: “Los negocios hispanos representan al menos a 5 millones de
empresas en los Estados Unidos y contribuyen, anualmente, con estimaciones de $800,000
millones de délares al afio.” La vicepresidenta afirm6 que, a pesar de la inflacion y los prondsticos
de recesion, es un buen momento para abrir un negocio, agregando que hay un amplio acceso a
capital y que el actual gobierno estd brindando apoyo a los bancos comunitarios y a las
cooperativas de crédito. También destacd que, en los tltimos dos afios, el pais ha experimentado
un crecimiento histdrico de nuevas pequefias empresas.

Teniendo en cuenta lo anterior, como primera medida se tabula una lista con las empresas
pymes hispanas en Raleigh, ver Tabla 1. A través de la informacién disponible en Google y redes
sociales, se identifican datos de contacto, industrias predominantes y presencia en linea, para asi

identificar cuan importante es para estas empresas ofrecer sus productos/ servicios en internet.
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Tabla 1. Empresas Pymes en Raleigh.

Nombre Industria Teléfono | Direccion Pagina Web
3609
Junction
S El Toro Supermercado. (%)%3_ Bivd, No tiene
upermarket 8172 Raleigh, NC
27603
3110 New
Bern Ave #
El Ranchito Super mercado. % 112, No tiene
E— Raleigh, NC
27610
1700 St
La Tapatia (919) 954- | Albans Dr, .
Super Market Super mercado. 4816 Raleigh, NC No Tiene
27609
301 E
CompareFood | Super mercado (919) 362- 1%62_ VXIFLI:)? ‘?\lgt No tiene
27502
| dad 2950 E
El Mandado (919) 878- Millbrook .
Supermarket Super mercado. 1800 Rd, Raleigh, No tiene
NC 27604
‘ 105
TISE?SOEI Super mercado. (919) 234- %34_ NE))’;’f|r(1:gar1r;rn No tiene
NC 27511
S 2245 New
uper Hope
Mercado Super mercado. ((%805)& Church Rd, No tiene
Latino - Raleigh, NC
27604
. 101 Reed
Tlendg El Super mercado. (&5%)% St, Cary, No tiene
Cerrito 2002 NC 27511
4005 New
Don Juan (919) 255- Bern Ave, .
Food Market Super mercado. 3301 Raleigh, NC No tiene
27610
Super mercado. 1681 N
Mercado No fiene Market Dr, No tiene
Plaza Latina Raleigh, NC
27609
Super mercado. 2601 S
El Rey (919) 521- | Saunders No i
Minisuper. 8181 | St Raleigh, o Hene
NC 27603
. Super mercado. 421
International p (919) 662- Chapanoke No fiene
Food 9428 | Rd #3428,
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https://www.google.com/search?q=el+toro+super+market&source=lmns&bih=795&biw=1393&client=safari&hl=es-419&sa=X&ved=2ahUKEwjvw-S9-J3_AhW4I2IAHTuoDFAQ_AUoAHoECAEQAA
https://www.google.com/search?q=el+toro+super+market&source=lmns&bih=795&biw=1393&client=safari&hl=es-419&sa=X&ved=2ahUKEwjvw-S9-J3_AhW4I2IAHTuoDFAQ_AUoAHoECAEQAA
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?q=compare+foods&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdcnmU0dU9n8TIX0LQzafAhYFnkmCQ%3A1684960259896&ei=A3RuZPaYNp-p5NoPn66ZyAc&oq=comapre&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIHCAAQigUQQzIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQgAQQCjIHCAAQChDLAToECCMQJzoFCAAQgAQ6CAgAEIAEEMkDOggIABCKBRCSAzoKCAAQgAQQFBCHAjoFCAAQywFQAFj9BmD6FWgAcAB4AIABVIgBjQSSAQE3mAEAoAEBwAEB&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=compare+foods&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdcnmU0dU9n8TIX0LQzafAhYFnkmCQ%3A1684960259896&ei=A3RuZPaYNp-p5NoPn66ZyAc&oq=comapre&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIHCAAQigUQQzIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQChDLATIHCAAQgAQQCjIHCAAQChDLAToECCMQJzoFCAAQgAQ6CAgAEIAEEMkDOggIABCKBRCSAzoKCAAQgAQQFBCHAjoFCAAQywFQAFj9BmD6FWgAcAB4AIABVIgBjQSSAQE3mAEAoAEBwAEB&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2

Nombre Industria Teléfono | Direccion Pagina Web
Raleigh, NC
27603
Super mercado. 836 E
. (919) 650- | Chatham St, .
La Bonita 3161 Cary, NC No tiene
27511
Latino Venta de 475 Tryon
Community | vehiculos usados 9119807072_ Rd, Raleigh, No tiene
auto center E— NC 27603
La Castellana Panaderia No tiene
7909 Falls
Restaurante _ | of Neuse Rd
The Arepa Bar 91500%77 #105, No tiene
_ Raleigh, NC
27615
Chamo’s Serv1010,s de (919) 924- https://www.chamohandyman.com
plomeria y
Handyman .. 9213
mantenimiento
Hernandez Fabricacion de
granite a topes para 9129633795_ No tiene
marbel cocinas y bafios
2000
Panaderia Panaderia (919) 220- AVQSSSIS Dr https://www.bakerydurham.com
Pahuatlan 0020 Durham, NC
27704
N ler d 3908
Camachos Taller de Western
Tire and car reparacion de 915956?622_ Blvd, No tiene
care autos Raleigh, NC
27606
Cadena de 57 Cabela
Alpaca restaurantes 917960901 - | br, Gamer, alpacachicken.com
— NC 27529
4229
. Louisburg . .
La Oficina Sew1010ts de (91 3?8)0%78— Rd #1309, https://laoficinanc.com
1mpucstos. YOUYU Raleigh, NC
27604

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Después de analizar los datos disponibles sobre las compafiias mencionadas, se pueden destacar

los siguientes puntos importantes:
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https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?client=safari&cs=0&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdco5ENAoa8F8pDa1Bpf5LC5t6DgrA:1684955378360&q=El+Toro+Supermarket&rflfq=1&num=20&stick=H4sIAAAAAAAAAB1Qu01DQRCUAxApfkQvcgn7350CqAA3YCMHCIyRjRsiI0OiBHdDFexZumRn9uazd7fzEiLIJIRScCYn5nt3sTAz93IRd58nz4IFW0kQEjCx-YGFSEmqwFxZ2gM1GmlwUTEKC_Fq-UbNSZyvm5beT2KezAAC9zo5sSNchqyBxz-CUatBYPMUkQyicnBaYBDDy1U7Ro8pbKqgGqhBwaSeo4mwejSaSt3IsrkWajPOeVJBmbS1ZttIco0E3SpK0mnk51YyHbLoKNJB0NtuKPZRbEiaKzXLROmKTlvWc3D0VZFW8JGr2_ZGQcn60B7U95oiPbNdKFm5ioMHCEui6AZ2JfsQP4vF32K53uy3L5fv99Vpt9qeT8-X36-b6fFttT4cD6un88fuuN8cX3ef_9OB1CncAQAA&sa=X&ved=2ahUKEwis05f2047_AhX6FlkFHXlQBqAQ63UoAXoECAYQAg&biw=1393&bih=795&dpr=2
https://www.google.com/search?q=tiendas+latinas+raleigh&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdchzG0rybXu1oWmBNm5nrd8bXX-0g%3A1684955491598&ei=Y2FuZJXYIfzn5NoP-sibsAw&ved=0ahUKEwjVlaWs1I7_AhX8M1kFHXrkBsYQ4dUDCAg&uact=5&oq=tiendas+latinas+raleigh&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEANQAFjUJmCsKWgAcAB4AIABAIgBAJIBAJgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=tiendas+latinas+raleigh&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdchzG0rybXu1oWmBNm5nrd8bXX-0g%3A1684955491598&ei=Y2FuZJXYIfzn5NoP-sibsAw&ved=0ahUKEwjVlaWs1I7_AhX8M1kFHXrkBsYQ4dUDCAg&uact=5&oq=tiendas+latinas+raleigh&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEANQAFjUJmCsKWgAcAB4AIABAIgBAJIBAJgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=arepas+y+arepas&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdctjVGHZMbZQKn-FAEy2R-5KN299Q%3A1684960768919&ei=AHZuZLzQN-eh5NoPvJaZ2AY&ved=0ahUKEwi80N2A6I7_AhXnEFkFHTxLBmsQ4dUDCAg&uact=5&oq=arepas+y+arepas&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAMyBQgAEIAEMgUIABDLATIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEOgQIIxAnOgcIABCKBRBDOgcIABAKEMsBOgcIIxDqAhAnOgoIABCKBRDJAxBDOggIABCSAxDLAToFCCEQoAFQ4m1Y_7gBYNO6AWgJcAB4AIABf4gBoRGSAQQxNy44mAEAoAEBsAEKwAEB&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=arepas+y+arepas&client=safari&cs=0&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdctjVGHZMbZQKn-FAEy2R-5KN299Q%3A1684960768919&ei=AHZuZLzQN-eh5NoPvJaZ2AY&ved=0ahUKEwi80N2A6I7_AhXnEFkFHTxLBmsQ4dUDCAg&uact=5&oq=arepas+y+arepas&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAMyBQgAEIAEMgUIABDLATIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEOgQIIxAnOgcIABCKBRBDOgcIABAKEMsBOgcIIxDqAhAnOgoIABCKBRDJAxBDOggIABCSAxDLAToFCCEQoAFQ4m1Y_7gBYNO6AWgJcAB4AIABf4gBoRGSAQQxNy44mAEAoAEBsAEKwAEB&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=chamos+handyman&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdfke98IpLrlncQKB9SaCm199A5MUQ%3A1684961987768&ei=w3puZIfELvCo5NoPzJSuyA4&oq=chamo+handy&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIGCAAQFhAeOgcIABCKBRBDOgUIABCABDoECCMQJzoJCAAQigUQChBDOgUIABDLAToHCAAQChDLAToHCAAQgAQQCjoICAAQFhAeEAo6CwgAEBYQHhDxBBAKOgoIABAWEB4QDxAKUABYpidgqDxoAXAAeACAAbIBiAHMCZIBAzYuNpgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=chamos+handyman&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdfke98IpLrlncQKB9SaCm199A5MUQ%3A1684961987768&ei=w3puZIfELvCo5NoPzJSuyA4&oq=chamo+handy&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIGCAAQFhAeOgcIABCKBRBDOgUIABCABDoECCMQJzoJCAAQigUQChBDOgUIABDLAToHCAAQChDLAToHCAAQgAQQCjoICAAQFhAeEAo6CwgAEBYQHhDxBBAKOgoIABAWEB4QDxAKUABYpidgqDxoAXAAeACAAbIBiAHMCZIBAzYuNpgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.chamohandyman.com/
https://www.google.com/search?q=tony+guerra+countertop&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdeQP3ozDY7Wgt1FZ-_ZXlBGT0CxZA%3A1685022647600&ei=t2dvZJqXJPzk5NoP-vmXgAY&ved=0ahUKEwjazuTCzpD_AhV8MlkFHfr8BWAQ4dUDCAg&uact=5&oq=tony+guerra+countertop&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAMyBQghEKABMgUIIRCgAToFCAAQywE6BQgAEIAEOgYIABAWEB46BwghEKABEAo6BAghEBVQ-A1Y_RhgihxoAHAAeACAAWeIAZAHkgEEMTAuMZgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=tony+guerra+countertop&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdeQP3ozDY7Wgt1FZ-_ZXlBGT0CxZA%3A1685022647600&ei=t2dvZJqXJPzk5NoP-vmXgAY&ved=0ahUKEwjazuTCzpD_AhV8MlkFHfr8BWAQ4dUDCAg&uact=5&oq=tony+guerra+countertop&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAMyBQghEKABMgUIIRCgAToFCAAQywE6BQgAEIAEOgYIABAWEB46BwghEKABEAo6BAghEBVQ-A1Y_RhgihxoAHAAeACAAWeIAZAHkgEEMTAuMZgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=la+castellana+panaderia&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEddGeYAER6Upm65IVg5VKdCsiuVP-g%3A1685022655645&ei=v2dvZLT9JpvU5NoPtsKk2AY&oq=la+castellana&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYAjIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEMsBMgUIABDLATIFCAAQgAQyBQgAEMsBMgUIABCABDIFCAAQywE6BAgjECc6BwgAEIoFEEM6BwgAEAoQywFQAFj5DWCdF2gAcAB4AIABV4gBmQeSAQIxM5gBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=la+castellana+panaderia&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEddGeYAER6Upm65IVg5VKdCsiuVP-g%3A1685022655645&ei=v2dvZLT9JpvU5NoPtsKk2AY&oq=la+castellana&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYAjIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEMsBMgUIABDLATIFCAAQgAQyBQgAEMsBMgUIABCABDIFCAAQywE6BAgjECc6BwgAEIoFEEM6BwgAEAoQywFQAFj5DWCdF2gAcAB4AIABV4gBmQeSAQIxM5gBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.bakerydurham.com/
https://www.google.com/search?q=taller+de+carros&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdfzdmSXhAlaWNsLtFf7M9T7mQEtIQ%3A1685023154254&ei=smlvZNiED6er5NoP6NOYOA&oq=taller+de+ca&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIECCMQJzIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDoHCAAQigUQQzoFCAAQywFQAFiyCmDnFGgAcAB4AIABUogB2waSAQIxMpgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com/search?q=taller+de+carros&client=safari&rls=en&biw=1393&bih=795&tbm=lcl&sxsrf=APwXEdfzdmSXhAlaWNsLtFf7M9T7mQEtIQ%3A1685023154254&ei=smlvZNiED6er5NoP6NOYOA&oq=taller+de+ca&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYADIECCMQJzIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDoHCAAQigUQQzoFCAAQywFQAFiyCmDnFGgAcAB4AIABUogB2waSAQIxMpgBAKABAcABAQ&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com.co/search?client=safari&tbs=lf:1,lf_ui:2&tbm=lcl&q=alpaca&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwjHufCA3rH_AhVgFVkFHUbdCKgQtgN6BAggEAY
https://www.google.com.co/search?client=safari&tbs=lf:1,lf_ui:2&tbm=lcl&q=alpaca&rflfq=1&num=10&ved=2ahUKEwjHufCA3rH_AhVgFVkFHUbdCKgQtgN6BAggEAY
https://www.alpacachicken.com/menu
https://www.google.com.co/search?q=la+oficina+raleigh+nc&client=safari&tbm=lcl&ei=MsWAZPnPEcep5NoPnsOQgAI&oq=la+oficina&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYATIICAAQgAQQsQMyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQ6BwgAEIoFEEM6CwgAEIAEELEDEIMBOgkIABCKBRAKEEM6CAgAEIoFEJECOgsIABCKBRCxAxCDAVAAWL4KYOIYaABwAHgAgAGeAYgB0gWSAQM5LjGYAQCgAQHAAQE&sclient=gws-wiz-local
https://www.google.com.co/search?q=la+oficina+raleigh+nc&client=safari&tbm=lcl&ei=MsWAZPnPEcep5NoPnsOQgAI&oq=la+oficina&gs_lcp=Cg1nd3Mtd2l6LWxvY2FsEAEYATIICAAQgAQQsQMyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQyBQgAEIAEMgUIABCABDIFCAAQgAQ6BwgAEIoFEEM6CwgAEIAEELEDEIMBOgkIABCKBRAKEEM6CAgAEIoFEJECOgsIABCKBRCxAxCDAVAAWL4KYOIYaABwAHgAgAGeAYgB0gWSAQM5LjGYAQCgAQHAAQE&sclient=gws-wiz-local
https://laoficinanc.com/

e Industrias: La mayoria de los negocios listados pertenecen a la industria de supermercados,
también hay otros negocios como panaderias, restaurantes, servicios de plomeria y
mantenimiento, fabricacion de topes para cocinas y banos, y talleres de reparacion de autos.

e Piginas web: Cerca del 90% de los negocios analizados no tiene presencia en linea.

e Falta de informacion: Algunos negocios no tienen los datos de contacto actualizados, lo
que dificulta la obtencion de informacion adicional.

e Respuesta a comentarios: Se observo que el 90% de los negocios no responden a los
comentarios positivos o negativos que los clientes hacen en herramientas de busqueda
como Google Maps.

En general, estos datos ofrecen una vision panoramica de los diferentes negocios y
proporcionan informacion bésica para contactarlos y/o visitar sus ubicaciones fisicas. Sin embargo,
la falta de informacion completa en algunos casos limita la capacidad de obtener mas detalles y/o
explorar sus catalogos en linea.

Lo anterior sugiere que hay un mercado que a todas luces requiere una empresa que les preste
los servicios de produccion de material visual para las diferentes plataformas. Al centrarse en este
nicho de mercado desatendido, la empresa aprovecharia una oportunidad de negocio Unica para
establecer relaciones solidas con las Pymes hispanas que busquen soluciones audiovisuales
personalizadas y efectivas.

Ademas, también se puede considerar la adopcion de un enfoque estratégico distintivo,
como la planificacion de video marketing adaptada a las Pymes hispanas, ofreciendo alta
rentabilidad de la inversion o utilizando elementos visuales que reflejen la cultura y los valores
hispanos. Estos enfoques estratégicos diferenciados podrian ayudar a la empresa a destacarse en

el mercado.

Analisis de l1a Industria de Produccion de Contenidos Audiovisuales en Raleigh
De acuerdo a datos oficiales de la cdmara de comercio de Raleigh, a corte de abril de 2023 se
encuentran oficialmente registradas las siguientes empresas, ver Tabla 2, bajo la modalidad de

servicios de produccion de video:
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Tabla 2. Empresas productoras de video registradas en la camara de comercio.

documental para negocios.

Nombre Tipo Pagina Web
D i . ., . .
rizv;r;;ige Estudio de produccion de videos https://www.drawbridge.tv
Produccion de video comercial,
Rhymes video video de marca, servicios de e .
. . . N https://www.rhymeswithtimpani.com
productionm | marketing de video, realizacion de
documentales.
WorkShop Creacion de .VldGOS y fotqgraﬁas . . .
Media comerciales y de estilo https://www.workshopmedia.co/video

Solis Films

Videos corporativos y
comerciales, produccion de
eventos y transmision en vivo.

https://www.solisfilms.com

Fuente: Elaboracion propia (2023)

Por su parte, de acuerdo a informacion consultada en Google, a corte de mayo de 2023 existen 181

empresas que ofrecen los servicios de produccion de video en Raleigh, a continuacion, se tabula

una muestra de 15 empresas, ver Tabla 3. Para seleccionarlas como referencia, se tuvo en cuenta

cuatro criterios:

1. Que tengan entre sus clientes pymes.

2. Portafolio de servicios.

3. Que cuenten con pagina web.

4. Mayor nimero de calificaciones favorables de clientes en Google Maps.

Tabla 3. Empresas productoras de video (competencia) que aparecen en Google.

Nombre Tipo Pagina Web
K2 Video . ., . .
! Estudio de produccion de videos https://www.k2production.com
productions
The Grid Agencia de videos y animacion. https://watchthegrid.com
Produccion de videos, peliculas,
Blueforest N . . ) .
. animacion y planificacion https://www.blueforeststudios.com
Studios . . . .
estratégica de video marketing.
Servicio de produccién de videos,
. ial trevist
Millok | e i
Studios ¢mostraclones de productos, https://www.millbrookstudios.com
explicaciones, videos de
capacitacion.
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https://www.drawbridge.tv/
https://www.rhymeswithtimpani.com/
https://www.workshopmedia.co/video
https://www.solisfilms.com/
https://www.k2production.com/
https://watchthegrid.com/
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fblueforeststudios.com%2F&psig=AOvVaw23ABFKPxmkue2etX3O4KFg&ust=1684964342487000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CEIQ_BdqFwoTCLD35LqzjP8CFQAAAAAdAAAAABAU
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fblueforeststudios.com%2F&psig=AOvVaw23ABFKPxmkue2etX3O4KFg&ust=1684964342487000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CEIQ_BdqFwoTCLD35LqzjP8CFQAAAAAdAAAAABAU
https://www.blueforeststudios.com/
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000

Nombre

Tipo

Pagina Web

Bigtoe Media

Productora de videos y livestream.

https://www.bigtoemedia.tv

TriMark
Production

Agencia de marketing de contenido
visual especializada en produccioén
de video y fotografia profesional.

https://www.ncvideoproductions.com

The 541 co

Compaiiia de produccion de videos
especializada en comerciales de tv e
internet.

541co.com

Eagle Video
Production INC.

Produccion de video web de
transmision y HD para clientes
corporativos, comerciales, militares.

https://www.eaglevideo.com

Marshall Video

Produccion de videos para
pequefios negocios usando como
estrategia el alto retorno de la
inversion.

https://marshallvideo.com

Rucci
Productions

Produccion de contenido: video,
audio, disefo y fotografia para:
Campafias publicitarias, redes
sociales, TV, radio, correo
electronico, VNR, soporte de
mercadeo, lanzamientos de
productos.

https://www.rucciproductions.com

Praxis Video

Praxis ofrece video, fotografia y

disefio grafico para empresas que

lanzan nuevos productos, nuevas
marcas o nuevas iniciativas.

https://www.praxis-story.com

SOMO Studios

Estudio de produccion de video que
se especializa en crear videos
graficos y explicativos para
empresas y productos.

https://somotionstudios.com

ONE Studios

Produccion de videos, narracion de
historias, marketing digital,
comunicacion visual e influencia
social.

https://www.one-studios.com

Produccion de videos de estilo
documental cinematografico de alta

https://thebrokerstory.com

The Broker
Story calidad para profesionales de bienes
raices.
Crea"uve . L https://www.creativeillusions
[lusions Producciéon de campafias visuales.
Productions
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https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.bigtoemedia.tv%2F&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CBIQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABCqAQ
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.bigtoemedia.tv%2F&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CBIQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABCqAQ
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.bigtoemedia.tv%2F&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CBIQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABCqAQ
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=http://www.millbrookstudios.com/&ved=2ahUKEwjF_-6F0Yz_AhVWt7MKHVH8D6cQ_Bd6BQgAELEC&cd&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.bigtoemedia.tv%2F&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CBIQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABCqAQ
https://www.google.com/url?sa=i&url=http%3A%2F%2Fwww.bigtoemedia.tv%2F&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CBIQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABCqAQ
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fmyriad.video%2F%3Futm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dorganic%26utm_campaign%3Dgoogle_my_business&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CEEQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABDBAQ
https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Fmyriad.video%2F%3Futm_source%3Dgoogle%26utm_medium%3Dorganic%26utm_campaign%3Dgoogle_my_business&psig=AOvVaw1YKzvXB-uGWr4HhZ0G2Jl5&ust=1684972286190000&source=gws&cd=lsuiboq&ved=0CEEQ_BdqGAoTCJiTk4fRjP8CFQAAAAAdAAAAABDBAQ
https://www.ncvideoproductions.com/
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=https://541co.com/&ved=2ahUKEwj9sfTch47_AhX9BmgIHRTWAjIQ_Bd6BQgAELgC&cd&psig=AOvVaw0r8YYcMWTSp-NJNVzTMMPn&ust=1685021323983000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=https://541co.com/&ved=2ahUKEwj9sfTch47_AhX9BmgIHRTWAjIQ_Bd6BQgAELgC&cd&psig=AOvVaw0r8YYcMWTSp-NJNVzTMMPn&ust=1685021323983000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=https://541co.com/&ved=2ahUKEwj9sfTch47_AhX9BmgIHRTWAjIQ_Bd6BQgAELgC&cd&psig=AOvVaw0r8YYcMWTSp-NJNVzTMMPn&ust=1685021323983000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=https://541co.com/&ved=2ahUKEwj9sfTch47_AhX9BmgIHRTWAjIQ_Bd6BQgAELgC&cd&psig=AOvVaw0r8YYcMWTSp-NJNVzTMMPn&ust=1685021323983000
https://www.google.com/url?sa=i&source=web&rct=j&url=https://541co.com/&ved=2ahUKEwj9sfTch47_AhX9BmgIHRTWAjIQ_Bd6BQgAELgC&cd&psig=AOvVaw0r8YYcMWTSp-NJNVzTMMPn&ust=1685021323983000
https://www.eaglevideo.com/
https://marshallvideo.com/
https://www.rucciproductions.com/
https://www.praxis-story.com/
https://somotionstudios.com/
https://www.one-studios.com/
https://thebrokerstory.com/
https://www.creativeillusions/

Analisis de los Competidores y sus Modelos de Negocio

Analizando la informacion encontrada, se pueden destacar diversos aspectos importantes sobre los
competidores y sus modelos de negocio. A continuacidon, se presentan los hallazgos mas
relevantes:

Tipo de servicios. Se observa una diversidad de servicios ofrecidos por las empresas, que van
desde la produccién de videos y peliculas, animacioén, marketing de video, livestream, narracion
de historias, produccion para pymes, entre otros. Algunas empresas también se especializan en
areas especificas como comerciales de TV, documentales cinematograficos o produccion de
contenido para bienes raices.

1. Especializacion. Algunas empresas se enfocan en sectores o nichos particulares, como
videos y fotografia para empresas y productos, comerciales de TV e internet, marketing de
contenido visual, produccion para clientes corporativos, militares o pequefios negocios.

2. Enfoque estratégico. Algunas empresas hacen hincapi¢ en su enfoque estratégico, como
la planificacion de video marketing, la alta rentabilidad de la inversion, el lanzamiento de
nuevos productos o marcas, o la creacion de videos graficos y explicativos.

3. Presencia en linea. Cada empresa proporciona un enlace a su pagina web, lo que permite
explorar més a fondo sus servicios, cartera de trabajo, su enfoque y filosofia empresarial.

4. Servicios para Pymes Hispanas. Después de una exhaustiva revision, se ha observado
que ninguna de ellas menciona especificamente tener experiencia en brindar servicios a
Pymes hispanas. Ademas, sus paginas web estan unicamente en idioma inglés. Al analizar
los trabajos realizados, no se encontrd evidencia de la produccion de videos en espafiol.
Estos hallazgos sugieren que estas empresas parecen enfocarse principalmente en atender
a clientes de habla inglesa.

Por lo anterior, se observa que hay una oportunidad manifiesta para una nueva empresa
que se enfoque en brindar servicios de produccion de videos y contenido audiovisual
especificamente dirigidos a las Pymes hispanas. Aunque existen diversas empresas en el mercado
que ofrecen tecnologia de punta y una amplia gama de servicios en el ambito audiovisual, se ha
identificado una falta de atencidon hacia este segmento particular. Esto sugiere una necesidad

insatisfecha en el mercado de habla hispana y la posibilidad de llenar ese vacio.
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Volumen del Mercado

La produccion de contenidos audiovisuales para pymes es un sector en crecimiento debido al
aumento de la demanda de contenido audiovisual en el actual entorno digital. Se espera que el
mercado de video marketing a nivel mundial alcance los $45.6 mil millones en 2025, lo que
muestra un crecimiento significativo en comparacion con los $33.3 mil millones en 2020 (Statista
2020). Esto indica que el video se ha convertido en una parte integral de las estrategias de
marketing y comunicacion de las empresas.

Las pymes estan reconociendo cada vez mas la importancia de utilizar videos y otros
medios audiovisuales para promocionar sus productos y servicios, comunicar su mensaje de
manera efectiva y alcanzar a su audiencia de manera mas impactante.

Este mercado puede ser diverso y variado, ya que abarca desde la creacion de videos
promocionales y comerciales, hasta la produccion de contenido para redes sociales, tutoriales,
presentaciones corporativas y mas. La demanda de estos servicios esta impulsada por la necesidad
de las pymes de destacarse en un entorno altamente competitivo y captar la atencion de su publico

objetivo.
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CAPITULO 3: ANALISIS ESTRATEGICO

Analisis del macroentorno

El entorno politico y econémico de Estados Unidos para la creacion de nuevas empresas presenta
varias caracteristicas favorables. Desde el punto de vista politico, el pais tiene un marco legal
estable, que protege los derechos de propiedad intelectual y fomenta la innovacién empresarial.
Ademas, existe una cultura emprendedora arraigada y un sistema de gobierno que promueve la
libre competencia y la iniciativa empresarial. En cuanto a lo economico, Estados Unidos cuenta
con uno de los mayores mercados internos del mundo, lo que proporciona una base solida de
consumidores y oportunidades de crecimiento. Ademads, la infraestructura empresarial y
tecnoldgica estd bien desarrollada, lo que facilita el acceso a recursos financieros.

Sin embargo, la economia del pais viene enfrentando varios riesgos y desafios producto de
la pandemia de COVID 19 y la guerra en Ucrania. De acuerdo al ultimo reporte de analisis
econdémico realizado por el Banco Base sobre la perspectiva econdmica de Estados Unidos en el
primer trimestre de 2023, existen diversos riesgos que podrian afectar el crecimiento del pais,
como la desaceleracion en el otorgamiento de crédito, el estancamiento en la produccion industrial,
especialmente en la industria manufacturera, el repunte de la inflacidn, los problemas politicos y
las dificultades para elevar el techo de la deuda.

El escenario central de crecimiento econdmico para 2023 implica de acuerdo al reporte,
una recesion leve, con disminuciones trimestrales del PIB del 0.25% y 0.10% en los tltimos dos
trimestres del afio. Es importante tener en cuenta que en noviembre de 2024 se llevaran a cabo
elecciones presidenciales. Dado el aumento del riesgo de recesion, no se descarta la posibilidad de
que el gobierno implemente medidas extraordinarias para ayudar a la poblacion.

Por su parte Raleigh, Carolina del Norte, es una ciudad en crecimiento, con una poblacion
de 469,124 habitantes, ver Figura 2 (Data Commons, 2021). Cuenta con una economia diversa que
incluye una variedad de industrias; como la salud, la educacion, los servicios financieros y, una de

las mas importantes, su sector tecnoldgico.
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Figura 2. Poblacion en Raleigh. Fuente: Data Commons (2021).

En cuanto a los factores sociodemograficos, Raleigh es una ciudad con una poblacion
joven, donde la edad media es de 34 afos. Su poblacion tiene niveles altos de educacion, similares
a ciudades de poblacion superior como Austin, Texas, tal como se ilustra en la Figura 3. Esto la

convierte en un lugar con gran apertura para la innovacion y el emprendimiento.
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Raleigh, NC Charlotte, NC  Jacksonville Austin, TX Omaha, NE Phoenix, AZ

FL

No Schooling | High School @!

Figura 3. Tasa de nivel educativo respecto a otras ciudades. Fuente: Data Commons (2021).

En cuanto al ingreso medio, en la Figura 4 se puede ver que este es de $78,000 USD en
promedio al afio 2021. Sin embargo, cuando se analiza por raza, en este mismo afio se observa que
hay una brecha significativa en los ingresos medios entre diferentes grupos raciales. Los hogares
asiaticos tienen el ingreso medio mas alto, con $82,000 USD al afo. Los hogares blancos no
hispanos también tienen un ingreso medio elevado, con $80,000 USD al afio. En contraste, los
hogares afroamericanos tienen el ingreso medio mas bajo, con $50,000 USD al afio, y los hogares

hispanos o latinos tienen un ingreso medio de $58,000USD al afio.
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Sin embargo, este ultimo grupo ha incrementado su nivel medio de ingresos
significativamente ya que en el afio 2010 era de $30,000 USD en promedio, y como se menciond
anteriormente al finalizar el 2021 fue de $58,000 USD, que se traduce en un crecimiento
aproximado del 90%. Esto indica que la comunidad se ha afianzado econémicamente durante la

ultima década.
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Figura 4. Ingreso medio por raza en Raleigh. Fuente: Data Commons (2021).

En general y a pesar del actual contexto econdmico nacional, de acuerdo a estos datos,
Raleigh ofrece un macroentorno favorable para el desarrollo de una empresa de la industria
audiovisual, gracias a su economia diversa y su poblacién joven y educada, lo cual brinda un

ambiente propicio para el desarrollo de empresas innovadoras.

Analisis del microentorno (5 fuerzas de Porter)

De acuerdo al articulo, "Las cinco fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia' de
Michael E. Porter, es importante comprender las cinco fuerzas competitivas que afectan la
competencia y la rentabilidad en un sector. Estas fuerzas incluyen a los competidores directos,
clientes, proveedores, posibles nuevos competidores y productos sustitutos. Porter enfatiza que
analizar estas fuerzas es esencial para anticiparse a la competencia y tomar decisiones estratégicas

efectivas. Las empresas que enfrentan fuerzas intensas pueden tener retornos menos atractivos,
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mientras que aquellas que se enfrentan a fuerzas benignas pueden ser rentables. Comprender estas
fuerzas permite lograr beneficios a largo plazo.

A continuacion, se analizan una a una las 5 fuerzas.

1. El poder de los clientes: las pymes hispanas en Raleigh representan el nicho de mercado
especifico al que se dirige la empresa. Si bien estas pueden necesitar servicios de
produccion de video, su poder de negociacion puede estar limitado debido a la falta de
opciones especializadas que atiendan sus necesidades especificas. Al ofrecer servicios
adaptados a su cultura y en su idioma, la empresa puede reducir el poder de negociacion
de los clientes y establecer relaciones solidas con ellos.

2. El poder de los proveedores: en la produccion de videos, los proveedores pueden incluir
tanto a los proveedores de equipos de filmacion, software de edicion de video, efectos
especiales y musica, como a los profesionales del sector, como directores, editores,
camardgrafos etc. Dado que en la actualidad hay una alta demanda de servicios de
produccion de videos en el mercado, los proveedores pueden tener mas poder de
negociacion para establecer precios y condiciones favorables.

3. Amenaza de nuevos competidores: la barrera de entrada en esta industria puede variar,
ya que el acceso a la tecnologia y al equipo necesario para producir videos de alta calidad
puede requerir una inversion significativa. Sin embargo, con el crecimiento del mercado y
la demanda de contenido audiovisual, es posible que haya un aumento en la entrada de
nuevos competidores. La clave para diferenciarse y destacar sera ofrecer servicios
especializados y adaptados a las necesidades de las pymes hispanas. Esto podria incluir
entre otras cosas la creacion de videos en espaiol, la implementacién de estrategias de
marketing especificas para este segmento y el desarrollo de una presencia en linea en
espafiol.

4. Amenaza de productos o servicios sustitutos: en el ambito del marketing digital, existen
diversas alternativas de contenido, como imagenes estaticas, infografias, blogs, entre otros.
Sin embargo, el video se ha convertido en una herramienta de marketing muy efectiva, y
las estadisticas asi lo confirman, ya que muestran que tiene un alto retorno de inversion y
es el formato preferido por los usuarios. Por lo tanto, la amenaza de productos o servicios

sustitutos es relativamente baja.
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5. Rivalidad entre competidores existentes: en el analisis se identificaron 15 empresas que
ofrecen servicios de produccion de videos en Raleigh, ninguna de estas empresas menciona
tener experiencia en brindar servicios especificamente a pymes hispanas. La falta de
competidores directos en este nicho podria disminuir la intensidad de la rivalidad.

De acuerdo a los planteamientos de Porter, la ventaja competitiva de la empresa se basa en su
enfoque especializado y a la capacidad de adaptarse y establecer relaciones solidas con los clientes
y capitalizar la demanda creciente de contenido audiovisual. Estas caracteristicas la posicionan
como un proveedor confiable, diferenciado y con potencial de éxito en el mercado de produccion
de video. A pesar de las posibles amenazas de competidores y sustitutos, la demanda continua de
contenido audiovisual y el valor percibido del video como herramienta de marketing respaldan la

viabilidad y el potencial de éxito de la empresa en este campo.

Matriz F.O.D.A
Tabla 4. Matriz FODA.

Fortalezas Debilidades

1. Mas de 10 afios de experiencia del 1. Falta de reconocimiento de la empresa
equipo creativo y tecnico. en el mercado.

2. Capacidad para adaptarse a los
avances tecnoldgicos y tendencias del 2. Falta de cartera de proyectos en el area.

mercado.
3. Eficiencia en la gestion de proyectos y|3. Recursos financieros limitados para
cumplimientos de plazos. invertir en equipos y tecnologia de punta.

4. Dependencia de proveedores externos

4. Relaciones solidas con proveedores de .
para ciertos aspectos clave de la

equipos y recursos audiovisuales.

produccién.
1. Crecimiento de la industria 1. Fluctuaciones economicas y recesiones
audiovisual debido a las tendencias del |que afecten el presupuesto para marketing
marketing digital. y promocion.

2. Disponibilidad de recursos financieros

2. Aumento de competidores.
y apoyo a startups en el sector.

3. Posibilidad de ampliar las lineas de  |3. Rapidos avances tecnologicos que
negocios a servicios complementarios. |requieren actualizacidon constante.

4. Colaboraciones y alianzas estratégicas
con otras empresas del sector.

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Matriz E.F.E y E.F.I.

La matriz E.F.E es una herramienta valiosa con la que se pueden identificar las oportunidades y
amenazas (los factores externos) que afectan la empresa. Por su parte, la matriz E.F.I permite
evaluar las fortalezas y debilidades (los factores internos) dentro de la compaiiia. Con esta
informacion, se pueden desarrollar estrategias efectivas para impulsar el crecimiento de la
empresa.

Tabla 5. Matriz EFE.

Factores claves externos Peso Calificacién Mt
ponderado
Oportunidades
Crecimiento de la industria audiovisual
debido a las tendencias del marketing
digital. 0.2 4 0.8
Disponibilidad de recursos financieros
y apoyo a startups en el sector. 0.14 3 0.42
Posibilidad de ampliar las lineas de
negocios a servicios complementarios. 0.15 3 0.45
Colaboraciones y alianzas estratégicas
con otras empresas del sector. 0.13 3 0.39
Amenazas
Fluctuaciones economicas y recesiones
que afecten el presupuesto para
marketing y promocion. 0.12 1 0.12
Aumento de competidores. 0.12 2 0.24
Répidos avances tecnologicos que
requieren actualizacion constante. 0.14 2 0.28
Total 1 2.7

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Tabla 6. Matriz E.F.I.

Fortalezas
Mas de 10 afios de experiencia del

equipo creativo y tecnico. 0.2 4 0.8

Capacidad para adaptarse a los avances
tecnologicos y tendencias del mercado. 0.13 4 0.52

Eficiencia en la gestion de proyectos y
cumplimientos de plazos. 0.14 4 0.56

Relaciones soélidas con proveedores de
equipos y recursos audiovisuales. 0.1 3 0.3

Debilidades

Falta de reconocimiento de la empresa
en el mercado. 0.12 1 0.12
Falta de cartera de proyectos en el area. 0.11 o) 0.22

Recursos financieros limitados para

invertir en equipos y tecnologia de

punta. 0.1 2 0.2

Dependencia de proveedores externos
para ciertos aspectos clave de la

produccion. 0.1 1 0.1
Total | 2.8

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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CAPITULO 4: INVESTIGACION DE MERCADO

Justificacion de la investigacion de mercado

La presente investigacion de mercado se justifica por la necesidad de adquirir informacion del
mercado de contenidos audiovisuales para pymes, y de las necesidades especificas de este
segmento de mercado, en la ciudad de Raleigh. Esta investigacion permite obtener informacion
relevante acerca de las tendencias actuales en la produccion y distribucion de contenidos
audiovisuales para las pymes hispanas, las oportunidades de crecimiento y las preferencias de los
potenciales clientes de la empresa.

Ademas, permite identificar los competidores principales que actualmente atienden a este
segmento, identificando sus fortalezas y debilidades, asi como las estrategias que utilizan para
atraer al publico.

Esta investigacion de mercado es fundamental para el éxito como nueva empresa de
produccion de contenidos audiovisuales que atiende a las pymes hispanas y permite tomar

decisiones informadas para lograr una ventaja competitiva en el mercado.

Problema de investigacion de mercado
En esta investigacion, se identifica el siguiente problema:

(Cuales son las necesidades y preferencias de las pymes en cuanto a contenidos

audiovisuales para promocionar sus productos y servicios?

Esta pregunta ayuda a comprender mejor las demandas y expectativas del publico objetivo
y, por tanto, permite desarrollar estrategias que respondan a las necesidades especificas de las
pymes. La investigacion incluye los siguientes elementos:

e Encuestas a las pymes

e Analisis de datos de redes sociales

Planteamiento del problema de investigacion de mercado
Para abordar la investigacion, se realiza una investigacion de mercado que incluye lo siguiente:
1. Identificacion del publico objetivo: definir claramente a las pymes que pueden ser clientes
potenciales de la empresa.
2. Investigacion cualitativa: realizar encuestas a los empresarios del sector pymes para

obtener informacion detallada sobre sus necesidades, preferencias, expectativas y medir la
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importancia que dan a diferentes tipos de contenidos audiovisuales, su disposicion a pagar
por ellos y su nivel de satisfaccion con los servicios actuales.

3. Investigacion cuantitativa: se evaliian los indices que describen el mercado, tales como
nimero de empresas competidoras en la zona. Para esto se utilizaran fuentes secundarias
como camaras de comercio y paginas de internet para determinar cuantas empresas son,
que hacen, conocer las estrategias y el alcance de los contenidos audiovisuales que ofrecen

etc.

Objetivo general de la investigacion de mercado
Comprender mejor las necesidades, deseos y comportamientos de las pymes hispanas. Con esta
informacion se pueden tomar decisiones mas efectivas y estratégicas para satisfacer las demandas

del mercado.

Diseiio de la investigacion
Esta investigacion de mercados tiene un enfoque exploratorio-descriptivo. En términos de
metodologia, se utiliza un enfoque cuantitativo para evaluar los indicadores que describen el
mercado, incluyendo el numero de empresas de produccion audiovisual en la zona, clientes
potenciales, entre otros. Como fuente primaria de datos, se llevan a cabo encuestas cualitativas con
empresarios del sector de las pymes en la ciudad. Este enfoque de recoleccion de datos permite
identificar las preferencias de los clientes en relacion con los servicios de comunicacion en sus
empresas.

Mediante el andlisis de los indicadores recopilados, se lleva cabo un analisis de los modelos
de negocio de las empresas competidoras para identificar las fortalezas y debilidades del mercado.

De esta manera, se pueden construir estrategias efectivas para posicionar la empresa en el mercado.

26



Desarrollo de 1a metodologia

Identificacion del pablico objetivo

Tal como se detalla en el capitulo 2, la vicepresidenta de Estados Unidos, Kamala Harris, resalto
que los negocios hispanos representan aproximadamente 5 millones de empresas en el pais,
contribuyendo anualmente con estimaciones de $800,000 millones de dolares. A pesar de la
inflacion y los pronosticos de recesion, Harris considera que es un buen momento para emprender
un negocio, respaldado por un amplio acceso a capital y el apoyo del gobierno a los bancos
comunitarios y cooperativas de crédito. Este contexto motivo la creacion de una lista de empresas
pymes hispanas en Raleigh, donde se encontré que la mayoria opera en la industria de servicios y
supermercados, pero carece de presencia en linea (aproximadamente el 90% no tiene sitio web) y
no responde a comentarios en plataformas como Google Maps. Estos datos sugieren una
oportunidad para una empresa especializada en produccién de contenido visual que atienda las

necesidades de estas Pymes hispanas y destaque en un mercado desatendido.

Investigacion cualitativa (Encuesta)

La encuesta fue disefada para recolectar informacion directa de los posibles clientes que hacen
parte de la poblacion objetivo. Para esto, se identifico una lista de potenciales clientes que incluia
mas de 200 empresas. Posteriormente, el tamafio de la muestra requerida para caracterizar a la
poblacion evaluada se determiné con la Ecuacion 1, resultando en un total de 19 encuestas, el cual
se redonded a un total de 20.

Z*Xpx({1-p)
eZ

NM:1+ZZ><p><(1—p) Ecuacion 1
N x e?
donde;
Ny = tamano muestral,
Z = estadistico distribucion normal uniforme, para un nivel de confianza igual a (1-e/2),
e = margen de error,
)4 = proporcion de empresas con la caracteristica deseada, y
N = tamaio de la poblacion.

Con esto en mente, la Tabla 7 presenta la lista de las preguntas realizadas a los 20 encuestados.

Adicionalmente, esta tabla presenta las opciones de respuesta que fueron presentadas a los
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encuestados, asi como el objetivo que se busca alcanzar con cada pregunta. Las preguntas se
clasifican en cuatro grupos: 1) preguntas para describir la empresa, 2) preguntas para determinar
la necesidad de la empresa en términos de video marketing, 3) preguntas para identificar si la
empresa conoce y/o ha implementado video marketing, y 4) evaluar el potencial de la empresa

para mejorar (o iniciar) su estrategia de video marketing.

Tabla 7. Preguntas realizadas en la encuesta.

Pregunta

Tipos de respuesta

Objetivo

(Cual es el sector de
actividad de su
empresa’?

a) Comercio al por menor de viveres en
general.

b) Servicios de reparacion y mantenimiento.

c) Servicios de cuidado personal.

d) Bienes raices.

e) Restaurantes y comida rapida.

f)  Otro (cual).

Describir la empresa

a) Pequeiia empresa (menos de 10

(Cual es el tamafio de empleados) Describir la empresa
su empresa? b) Mediana empresa (entre 10 y 100 P
empleados)

(Cual es el mercado
objetivo al que
pretende llegar?

a) Comunidad Hispana.
b) Comunidad Estadounidense.
c) Ambas.

Determinar las
necesidades de la
empresa

(Actualmente, su
empresa invierte en
publicidad?

a) Si, invertimos regularmente.

b) Si, pero solo ocasionalmente.

c) No, no invertimos en publicidad en
absoluto.

Determinar las
necesidades de la
empresa

(Qué tipo de
publicidad considera
mas relevantes para
su empresa?
(Seleccione todas las
opciones aplicables)

a) Publicidad en linea (anuncios de
busqueda, redes sociales, etc.).

b) Publicidad impresa (periddicos, revistas,
folletos, etc.).

c) Publicidad en radio.

d) Publicidad en television.

e) Publicidad en vallas publicitarias.

f) Otros (especifique).

Establecer
conocimiento previo
y aplicacion de video
marketing

(Ha contratado
agencias o expertos
externos para llevar a
cabo sus estrategias
de publicidad?

a) Si, colaboramos regularmente con agencias
0 expertos externos.

b) Si, ocasionalmente contratamos servicios
externos.

c) No, todo se gestiona internamente.

Establecer
conocimiento previo
y aplicacion de video
marketing

(Esta familiarizado/a
con el concepto de
video marketing?

a) Si, estoy familiarizado/a y lo utilizo
activamente.

b) Si, estoy familiarizado/a, pero aun no lo
utilizo.

c) No, no estoy familiarizado/a con el
concepto de video marketing.

Establecer
conocimiento previo
y aplicacion de video
marketing

(Ha invertido
previamente en video

a) Si, he invertido en video marketing en el
pasado.

Establecer
conocimiento previo
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Pregunta

Tipos de respuesta

Objetivo

marketing para b) No, atn no he invertido en video y aplicacion de video
promocionar su marketing. marketing
empresa o
productos/servicios?
a) Videos promocionales de
productos/servicios.
(Qué tipo de videos b) Videos testimoniales de clientes
consideraria utilizar satisfechos. Establecer
en sus estrategias de c) Tutoriales o demostraciones de uso. conocimiento previo
video marketing? d) Entrevistas o presentaciones de expertos en | y aplicacion de video
(Seleccione todas las su sector. marketing
opciones aplicables) e) Videos de eventos o conferencias.
f) Otros (especifique).
g a) YouTube.
(Cual de las ) el
. b) Facebook.
siguientes Establecer
. c) Instagram. o .
plataformas considera . conocimiento previo
, d) LinkedIn. L .
mas relevante para o i y aplicacion de video
compartir sus videos o . marketing
. f) Sitio web propio.
de marketing? .
g) Otros (especifique).
a) Aumento de la visibilidad y el alcance de
la marca.
b) Mayor participacion y retencion de la
(Qué beneficios audiencia. .
; . . Evaluar el potencial
esperaria que el video ¢) Generacion de leads y aumento de las
~ : de la empresa para
marketing aporte a su conversiones. ] N
5 . . . ., mejorar o iniciar su
empresa? (Seleccione d) Mejora de la imagen y reputacion de la . .

. estrategia de video
todas las opciones empresa. marketin
aplicables) e) Mayor efectividad en la comunicacion de &

mensajes clave.
f) Otros (especifique).
a) Falta de conocimientos técnicos para crear
(Cuales son los videos de calidad.
principales b) Dudas sobre el retorno de la inversion .
: . . Evaluar el potencial
obstaculos o (ROI) en video marketing.
. . . . de la empresa para
preocupaciones que c) Falta de tiempo para planificar y ejecutar . L
G . . . . mejorar o iniciar su
le impiden invertir en estrategias de video marketing. . .
. . . . . estrategia de video
video marketing? d) Preferencia por otros tipos de marketing. -
. . .y marketing
(Seleccione todas las e) Costo elevado de produccion y edicion de
opciones aplicables) videos.
f) Otros (especifique).
En una escala del 1 al . .
L a) 1= Nada dispuesto/a. Evaluar el potencial
5, {qué tan _ .
g , b) 2= Poco dispuesto/a de la empresa para
dispuesto/a estaria a o . . N
. . . ¢) 3=Posiblemente dispuesto/a mejorar o iniciar su
invertir en video N . .
. d) 4=Dispuesto/a estrategia de video
marketing en el _ . -
e) 5= Muy dispuesto/a. marketing

proximo afno?
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Pregunta Tipos de respuesta Objetivo
(Cual es el
presupuesto
aproximado que su
empresa estaria
dispuesta a destinar al
video marketing en el
proximo afno?

(Tiene definido
claramente su publico
objetivo en términos
demograficos (edad,
género, ubicacion,
etc.) y psicograficos
(intereses, valores,
comportamientos,
etc.)?

(e gustaria recibir
asesoramiento 0 mas

Evaluar el potencial
de la empresa para
mejorar o iniciar su
estrategia de video
marketing

a) Menos de $2,000.

b) Entre $2,000 y $5,000.
c) Entre $5,000 y $10,000.
d) Mas de $10,000.

a) Si, tenemos una descripcion detallada de
nuestro publico objetivo.

b) Si, tenemos una idea general, pero no esta
completamente definido.

¢) No, atn no hemos definido claramente
nuestro publico objetivo.

Evaluar el potencial
de la empresa para
mejorar o iniciar su
estrategia de video
marketing

Evaluar el potencial

informacion sobre a) Si, me interesaria recibir asesoramiento o

, . . . .. de la empresa para
como definir y llegar informacion adicional. . S

1 . . o mejorar o iniciar su
a su publico objetivo b) No, no estoy interesado/a en recibir . .
. . . ., . estrategia de video
de manera efectiva a asesoramiento o informacién adicional. -
; . marketing

través del video
marketing?

Realizacion de la encuesta
Las encuestas fueron realizadas de manera presencial en el periodo de tiempo que va del 3 de

agosto hasta el 13 de septiembre de 2023. Se disefi6 un formulario en Google Forms, el cual se
enlazo con una hoja de célculo para realizar el andlisis grafico de los datos obtenidos. Los datos se
recopilaron mediante una tableta electronica, el encuestado accedié al formulario directamente
desde la tableta. Para tranquilidad del encuestado, todas las encuestas se realizaron desde la misma
tableta, de tal manera que no se recolectaron datos personales, salvo el nombre del encuestado y
la empresa que dirige.

Al iniciar la encuesta se presento el siguiente mensaje:

Estimado(a) empresario(a),

Me complace invitarle a participar en esta encuesta disefiada para comprender la relevancia y percepcion
del Video Marketing entre los empresarios de la comunidad hispana de Raleigh. Su opinion es fundamental
para ayudar a evaluar como el uso de videos como herramienta de marketing puede impactar en el éxito
y crecimiento de su negocio.

La encuesta tomard solo unos minutos de su tiempo. Sus respuestas seran tratadas con estricta
confidencialidad y se utilizaran exclusivamente con fines de investigacion. No existen respuestas correctas
o incorrectas, lo que se busca es conocer sus perspectivas y experiencias reales en relacion con el Video
Marketing. Los temas que se abordaran incluyen, entre otros:
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1. Experiencia con Video Marketing: Se evaluara si su empresa ha utilizado o experimentado con
estrategias de Video Marketing, como publicidad en video, tutoriales, testimonios de clientes, entre
otros.

2. Percepcion de efectividad. Se indagara sobre su opinion sobre la efectividad del Video Marketing en
comparacion con otras formas de marketing tradicionales.

3. Obstaculos y desafios: Se identificaran los posibles obstaculos que ha enfrentado al implementar
Video Marketing.

Sus respuestas permitiran obtener una vision clara sobre la importancia y el impacto del Video Marketing
para las pequernias y medianas empresas hispanas en Raleigh.

Agradezco sinceramente su participacion en esta encuesta. Su opinion y aportes son fundamentales para
enriquecer esta investigacion y proporcionar un panorama completo sobre la relevancia del Video
Marketing en el ambito empresarial.

iMuchas gracias por su colaboracion!
Atentamente,

Lucia Sarmiento-Barrios

Posteriormente, se presentd un video de aproximadamente 5 minutos de duracion, el cual era
opcional, en caso de que el encuestado quisiera tener una explicacion mdas detallada de los
elementos de video marketing. Sin embargo, antes de iniciar cada encuesta se le proporciono a

cada encuestado una sinopsis del significado de video marketing y los elementos que lo conforman.

Resultados
Para facilitar la discusion de los resultados, las respuestas de las preguntas fueron agrupadas de

acuerdo con los cuatro objetivos descritos en la seccion anterior y presentados en la tercera

columna de la Tabla 7.

Descripcion de la empresa
Para describir las caracteristicas de las empresas encuestadas se realizaron dos preguntas, la

primera orientada a determinar el sector de actividad y la segunda para identificar el tamaiio de la
compaiiia. Como se indica en la Figura 5, la mitad de las empresas encuestadas brindan servicios
de mantenimiento o servicios de asesoria, siendo la primera la actividad mas representativa de la
muestra con un 30% y la segunda con un 20%. El restante 50% se distribuye equitativamente en
comercio de viveres, servicios de belleza y cuidado personal, servicios de comida, servicios de
salud, y otros que incluye servicios de transporte y bienes raices.

Por otro lado, la Figura 6 muestra la distribucion de las empresas segiin el nimero de empleados.

La mayoria de las empresas tienen menos de 10 empleados, un 50% de la muestra, 30% tiene entre
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10 y 100 empleados, y el restante 20% puede catalogarse como una empresa grande con mas de

100 empleados.
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Sector de actividad
Figura 5. Principales sectores de las empresas encuestadas.
@ Menos de 10 empleados @ Entre 10 y 100 empleados Mas de 100 empleados

Figura 6. Tamario de las empresas encuestadas.

Determinar las necesidades de la empresa
Para determinar las necesidades de las empresas se realizaron dos preguntas. La primera se centrd

en determinar el mercado objetivo, tal como se muestra en la Figura 7 todas las empresas le apuntan
a servir al mercado hispano, pero solo un 40% de estas también se enfoca en el mercado
estadounidense. Con la segunda pregunta se determind la inversion actual de las empresas en video

marketing. Las respuestas recopiladas se resumen en la Figura 8. Tal como se ilustra, 80% de los
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encuestados actualmente invierte en publicidad, pero un poco mas de la mitad de estos lo hace de
manera ocasional (un 45% de la muestra total). Por otro lado, hay un 20% de las empresas que no
invierten en publicidad. Esto significa, que hay un 65% de empresas que pueden convertirse en
futuros clientes para mejorar sus estrategias de publicidad o para empezar a implementarlas. El
restante 35% que invierte regularmente en publicidad, también puede ser un posible cliente, pero
quiza necesite una estrategia diferente para convencerlos de contratar servicios con una nueva

empresa.

@® 3a) Comunidad Hispana.
@ b) Comunidad Estadounidense.
c) Ambas.

Figura 7. Mercado objetivo de las empresas encuestadas.

® a) Si. invertimos regularmente.
@ bh) Si. pero solo ocasionalmente.

)
)
c) No, no invertimos en publicidad en
absoluto.

Figura 8. Distribucion de las empresas encuestadas segun su inversion en publicidad.

Establecer el conocimiento previo y experiencia aplicando el video marketing
Se realizo un total de seis preguntas para establecer el conocimiento o experiencia previos de las

empresas en video marketing. La primera pregunta obtuvo informacion de las estrategias de
publicidad que las empresas perciben como mas relevantes. Esta es una pregunta multi respuesta,
por lo que cada encuestado pudo seleccionar mas de una opcion. Tal como se muestra, la
publicidad en linea encabeza la lista de las opciones de publicidad percibidas como maés relevantes,
seguida por la publicidad en radio, y por ultimo la publicidad impresa. La Figura 9 resume las

respuestas obtenidas.
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a) Publicidad en linea (anuncios

. ; 17 (85 %)
de busqueda, redes sociales, e. ..

b) Publicidad impresa

- ) 1(5%)
(periodicos, revistas, folletos, e...

c) Publicidad en radio. (40 %)
d) Publicidad en television.[—0 (0 %)
e) Publicidad gn.va_llas 0(0 %)
publicitarias.
0 5 10 15 20

Figura 9. Relevancia de los diferentes tipos de publicidad entre las empresas encuestadas.

La Figura 10 indica que el 45% de las empresas ha contratado servicios externos para realizar sus
campafias de publicidad, y un restante indica que no realiza publicidad o de hacerlo lo gestiona
internamente. Esto indica que cerca de la mitad de las empresas actualmente estan receptivas a
utilizar servicios externos para mejorar sus estrategias de publicidad.

® 2) Si. colaboramos regularmente con
agencias o expertos externos.

@ b) Si, ocasionalmente contratamos
servicios externos.

@ c) No, todo se gestiona internamente.

Figura 10. Uso de agencias/expertos externos a las empresas para realizar estrategias de
publicidad.

La familiaridad o conocimiento previo del concepto de video marketing se evalué con las
respuestas presentadas en la Figura 11. Tal como se indica en la figura, el 70% de las empresas
tienen conocimientos previos en video marketing. Cerca de la mitad de ese 70%, un 30% del total

de la muestra, aunque esta familiarizado con el video marketing aun no lo han implementado.

® 3a) Si, estoy familiarizado/a y lo utilizo
activamente.

@ b) Si, estoy familiarizado/a, pero aln no
lo utilizo.

@ c) No, no estoy familiarizado/a con el
concepto de video marketing.

Figura 11. Familiaridad de las empresas con el concepto de video marketing.
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Segun las respuestas presentadas en la Figura 12, solo el 25% de las empresas han realizado
inversiones en el video marketing en el pasado. El otro 75% aun no lo ha realizado, ya sea por
desconocimiento del concepto de video marketing o porque todo el proceso lo realiza internamente

en la empresa por lo cual no lo catalogan como gastos externos.

@ a) Si, he invertido en video marketing en
el pasado.

[ ] b) No, aun no he invertido en video
marketing.

Figura 12. Inversion previa en video marketing.

Luego, se indago por el tipo de videos que las empresas consideran mas relevantes como estrategia
de video marketing. En esta pregunta los encuestados tenian la posibilidad de seleccionar varias
respuestas. Tal como se observa en la Figura 13, para las empresas la estrategia que consideran
mas relevante son los videos testimoniales de clientes satisfechos, seguida por los videos
promocionales de los productos o servicios ofrecidos, y en tercer lugar las entrevistas o

presentaciones de expertos en el sector.

a) Videos promocionales de

0y
productos/servicios. 8(40%)

b) Videos testimoniales de

18 (90 ¥
clientes satisfechos. (90 %)

c) Tutoriales o demostraciones

0
de uso. 15 %)

d) Entrevistas o presentaciones

4(209
de expertos en su sector. (20%)

e) Videos de eventos o

0
conferencias. 00%)

0 5 10 15 20

Figura 13. Tipos de video que consideran mds relevantes.

En la Figura 14, se resume la relevancia de las diferentes plataformas de difusion para las
estrategias de video marketing entre las empresas encuestadas. En esta pregunta, cada encuestado
debia asignar una calificacién de 1 (menos relevante) a 5 (la més relevante), entre las opciones
disponibles se encuentran cuatro redes sociales; YouTube, Facebook, Instagram, y LinkedIn, asi
como el sitio web propio de la empresa. Como se muestra en la figura, la mayoria de las empresas

considera YouTube y LinkedIn como las menos relevantes, Instagram se encuentra en término
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medio, con la mayoria de los encuestados asignadndoles una calificacion de 3. La alternativa mas

relevante fue Facebook y en segundo lugar el sitio web de las compaiiias.

N .2 3 EN4 WM
15
10
0 |
YouTube Facebook Linkeding Sitio web propio Instagram

Figura 14. Plataformas que consideran mads relevantes para compartir sus videos.

Evaluar el potencial de la empresa para mejorar/iniciar su estrategia de video marketing
Para evaluar el potencial de las empresas encuestadas para mejorar una estrategia de video

marketing/publicidad existente, o para implementar una nueva, se realizaron seis preguntas. Las
repuestas a la primera pregunta se presentan en la Figura 15, donde se identifican los beneficios
esperados al implementar una estrategia de video marketing. Tal como se muestra, la gran mayoria
de respuestas indican que el principal beneficio esperado es incrementar/generar nuevos clientes,

seguido de un aumento de la visibilidad de la empresa.

a) Aumento de la visibilidad y el
alcance de la marca.

b) Generacién de clientes

71 0y
potenciales y aumento de las v... 8 (90 %)

c) Mejora en la interaccion con

0
los clientes. 4 (20 %)

d) Mejora de la imagen y

5(25 %
reputacion de la empresa. @5%)

e) Mayor efectividad en la

L . 4 (20 %)
comunicacién de mensajes clave.

0 5 10 15 20
Figura 15. Beneficios que esperan del video marketing.

Los principales obstaculos que existen para invertir/implementar una estrategia de video marketing
en las empresas encuestadas se resumen en la Figura 16. Se observa que el principal obstaculo son
los costos asociados a la produccion y edicion de los videos, seguidos con igual nivel de relevancia
por una falta de conocimientos técnicos para la creacién/edicion de video y falta de tiempo para la
planificacion/ejecucion de las estrategias de video marketing. En ese sentido, es claro que una
empresa que brinde asesoramiento y creacion de contenido para estas empresas tendra una buena

acogida.
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a) Falta de conocimientos

7 (35 %
técnicos para crear videos de c... (35%)

b) Dudas sobre el retorno de la

2 (109
inversion (ROI) en video marke... (10%)

c) Falta de tiempo para planificar

7 (359
y ejecutar estrategias de video... (35 %)

d) Preferencia por otros tipos de

0y
marketing. 3(15%)

e) Costo elevado de produccion y

9
edicion de videos. 8 (40 %)

Figura 16. Principales obstdaculos que les impiden invertir en video marketing.

Luego, la disposicion de las empresas para invertir en estrategias de video marketing se resume en

la Figura 17.

En esta pregunta los encuestados indican si estdn muy dispuestos (Categoria 5) o para

nada dispuestos (Categoria 1). Como se muestra en la figura, el 35% estan medianamente

dispuestos, un 25% estan dispuestos, y un 20% estan muy dispuestos. En otras palabras, un 80%

de los encuestados indican al menos un interés medio en implementar una estrategia de video

marketing.

7 (35 %)

5(25 %)
4 (20 %) 4 (20 %)

0(0 %)
0 |
1

Figura 17. Disposicion de las empresas para invertir en video marketing.

De igual manera, el presupuesto que las empresas estarian dispuestas a invertir anualmente se

resume en la Figura 18. El 85% de las empresas indican que no esperan destinar mas de $2,000

USD al afio.

@ a) Menos de $2,000.

@ b) Entre $2,000 y $5,000.
c) Entre $5,000 y $10,000.

@ d) Mas de $10,000.

@ 1000

Figura 18. Presupuesto destinado para invertir en video marketing.
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Posteriormente, se indago por el conocimiento de cada empresa de su publico objetivo. Las
respuestas a esta pregunta se compilan en la Figura 19. Como se muestra, la mitad de la muestra
evaluada tiene su publico objetivo identificado y caracterizado, mientras que 1/3 de la otra mitad
atn no ha caracterizado su mercado objetivo y los otros 2/3 tienen una idea general pero no
completa. Esto significa, que uno de los servicios que las empresas necesitan al implementar las

estrategias de video marketing es la caracterizacion del mercado objetivo.

® a) Si, tenemos una descripcion
detallada de nuestro publico objetivo.
@ b) Si, tenemos una idea general, pero
no esta completamente definido.
c) No, atin no hemos definido
claramente nuestro publico objetivo.

Figura 19. Identificacion de las empresas de su publico objetivo.

Finalmente, el grado de disponibilidad de las empresas para recibir asesoramiento para mejorar su
atencion al publico se resume en la Figura 20. Tal como se ilustra, el 75% de las empresas son

receptivos a este tipo de asesoria.

@ 2a) Si, me interesaria recibir
asesoramiento o informacion adicional.

@ b) No, no estoy interesado/a en recibir
asesoramiento o informacién adicional.

Figura 20. Disposicion a recibir asesoramiento para llegar mads efectivamente al publico
objetivo.

Investigacion cuantitativa

El andlisis de competidores en el mercado de produccion de contenido audiovisual revela una
diversidad de servicios ofrecidos, incluyendo produccién de videos, animacion, marketing de
video, entre otros. Existen 181 empresas que ofrecen estos servicios en la ciudad de Raleigh, en
su mayoria se encuentran ubicadas en el casco urbano de la ciudad, como se puede ver en la Figura
21. Estas empresas, descritas en detalle en el capitulo 2, ver Tabla 2 y Tabla 3, se especializan en
areas especificas y tienen enfoques estratégicos diversos, resaltando la importancia de la presencia

en linea para explorar sus servicios. Sin embargo, se destaca la falta de servicios dirigidos
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especificamente a las Pymes hispanas, ya que ninguna de las empresas menciona experiencia en
este segmento, y sus paginas web estdn exclusivamente en inglés. Esto sefiala una oportunidad
clara para una nueva empresa que se enfoque en atender las necesidades de las Pymes hispanas en
el mercado de produccion de contenido audiovisual, cubriendo un nicho que, de acuerdo a la

investigacion realizada, esta desatendido.

Bethesda Falls
Wyatt
Rolesville
N & Q
885
Workshop Media . : @
SOUTHPOINT AREA R wg'gerﬂweG
METROPOLITANA {540/ William B. reative Group .
Blands Umstead (401]
6 oo State/Park K2 Video @
Genlee Clegg Productions |... QBIueforest Studios
[40] \
Millbrook
NORTH HILLS
THE \
Carpenter  Morrisville ARBORETUM 1-40 Films
[BUs]
@) Atlas Productlonv
STONE CREEK cary GTOUP (APG) Eagle R
VILLAGE Shadowpoint Media &P  Knightdale
&) 57 WENDELL FALLS
30,
@ T
CROSSINGS . .
A Millbrook Studios Shotwell
0]
@ Garner
Friendship @ %
Eagle Video ARbUT %
New Hill Feltonville QProductions Inc... %‘;
TWELVE OAKS EAGLE RIDGE .
al T MCCULLERS White Oak

Figura 21. Ubicacion de la competencia en Raleigh. Fuente: Google Maps
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CAPITULO 5: PLAN COMERCIAL
Segmentacion

Segmento del Mercado: En la segmentacion de clientes empresariales, los criterios demograficos

suelen ser ampliamente utilizados. Algunos factores importantes incluyen las cifras de ventas y el
tamano del personal de la empresa. A pesar de ser un enfoque objetivo y cuantificable, tiene la
desventaja de agrupar empresas con necesidades muy diversas. Para abordar esta cuestion, uno de
los aspectos particularmente relevantes y discriminantes podria ser el sector en el que operan, ya
que puede ofrecer una aproximacion a necesidades mas similares. Ademas, el enfoque en el sector
tiene la ventaja de contar con clasificaciones estandarizadas que aportan objetividad (Villaseca,
2014).

En ese sentido, la empresa se centrard en brindar sus servicios principalmente a las Pymes
hispanas en Raleigh, Carolina del Norte, con un enfoque inicial en los sectores de servicios de
mantenimiento, servicios de asesoria y comercio de viveres, ya que, de acuerdo a los resultados
obtenidos de la encuesta, estos sectores representan el 60% del total de pymes hispanas en la

ciudad.

Tamaio de la Empresa: El enfoque se dirigird a Pymes con menos de 100 empleados, ya que el

80% de las empresas encuestadas se encuentran en esta categoria.

Targeting

Clientes Objetivo: Las Pymes hispanas en Raleigh, Carolina del Norte, que buscan mejorar su

presencia en linea y estrategias de marketing a través de contenido audiovisual de alta calidad.
Esto incluye empresas que no tienen experiencia previa en video marketing y aquellas que ya

invierten en publicidad, pero que pueden necesitar una estrategia diferente.

Caracteristicas del Target:

e Empresas con menos de 100 empleados.
e Empresas que estan dispuestas a invertir en publicidad y mejorar su presencia en linea.

e Empresas que buscan llegar al publico hispanohablante.

Posicionamiento y Marca

Nombre y logo de la Empresa: "Manglar Films"
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Figura 22. Logo Manglar Films. Fuente: Elaboracion propia (2023)

Eslogan: "Contenido audiovisual que impulsa tu marca."

Posicionamiento: Manglar Films, es la tinica empresa de su tipo enfocada especificamente en el

segmento de pymes hispanas de la ciudad de Raleigh.

(Como nos vamos a posicionar en la mente de los consumidores?

"Creando conexiones visuales que inspiran: videos personalizados, estrategias efectivas y
relaciones cercanas con la audiencia hispana."

Valores de la Marca: Calidad, creatividad, compromiso con el éxito del cliente, y enfoque en el

mercado hispano.
Las4p

Producto
e Oftrecer una variedad de servicios de produccion de video y marketing digital, incluyendo
la creacion de videos promocionales, testimoniales, explicativos y mas.

e Adaptar los servicios a las necesidades especificas de cada cliente.

Precio
e Implementar una estructura de precios competitiva y flexible, con opciones de paquetes
personalizados para diferentes necesidades y presupuestos.
e Ofrecer descuentos para nuevos clientes y promociones periodicas.
e EI 85% de las empresas encuestadas esperan invertir hasta $2,000 USD anuales en video

marketing, lo que es una buena referencia para la empresa.
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Distribucién

Establecer una fuerte presencia en linea a través de un sitio web bilinglie (espaiol e inglés).
Desarrollar alianzas estratégicas con organizaciones y camaras de comercio hispanas

locales para llegar al mercado objetivo.

Promocion

Invertir en publicidad en linea y marketing de contenidos dirigidos especificamente a las
Pymes hispanas en Raleigh.

Participar en eventos y ferias enfocados en la comunidad hispana en la ciudad.

Ofrecer sesiones de asesoramiento gratuito para atraer nuevos clientes y mostrar la

experiencia en video marketing.

Potencial de la Empresa:

"Manglar Films" esta en una posicion Unica para atender una necesidad no satisfecha en el
mercado, que es el servicio de produccion de video y estrategias de video marketing
dirigido a las Pymes hispanas.

Los resultados de la encuesta indican que existe un claro interés y disposicion de las
empresas encuestadas para mejorar o implementar estrategias de video marketing, lo que
indica un mercado receptivo.

Los obstaculos identificados, como los costos de produccion y la falta de conocimientos
técnicos, pueden ser superados al ofrecer servicios integrales y asesoramiento estratégico.
"Manglar Films" puede diferenciarse al ofrecer servicios especificos y adaptados a las

Pymes hispanas, incluyendo traduccion y adaptacion de contenido.

Modelo Canvas:

Dada la industria a la que pertenece la empresa, se optd por utilizar el modelo Canvas, como se

puede observar en la Figura 23 , ya que es una herramienta que facilita la visualizacion de como

Manglar Films crea, entrega, y captura valor.

(Cual es su utilidad?

Esta herramienta posibilita:

e Organizar la propuesta empresarial.
e Presentar de forma concisa y practica el plan.
e Obtener una vision completa del negocio.
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SOCIOS CLAVE

- Organizaciones y
Céamaras de Comercio
Hispanas.

- Proveedores de

servicios de traduccion.

Reconocer los elementos fundamentales para el éxito.

CANVAS MANGLAR FILMS

ACTIVIDADES
CLAVE

- Produccion de videos
promocionales.
- Creacion de contenido de alto
impacto.
- Desarrollo de estratégias de

PROPUESTAS DE
VALOR

- Produccion de videos

RELACION CON
EL CLIENTE
- Sesiones de asesoramiento
gratuito y personalizado.
- Soporte continuo y

SEGMENTOS DE
CLIENTES
- Pymes hispanas en
Raleigh.
- Organizaciones que

video marketing. - Estrategias de video
- Investigacion de mercado y
- Proveedores de equipos Ty,
tecnicos.
- Colaboracion con
influencers hispanos.

asistencia técnica durante la
marketing. produ&fcio’n y .
- Traduccién y adaptacién post-produccion de videos.
de contenido.
- Enfoque en la audiencia
Hispana.

deseen llegar a una
audiencia hispana.

RECURSOS CLAVE CANALES
- Equipo de produccion
audiovisual. - Sitio web bilingi
- Expertos en marketing de - E-mail.
video. - WhatsApp.
- Plataforma y Sofware de
edicion de video.

ESTRUCTURA DE COSTOS
- Sueldos y salarios del personal.
- Costos de produccién de video.
- Costos de publicidad en linea.
- Costos de traduccion.
- Gastos generales y adm

FUENTES DE INGRESOS

- Tarifas de produccion de videos.

- Tarifas de consultoria y asesoria en marketing de video.

- Acuerdos de suscripcién mensual para servicios continuos.
- Venta de contenido o paquetes de video pre-grabado.

Figura 23. Canvas Manglar Films. Fuente: Elaboracion propia (2023).
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CAPITULO 6: PROCESOS Y RECURSOS

Manglar Films, requiere una combinacion estratégica de procesos y recursos para ofrecer servicios
de alta calidad a las Pymes hispanas en la ciudad de Raleigh. Los procesos esenciales incluyen la
creacion de contenido visual atractivo y efectivo, desde videos promocionales hasta testimoniales
y explicativos. Para lograr esto, la empresa cuenta con un equipo talentoso de creadores, que
incluye directores, editores y camardgrafos, con experiencia tanto en la produccion de videos como
en estrategias de marketing digital.

Los recursos tecnologicos desempefian un papel crucial, ya que Manglar Films debe contar con
equipos de filmacioén de vanguardia, software de edicion de video, efectos especiales y musica.
Ademas, se requiere un enfoque bilingiie para adaptar el contenido al mercado hispano, lo que
implica servicios de traduccion. La presencia en linea es fundamental, y la empresa se apoya en
un sitio web bilingiie para promocionar sus servicios y establecer conexiones con las Pymes
hispanas.

La estrategia de precios es flexible y competitiva, con opciones de paquetes personalizados para
adaptarse a diferentes necesidades y presupuestos. La distribucion se realiza principalmente a
través de la presencia en linea y alianzas estratégicas con organizaciones y camaras de comercio
hispanas locales. La promocion se centra en publicidad en linea, marketing de contenidos y
participacion en eventos comunitarios.

Manglar Films se posiciona como la Unica empresa especializada en atender las necesidades
especificas de las Pymes hispanas en Raleigh, destacando sus valores de calidad, creatividad,
compromiso con el éxito del cliente y enfoque en el mercado hispano. A través de un modelo
Canvas bien estructurado, la empresa busca crear, entregar y capturar valor de manera efectiva en
el mercado de produccién audiovisual.

A continuacidn, los procesos y recursos necesarios para implementar el plan de negocios se

detallan en la Figura 24 a la Figura 29.
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Operaciones

OPERACIONES Promocionales

Desarrollo de guiones
> g y

. Testimoniales
conceptos para videos

Explicativos

Produccion de L,
Coordinacién de
»

sesiones de grabacion

Contenido
Audiovisual

Edicién de video

> Realizacién de la Anadir efectos
postproduccion especiales

Creacion de la
banda sonora

Comunicacion
—)»  constante con los
clientes
Adaptacion de
Servicios a 3 Personalizacion de
Necesidades servicios
Especificas
Servicios de traduccion

—3» y adaptacion de
contenido

Figura 24. Operaciones. Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se puede ver en la Figura 24, las operaciones se centran en la produccion integral de
contenido audiovisual, desde el desarrollo de guiones hasta la postproduccion. Esto incluye la
coordinacion de sesiones de grabacion y la garantia de calidad en el material final. Ademas, se
destaca la adaptacion de servicios a las necesidades especificas de cada cliente mediante una
comunicacion constante, la personalizacion de servicios y la oferta de servicios de traduccion para

llegar a la audiencia hispanohablante.
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Implementacion

IMPLEMENTACION

Creacion y
3 mantenimiento de sitio
web en espanol y en
ingles

Implementar estrategias
Desarrollo de Sitio 3 SEQO para mejorar

Web Bilinglie visibilidad en los motores 5 Portafolio de
de busqueda trabajos
5 Informacn_o_n sobre
servicios
> Desarrollar e incluir los
siguientes items
—> Precios

> Formas de contacto

Con organizaciones y
—)» camaras de comercio
hispanas locales

Con otras empresas y
profesionales del sector
para brindar servicios
complementarios

Alianzas
Estrategicas

—>

Participar en eventos y

Ly ferias para aumentar
visibilidad y fortalecer
relaciones.

Figura 25. Implementacion. Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se detalla en la Figura 25, el enfoque de la implementacion se centra en el desarrollo de un
sitio web bilingiie, asegurando disponibilidad en espafiol e inglés, con un portafolio detallado,
informacion sobre servicios, precios y opciones de contacto. Ademas, se busca potenciar la
visibilidad mediante estrategias de SEO. La creacion de alianzas estratégicas es una parte integral,
que incluye la identificacion y establecimiento de colaboraciones con organizaciones hispanas
locales, empresas del sector y profesionales, participando activamente en eventos y ferias para

fortalecer relaciones y aumentar la visibilidad de la empresa.
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Infraestructura

INFRAESTRUCTURA
—> Camaras
map;ggzilzfgr)l?oyde EOlpesL
—> : .. ———f—>» grabacion de
equipos de grabacion sonido
de alta calidad
—> Luces
Compra de equipos de
. o 3 computo y licencias de
Equipo Técnico software de ediciéon y
efectos especiales.
Subtitulado
Compra de
herramientas de
—>

adaptacion de T > Doblaje

contenidos
; Servicio§’de
traduccién
— Profesionales Creativos -
3 G_wonlstas
Directores
Per_sopal ) Prod_uctores
Especializado Editores
3 Cama_ro_grafos
Profesionales de SIS
—>

Marketing

Figura 26. Infraestructura. Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se indica en la Figura 26, la infraestructura se basa en un equipo técnico equipado con
tecnologia de grabacion de alta calidad, software de edicion y herramientas para la adaptacion de
contenido. Ademas, se destaca la importancia de contar con personal especializado, incluyendo
habilidades en la creacién de guiones, produccion y edicion de video, asi como profesionales de
marketing con conocimiento en estrategias audiovisuales. La combinacion de equipos avanzados
y un personal especializado contribuye a la excelencia en la produccioén y promocion de contenido

audiovisual.
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Identificacion de recursos

IDENTIFICACION DE
RECURSOS

Clientes

Proveedores

Mantener base de datos
—» actualizada de clientes
potenciales y actuales

3 Obtener retroalimentacion
para mejora continua

Establecer relaciones solidas
con proveedores de equipos
audiovisuales

Negociar acuerdos con
traductores y otros
profesionales especializados

Figura 27. ldentificacion de Recursos. Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se presenta en la Figura 27, la clave estd en la identificacion efectiva de recursos, tanto en
el mantenimiento de una base de datos actualizada y la obtencion de retroalimentacion constante
de los clientes para mejorar servicios, como en el establecimiento de relaciones sélidas y acuerdos
negociados con proveedores de equipos audiovisuales, traductores y otros profesionales
especializados. Este enfoque garantiza una gestion eficiente de los recursos y contribuye a la

mejora continua de los servicios ofrecidos.
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Partes

PARTES
Pymes Hispanas con
— menos de 100
empleados
Clientes o

Empresas que buscan
—3» mejorar su presencia
en linea

Proveedores de
—» equipos de grabacion y
software de edicién

3 Profesionales

Proveedores . .
independientes

Agencias de traduccion
>y adaptacion de
contenidos

Figura 28. Partes. Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se expresa en la Figura 28, las partes involucradas en este contexto se centran en los clientes,
especificamente las pymes hispanas en Raleigh, con menos de 100 empleados, y aquellas empresas
que buscan mejorar su presencia en linea mediante contenido audiovisual. En cuanto a los
proveedores, se busca colaborar con proveedores de equipos de grabacion y software de edicion,
asi como con profesionales independientes o agencias especializadas en traduccion y adaptacion
de contenido. Esta seleccion estratégica de partes contribuye a la sinergia y el cumplimiento de

objetivos tanto para clientes como para proveedores.
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Costos

COSTOS

Implementacion

Infraestructura

Identificaciéon de

Recursos

{
{

Salarios
Gastos asociados a la .
—> . E
produccion de videos quipos
Licencias y

Operativos — Software

3 Marketing y publicidad
en linea
Desarrollo y
mantenimiento del sitio
web

Participacion en
eventos y ferias locales

Adquisicién y
mantenimiento de
equipos técnicos

Honorarios de personal
especializado

Inversion en la creacion y
mantenimiento de una
base de datos de clientes

Honorarios asociados a la
contratacion de servicios
de traduccion y
adaptacion

Figura 29. Costos.

Como se evidencia en la Figura 29, los

Los costos operativos incluyen la produccion de videos, salarios, equipos y licencias de software,
asi como estrategias de marketing en linea. Los costos de implementacion involucran el desarrollo
y mantenimiento del sitio web bilingiie, asi como la participacion en eventos locales. La

infraestructura conlleva gastos en la adquisicién y mantenimiento de equipos técnicos, junto con

honorarios para personal especializado.

Fuente: Elaboracion propia (2023).

costos asociados a este negocio abarcan diferentes areas.

Ademas, los costos de identificacion de recursos implican
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inversiones en la creacion y mantenimiento de una base de datos de clientes, asi como en
honorarios asociados a servicios de traduccion y adaptacion. Esta distribucion de costos refleja la

necesidad de una inversion estratégica para garantizar el éxito en diversas areas del negocio.
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CAPITULO 7: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

La creciente demanda de servicios audiovisuales representa una oportunidad estratégica para
empresas como Manglar Films, que buscan destacar en el mercado local. Este analisis economico
financiero tiene como objetivo proporcionar una base solida para la toma de decisiones y se centra
en evaluar la salud financiera, la rentabilidad, y la sostenibilidad a largo plazo de la empresa,
proporcionando una vision integral de su rendimiento econdmico, la estructura de costos, los flujos
de ingresos, la eficiencia operativa y las estrategias de venta.

También se abordan otros aspectos clave, tales como la inversion inicial en equipos y
gastos de creacion, asi como los costos operativos recurrentes y los ingresos proyectados. Ademas,
se examina la estimacién de ventas, considerando tanto clientes ocasionales como aquellos que

optan por paquetes combinados.

Proyecciones financieras

Como se observa en la Tabla 8, la inversion total inicial requerida, que incluye equipos y gastos
de creacion, es de $11,000 USD ($8,500 USD de equipos + $2,500 USD). La inversion en equipos
es relativamente baja, los elementos incluyen cdmara, lentes, micr6éfonos, kit de luces y otros
accesorios. Esta inversion es esencial para la prestacion de servicios de calidad y puede
considerarse como activos fijos.

Tabla 8. Inversion inicial.

Inversion Inicial
Costo unitario
Concepto Cantidad (UsSD) Costo total (USD)
Inversion Equipos
Compra de cadmara 1 S 3,000 S 3,000
Compra de lentes 2 S 1,000 S 2,000
Compra de micréfonos 2 S 500 S 1,000
Compra de kit de luces 1 S 1,200 S 1,200
Otros accesorios (baterias externas,
flash, tripode, memorias, etc.) 1 > 1,300 > 1,300
Total, Inversién Equipos | $ 8,500
Gastos de creacion y conformacion de la empresa
Pago servicios de asesoria legal 1 S 500 | S 500
Compra de material POP 1 S 300 | S 300
Paquete grafico empresarial 1 S 200 | S 200
Disefio pagina web 1 S 1,500 S 1,500
Total, Gastos de creacion y conformacién de empresa | $ 2,500

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Como se indica, los gastos de creacion y conformacion de la empresa suman $2,500 USD e
incluyen servicios de asesoria legal, material POP, paquete grafico empresarial, y disefio de pagina
web. Estos gastos son necesarios para establecer una presencia empresarial solida y atractiva en
los diferentes eventos que realicen las organizaciones de la comunidad hispana. La inversion
inicial debe generar retorno en el mediano plazo a medida que la empresa crezca y adquiera
clientes. El impacto de la inversion en la calidad y capacidad de los servicios ofrecidos es clave
para la retencion y atraccion de clientes.

Tabla 9. Costos Fijos.

Costos Fijos
Cost itari
Concepto Frecuencia | Cantidad/afio 0s ?U:r;)a”o Costo total (USD)

Salario Ceo Mensual 12 S 2,000 S 24,000
Costo de mantenimientoy Mensual 2 $ 300 | $ 600
dominio pagina web
Costo servicio nube Mensual 12 S 10 | S 120
Contador Anual 1 S 1,000 S 1,000
Gastos generalesy Mensual 12 $ 200 | $ 2,400
administrativos
Pago de inscripciones a .
eventos comunidad hispana Trimestral 4 ? 100 | 3 400
Publicidad en linea en Bimensual 6 $ 00| ¢ 600
Facebook

Total Costos Fijos y de Operacion | $ 29,120

Fuente: Elaboracion propia (2023).

De igual manera, como se indica en la Tabla 9, la distribucion de costos presenta una asignacion
de recursos en areas clave como liderazgo, presencia en linea y responsabilidad fiscal. El costo de
mantenimiento y dominio de la pagina web es esencial para la presencia en linea y marketing. El
costo mensual del servicio en la nube es bajo, totalizando $120 USD al afio. Este gasto es esencial
para el almacenamiento y la eficiencia operativa. En cuanto al costo anual del profesional contable,
$1,000 USD, es una inversion necesaria para garantizar el cumplimiento fiscal y financiero.

Los gastos generales y administrativos, $2,400 USD al afio, incluyen varios costos operativos
(transportes, gastos bancarios entre otros) que deben ser monitoreados para mantener la eficiencia.
La inversion en eventos locales y publicidad en linea en Facebook es moderada y contribuiré para
establecer conexiones comunitarias y a la visibilidad de la empresa, aun asi, estd planteada para

evaluarse en funcion del retorno de inversion y el impacto en la adquisicion de nuevos clientes.
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Tabla 10. Costos Variables.

Costos Variables
. . Cost itari Costo total

Concepto Frecuencia Cantidad 0s (ouusr;)arlo o:UoSDC; a
Camarografo Por hora 1 S 40 | S 40
Edicién Por 1 minuto de video 1 S 50 | S 50
Gréficos Por 1 minuto de video 1 S 50| S 50
Post.pro'duc.cllon de audioy Por 1 minuto de video 1 S 70 | S 70
musicalizacién
Vozen O.ff para videos Por 1 minuto de video 1 S 40 | S 40
corporativos

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Como se indica en la , los costos variables estdn vinculados directamente a la produccion de
videos, lo que permite una adaptabilidad en funcién de la complejidad y duracion de cada proyecto.
La calidad del producto final depende en gran medida de las capacidades técnicas y creativas del
equipo en la grabacion, edicion, grafico, postproduccion de audio y la inclusion de una voz en off
en los casos que sea necesario, justificando los costos asociados.

El costo por hora del camardgrafo es de $40 USD, este costo es directamente proporcional al
tiempo dedicado a la grabacion, permitiendo una flexibilidad en la asignacion de recursos segin
las necesidades de cada proyecto.

El costo por minuto de video para la edicion es de $50 USD, este costo refleja el tiempo y la
habilidad necesarios para perfeccionar y dar forma al material grabado, siendo crucial para la
calidad final del producto.

El costo por minuto de creacion de graficos para video es de $50 USD, este gasto se asocia con la
creacion y la incorporacion de elementos graficos que mejoran la presentacion visual del material
audiovisual.

El costo por minuto de la postproduccion de audio y musicalizacion es de $70 USD, este gasto
refleja la importancia de la calidad del sonido y la musica en la produccion final, impactando la

experiencia del espectador.
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El costo por minuto de video para la voz en off es de $40 USD, este costo esta asociado con la
incorporacion de narracion profesional, que es esencial para comunicar mensajes clave en videos
corporativos.

Estos costos variables son flexibles y permiten adaptarse a la complejidad y duracion de cada

proyecto, siendo fundamentales para garantizar la calidad del producto final.
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Tabla 11. Margen de Ganancia por Servicio.

Margen de Ganancia por Servicio

Costo
.. Duracion Costo Costo Costo .. | CostoVozen | Costo )
Servicio ) . . Postproduccion Precio | Margen
(min) | Camarografo | Edicién |Graficos i off Und
de audio
. Videos testimoniales de clientes satisfechos,
Servicio 1 . ., . 1 S 40 | S 50 S - S 70| S - S 160 $ 300 88%
1 min duracién para redes sociales
Videos promocionales de productos/servicios
Servicio 2 | de temporada de 1 min de duracién con 1 S 40| S 50|$ 50(S 70| S - S 210($ 350 67%
graficacion, para redes sociales
Videos de entrevistas o presentaciones de
Servicio 3 |expertos, 2 min de duracién para redes 2 S 801|S 80|S - S 112 | $ - $272($ 450 65%
sociales
. Videos corporativos para pagina web, 3 min
Servicio 4 ., L 3 S 1201 S 120 S 120 | S 168 | $ 9% [ $ 624 | $ 1,000 60%
de duracién con voz en off y graficacion.
3 videos testimoniales de clientes satisfechos
. ., . 1 S 40 | S 40| s - S 56| S - S 408
de 1 min de duracién para redes sociales
Combo 1 $ 2,000 80%
7 vid/afio |4 videos promocionales de ’ °
producto.sl/serwuos fie té?ﬁporada de 1 min 1 S 40| ¢ a|s a0l 56 | ¢ i $ 704
de duracion con graficacion, para redes
sociales
2 videos testimoniales de clientes satisfechos
. L, . 1 S 40 | S 40 $ - S 56 | S - S 272
de 1 min de duracién para redes sociales
3 videos promocionales de
Combo 2 ici i
mbo. producto.s’/servluos c.ie t(.e’mporada de 1 min 1 S 40| awl|s a0l s6 | s i ¢ 528 | $ 2,200 81%
6 vid/afio |de duracién con graficacién, para redes
sociales
1 Video corporativo para pagina web, 2 mins
-OrP para pagina web, 2 | 80|s so|s 80| 12 | $ 64 | $ 416
de duracién con voz en off y graficacion

Fuente: Elaboracion propia (2023).
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Como se detalla en la Tabla 11, el andlisis revela que los margenes de ganancia son positivos para
cada servicio ofrecido. Estos servicios fueron planteados de esta forma con base en los resultados
obtenidos en la encuesta realizada a los empresarios de la ciudad y en la que estos indicaron que
la estrategia de video marketing que consideran mas relevante son los videos testimoniales de
clientes satisfechos, seguidos por los videos promocionales de los productos o servicios ofrecidos,
y en tercer lugar las entrevistas o presentaciones de expertos en el sector.

e Servicio 1- Videos Testimoniales. Tiene uno de los margenes mas alto, gracias a la
eficiencia en los costos asociados con la grabacion y la edicion para contenido breve en
redes sociales.

e Servicio 2 — Videos Promocionales de Productos y Servicios. Aunque el margen es
menor que en el Servicio 1, sigue siendo rentable, considerando la inclusion de elementos
graficos.

e Servicio 3 - Videos de Entrevistas o Presentaciones. A pesar de la mayor duracion, el
margen sigue siendo razonable, ya que se optimizaron los costos asociados a la produccion
de contenido mas extenso.

e Servicio 4 - Videos Corporativos para Piagina Web. Aunque el margen disminuye
debido a la mayor complejidad del servicio, sigue siendo superior al 50% para
producciones mas extensas y detalladas.

Adicionalmente se plantea una oferta de combos como estrategia para atraer a clientes y maximizar
la rentabilidad mediante la combinacion de servicios. Estos combos demuestran un margen sélido,
destacando la versatilidad para satisfacer diversas necesidades de contenido.

e Combo 1. 7 videos al aio

e Combo 2. 6 videos al aio

Se estima que un total de 20 clientes compre el Combo 1 y 10 clientes compren el Combo 2, para
un total de 30 clientes. Este nimero de clientes se selecciona con base en dos criterios:

1) Lapoblacion de posibles clientes es en total 200 empresas. Seglin la encuesta realizada

a 20 empresas, 85% de estas indicaron estar interesadas en invertir en video marketing,

y de estas el 60% de las empresas prestan tres servicios claves. Por tanto, los servicios

prestados se enfocaran en las empresas cuyo servicio principal es servicios de

mantenimiento, servicios de asesoria y comercio de viveres, por lo cual el potencial de

clientes es 200*0.85*%0.6 = 120 empresas.
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2) Con base al tiempo de ejecucion de los distintos tipos de videos, a los camarografos y
editores disponibles, asi como al tiempo disponible como CEO, se estimé que la
capacidad técnica mensual que puede atender la empresa es de 25 trabajos al mes (1
trabajo se entiende como 1 cliente atendido).
Como se resume en la Tabla 12 y
Tabla 13, se cre6 una distribucion de clientes a lo largo de las estaciones del afio, donde la
concentracion de clientes es relativamente uniforme, ya que se observa que hay una demanda
constante a lo largo del afio. Sin embargo, las temporadas de primavera y otofio son las mas activas,
esto debido a la mayor demanda previa en la temporada de verano y a la de las fiestas de fin de
afio. La empresa esta preparada en asignacion de recursos y capacidad operativa para gestionar los
picos de trabajo durante estos meses.

Tabla 12. Estimacion de Ventas Clientes Ocasionales.

Clientes Ocasionales
Temporada | Mes No. - - - -
Clientes/Mes Servicio 1 | Servicio 2 | Servicio 3 | Servicio 4
Marzo 6 1 3 1 1
Primavera Abril 8 2 4 1 1
Mayo 7 1 4 1 1
Junio 7 2 3 1 1
Verano Julio 7 2 3 1 1
Agosto 7 2 3 1 1
Septiembre 8 2 4 1 1
Otofio Octubre 6 2 2 1 1
Noviembre 6 2 2 1 1
Diciembre 6 2 2 1 1
Invierno Enero 8 3 3 1 1
Febrero 8 3 3 1 1
84 24 36 12 12

Fuente: Elaboracion propia (2023).

La Tabla 14, es la compilacion de la informacion consolidada en la Tabla 11, la Tabla 12,y la

Tabla 13, respectivamente, en esta, se refleja una oferta diversificada de servicios, desde los
servicios individuales hasta los combos. En total, se espera atender a 114 clientes a lo largo del
afio (84 de servicios y 30 combos), cada servicio y combo tiene asignado un costo unitario, precio
de venta y ganancia anual. Como se presenta en la Tabla 14, el servicio mas rentable es el Combo

1, con una ganancia anual significativa de $17,760 USD, seguido por el Combo 2 y el servicio 2,

58



asi pues, los combos pueden ser altamente rentables, contribuyendo significativamente a la
ganancia total anual.

Tabla 13. Estimacion de Ventas Combos.

Combos
Temporada Mes Total, clientes
Combo 1 | Combo 2 combo
atendidos/mes
Marzo 12 6 18
Primavera Abril 12 4 16
Mayo 12 5 17
Junio 11 6 17
Verano Julio 12 4 16
Agosto 12 4 16
Septiembre 11 4 15
Otofio Octubre 12 6 18
Noviembre 12 7 19
Diciembre 12 6 18
Invierno Enero 11 4 15
Febrero 11 4 15
140 60 200

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Tabla 14. Estimacion de Ventas Generales.

Estimado de Ventas Generales

Concepto Clientes/Afio COSt(’L/ S'“'I;')idad Preczzlsl:)n)idad Ganancia anual
Servicio 1 24 S 160 S 300 S 3,360
Servicio 2 36 S 210 S 350 S 5,040
Servicio 3 12 S 272 S 450 S 2,136
Servicio 4 12 S 624 S 1,000 S 4,512
Combo 1 20 S 1,112 S 2,000 S 17,760
Combo 2 10 S 1,216 S 2,200 S 9,840

Total (USD) S 42,648

Fuente: Elaboracion propia (2023).

Analisis de rentabilidad y capitalizacion
Enla
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Tabla 15 se presenta el numero de clientes atendidos para cada servicio y combos a lo largo de
cinco afos. Los ingresos anuales se calculan multiplicando el nimero de clientes atendidos por el
precio unitario de cada servicio. El costo variable por cliente se estima en un 1% de los ingresos,

mientras que los costos fijos se mantienen constantes en $29,120 USD anuales.

Tabla 15. Cash Flow Anual.

Cash Flow Anual
Ano
Clientes Atendidos 0 1 2 3 4 5
Servicio 1 24 24 24 24 24
Servicio 2 36 36 36 36 36
Servicio 3 12 12 12 12 12
Servicio 4 12 12 12 12 12
Combo 1 20 20 20 20 20
Combo 2 10 10 10 10 10
Ingresos/ud (USD) $(11,000)[ S 99,200 | S 99,200 | $ 99,200 | $ 99,200 | S 99,200
Costo/ud (USD) 0% S 56,552 | $ 56,552 | S 56,552 | $ 56,552 | S 56,552
Costos Fijos 0% S 29,120 [ $ 29,120 | $ 29,120 | $ 29,120 | $ 29,120
Costos Variables 1% S 992 | $ 992 | $ 992 |S 992 |S 992
EBITDA S 12,536 | $ 12,536 | S 12,536 | $12,536 | $ 12,536
Amortizacion S (3667)| S (3667)| S (3667)| S - s -
Resultado antes de impuestos S 16,203 | S 16,203 | S 16,203 | $ 12,536 | $ 12,536
Impuestos a ganancia 35% S - S 5671 |S 5671 |S 5671 |S$ 4388 |S 4,388
Ganancia Neta S 10,532 [ $ 10,532 | S 10532 | S 8,148 | S 8,148
Cash Flow Anual $(11,000)| $ 6865 |S 6865|S 6865|S 8,148 (S 8,148
Valor Actual $(11,000)| $ 5970 [ $§ 5191 |S 4514 |S 4659 | S 4,051
Tasa de Descuento 15%
VAN (Valor Presente Neto) 13,385
TIR 37%
Payback 1.97 anos
Flujo Acumulado S (5,030)| $ 1611S 4675|S 9,333 | $ 13,385
Meses - 12.0 11.6

Fuente: Elaboracion propia (2023).

El EBITDA se calcula restando los costos variables y fijos de los ingresos.
La amortizacion por su parte, refleja la distribucion del costo de los activos a lo largo del tiempo.
También se observa que, en los primeros tres anos, hay amortizacion, y luego se detiene. El

resultado antes de impuestos se obtiene restando la amortizaciéon del EBITDA.
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El impuesto a ganancia se calcula aplicando una tasa del 35% al resultado antes de impuestos. La
ganancia neta representa la ganancia neta después de impuestos.

El cash flow anual se determina restando los impuestos y la amortizacion de la ganancia neta. El
primer afio muestra un flujo negativo debido a la inversion inicial.

El valor actual neto (VAN) es la suma de los flujos de efectivo descontados a una tasa de descuento
del 15%, mientras que la tasa interna de retorno (TIR) representa la tasa de descuento que hace
que el VAN sea cero. El proyecto presenta un VAN positivo y una TIR del 37%, lo que sugiere
que es financieramente viable y rentable.

El Payback indica que el tiempo necesario para recuperar la inversion es de 1.97 afios.

El flujo acumulado muestra la acumulacion de flujos de efectivo a lo largo del tiempo. Aunque
hay un periodo inicial de flujo de efectivo negativo debido a la inversion inicial, el proyecto se
vuelve positivo en el segundo afio y contintia generando beneficios.

Tabla 16. Cash Flow Anual Escenario 2.
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Cash Flow Escenario 2

Ao
Clientes Atendidos 0 1 2 3 4 5
Servicio 1 24 24 24 24 24
Servicio 2 36 36 36 36 36
Servicio 3 12 12 12 12 12
Servicio 4 12 12 12 12 12
Combo 1 20 20 20 20 20
Combo 2 10 10 10 10 10
Ingresos/ud (USD) $(11,000)| $99,200 | $ 99,200 [ $99,200 | $99,200 | $ 99,200
Costo/ud (USD) 2% $57,683 | $ 58,837 | $60,013 | $61,214 | $62,438
Costos Fijos 2% $29,702 | $ 30,296 | $30,902 | $31,520 | $32,151
Costos Variables 1% S 992 (S 992(S 992 S 992 |S 992
EBITDA $10,823 | S 9,075 | S 7292 | S 5474 | S 3,619
Amortizacién S (3,667)| S (3,667)| S(3,667)| S - s -
Resultado antes de impuestos $14,489 | S 12,742 | $10,959 | S 5,474 | S 3,619
Impuestos a ganancia 35% |$ - [S 5071[S 4460 [ $3836[S 1,916 [ 1,267
Ganancia Neta S 9418 S 8282 | $7123|S$ 3,558 | S 2,352
Cash Flow Anual $(11,000)| $ 5751 | S 4,615 | $ 3,457 S 3558 | S 2,352
Valor Actual $(11,000)[ S 5001 | S 3,490 | $ 2273 |$ 2,034 $ 1,170
Tasa de Descuento 15%
VAN (Valor Presente Neto) S 2,968
TIR 11%
Payback 3.12 anos
Flujo Acumulado $(5999) S (2,509)| S (236)| S 1,798 | S 2,968
Meses - 12.0 12.0 12.0 1.4

Fuente: Elaboracion propia (2023).
Enla

Tabla 16 se observa el escenario 2 y se puede analizar lo siguiente respecto al escenario 1

contemplado en la

Tabla 15. Ambos escenarios tienen los mismos ingresos estimados, pero el Escenario 2 contempla
un aumento gradual del 2% en los costos unitarios a lo largo del tiempo.

En el Escenario 1, el EBITDA muestra una tendencia constante, mientras que en el Escenario 2
disminuye gradualmente debido al aumento de los costos. Ambos escenarios mantienen los costos
fijos constantes en un 2% de los ingresos. En el Escenario 2, el resultado antes de impuestos

disminuye a lo largo del tiempo debido al aumento de los costos.
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La ganancia neta sigue una tendencia decreciente en el Escenario 2, en contraste con la estabilidad
en el Escenario 1.

Ambos escenarios muestran flujos de efectivo positivos después del primer aflo, pero el Escenario
2 tiene una tendencia decreciente debido al aumento de costos.

El VAN en el Escenario 1 es significativamente mayor que en el Escenario 2, indicando una mayor
rentabilidad en el Escenario 1.

La TIR es del 37% en el Escenario 1 y del 11% en el Escenario 2, confirmando la mayor
rentabilidad del Escenario 1.

El Payback es mas rapido en el escenario 1 (1.97 afos) en comparacion con el escenario 2 (3.12

anos).

Analisis de riesgos
Fortalezas:
e Demanda Sostenida: La constante demanda a lo largo del afio, con picos en primavera y
otofio, proporciona estabilidad.
e Diversificacion de Servicios: La oferta de servicios individuales y combos permite

adaptarse a diversas necesidades de los clientes.

Oportunidades:

e Rentabilidad de Combos: Los combos presentan margenes de ganancia solidos,
representando una oportunidad de maximizar ingresos.
¢ Demanda de Video Marketing: La encuesta indica una demanda relevante en servicios

como videos testimoniales y promocionales.

Riesgos Financieros:

e Costos Variables: Variaciones en los costos variables podrian afectar la rentabilidad.

Riesgos Operativos:

e Capacidad de Produccion: Asegurar la capacidad de manejar hasta 25 trabajos al mes es
crucial para satisfacer la demanda.
e C(Calidad del Servicio: La calidad de los servicios es clave; problemas operativos pueden

afectar la satisfaccion del cliente.
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Riesgos de Mercado:

e Cambios en Preferencias: Cambios en las preferencias del mercado podrian afectar la
demanda de servicios especificos.

e Competencia: La entrada de nuevos competidores podria afectar los margenes de ganancia.

Escenario Econémico:

e Sensibilidad a la Economia: Crisis econdmicas pueden reducir el gasto de las empresas en
servicios audiovisuales.
e Incertidumbre Financiera: Fluctuaciones en las tasas de interés pueden impactar la

capacidad de pago y endeudamiento.

Escenarios Financieros:

e Escenario 1 (Estandar): Se proyecta una rentabilidad positiva y rdpida recuperacion de la
inversion.
e Escenario 2 (Costos en Aumento): Aumento gradual de costos podria afectar la rentabilidad

y el flujo de efectivo.

Mitigacion de Riesgos:

e Reserva de Capital: Mantener una reserva para hacer frente a variaciones en costos o
ingresos inesperados.

e Control de Calidad: Implementar rigurosos controles de calidad para evitar retrabajos y
garantizar la satisfaccion del cliente.

e Monitoreo de Competencia: Estar al tanto de la competencia para ajustar estrategias de

precios y servicios.

Indicadores de Desempefio:

e Tasa de Satisfaccion del Cliente: Medir y mejorar constantemente la satisfaccion del
cliente.
e Ratios Financieros: Monitorizar ratios financieros clave para evaluar la salud financiera.

e Feedback del Mercado: Utilizar feedback del mercado para adaptar la oferta de servicios.
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Conclusién del Andlisis de Riesgo

Manglar Films enfrenta riesgos financieros y operativos, pero la diversificacion de servicios y la
demanda constante brindan oportunidades significativas. La atencion a la calidad, la capacidad
operativa y la adaptabilidad a cambios en el mercado son cruciales para mitigar riesgos y asegurar
el éxito a largo plazo.

El Escenario 1 muestra una mayor rentabilidad y recuperacion mas rapida de la inversion, lo que

sugiere que mantener costos controlados es esencial.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Tras completar el analisis exhaustivo de la oportunidad de mercado para "Manglar Films" en la
produccion de contenidos audiovisuales para pymes hispanas en Raleigh, se puede afirmar que

existe una perspectiva prometedora para el éxito del proyecto.
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Los resultados de la encuesta realizada a los empresarios revelaron que hay un claro interés
y una disposicion de las empresas encuestadas para mejorar o implementar estrategias de video
marketing. La diversidad de servicios ofrecidos por la empresa, estd alineada con las preferencias
y necesidades identificadas en el mercado, indicando una demanda significativa.

Por su parte, la investigacion de competidores arrojo que no hay empresas existentes que
se especialicen especificamente en atender a las pymes hispanas. La propuesta de valor de
"Manglar Films," centrada en calidad, creatividad, compromiso con el éxito del cliente y enfoque
especifico en el mercado hispano, brinda una clara diferenciacion y puede posicionar
estratégicamente a la empresa.

El enfoque en pymes hispanas con menos de 100 empleados, y servicios especificos para
sectores clave, posiciona a "Manglar Films" de manera efectiva para satisfacer las necesidades
identificadas en la investigacion. La segmentacion clara del mercado permite una estrategia mas
precisa.

La estructura de precios es competitiva y flexible, junto con descuentos para nuevos
clientes y promociones periddicas, y se alinea con el presupuesto esperado de las empresas
encuestadas. Esto puede facilitar la adquisicion de servicios por parte del mercado objetivo.

La viabilidad financiera del proyecto es sélida, con un VAN positivo, TIR del 37%, y un
Payback de menos de 2 afios. Se recomienda seguir el Escenario 1, que muestra una mayor
rentabilidad y una recuperacion mas rapida de la inversion, manteniendo los costos controlados.
La gestion eficiente de costos, la atencion a la calidad y la adaptabilidad a cambios en el mercado

son esenciales para mitigar riesgos y garantizar el éxito financiero a largo plazo.

Recomendaciones Estratégicas
La consolidacion de alianzas locales con organizaciones y cdmaras de comercio hispanas refuerza
la visibilidad y confianza en la marca "Manglar Films." Un enfoque especifico en marketing
digital, dirigido a las pymes hispanas en Raleigh, junto con la participacién en eventos locales,
maximizara la exposicion. Considerar la oferta de servicios complementarios, como la
caracterizacion del mercado objetivo, puede abordar necesidades adicionales identificadas en la
encuesta.

Teniendo en cuenta lo anterior, "Manglar Films" estd bien posicionada para ingresar al
mercado de produccion de contenidos audiovisuales para pymes hispanas en Raleigh, respaldada

por una propuesta de valor Unica, estrategias de marketing especificas y un andlisis financiero
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positivo. La empresa tiene la oportunidad de capitalizar un nicho desatendido y satisfacer las

necesidades crecientes de un mercado receptivo.
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ANEXOS

Encuesta cualitativa
Dirigida a los empresarios del sector pymes hispanas de Raleigh.
Canal: Google Docs.

Estimado(a) empresario(a),

Me complace invitarle a participar en esta encuesta disefiada para comprender la relevancia y
percepcion del Video Marketing entre los empresarios de pequenias y medianas empresas hispanas
en la comunidad de Raleigh. Su opinion es fundamental para ayudar a evaluar como el uso de

videos como herramienta de marketing puede impactar en el éxito y crecimiento de su negocio.

La encuesta tomara solo unos minutos de su tiempo. Sus respuestas seran tratadas con estricta
confidencialidad y se utilizaran exclusivamente con fines de investigacion. No existen respuestas
correctas o incorrectas, lo que se busca es conocer sus perspectivas y experiencias reales en
relacion al Video Marketing.

Los temas que se abordaran incluyen, entre otros:

1. Experiencia con Video Marketing: Se evaluara si su empresa ha utilizado o
experimentado con estrategias de Video Marketing, como publicidad en video, tutoriales,
testimonios de clientes, entre otros.

2. Percepcion de efectividad: Se indagard sobre su opinion sobre la efectividad del Video
Marketing en comparacion con otras formas de marketing tradicionales.

3. Obstaculos y desafios: Se identificaran los posibles obstaculos que ha enfrentado al

implementar Video Marketing y como ha logrado superarlos.

Sus respuestas permitiran obtener una vision clara sobre la importancia y el impacto del Video
Marketing para las pequenias y medianas empresas hispanas en Raleigh.

Agradezco sinceramente su participacion en esta encuesta. Su opinion y aportes son
fundamentales para enriquecer esta investigacion y proporcionar un panorama completo sobre la

relevancia del Video Marketing en el ambito empresarial.

;Muchas gracias por su colaboracion!
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Nombre:

Compaiiia que dirige:

Y

2)

3)

4)

5)

(Cuadl es el sector de actividad de su empresa?
a)  Comercio al por menor de viveres en general.
b)  Servicios de reparacion y mantenimiento.
¢) Servicios de cuidado personal.
d) Bienes raices.
e) Restaurantes y comida rapida.

f)  Otro (cual).

(Cuadl es el tamafio de su empresa?
a) Pequena empresa (menos de 10 empleados)

b) Mediana empresa (entre 10 y 100 empleados)

(Cual es el mercado objetivo al que pretende llegar?
a) Comunidad Hispana.
b) Comunidad Estadounidense.

c) Ambas.

(Actualmente, su empresa invierte en publicidad?
a)  Si, invertimos regularmente.
b)  Si, pero solo ocasionalmente.

¢) No, no invertimos en publicidad en absoluto.

(Qué tipo de publicidad considera mas relevantes para su empresa? (Seleccione todas las
opciones aplicables)

a) Publicidad en linea (anuncios de busqueda, redes sociales, etc.).

b) Publicidad impresa (periddicos, revistas, folletos, etc.).

c) Publicidad en radio.

d) Publicidad en television.
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6)

7)

8)

9)

e) Publicidad en vallas publicitarias.

f)  Otros (especifique).

(Ha contratado agencias o expertos externos para llevar a cabo sus estrategias de
publicidad?

a)  Si, colaboramos regularmente con agencias o expertos externos.

b)  Si, ocasionalmente contratamos servicios externos.

c¢) No, todo se gestiona internamente.

(Esta familiarizado/a con el concepto de video marketing?
a)  Si, estoy familiarizado/a y lo utilizo activamente.
b)  Si, estoy familiarizado/a, pero atn no lo utilizo.

¢) No, no estoy familiarizado/a con el concepto de video marketing.

(Ha invertido previamente en video marketing para promocionar su empresa o
productos/servicios?
a)  Si, he invertido en video marketing en el pasado.

b) No, aun no he invertido en video marketing.

(Qué tipo de videos consideraria utilizar en sus estrategias de video marketing?
(Seleccione todas las opciones aplicables)

a) Videos promocionales de productos/servicios.

b) Videos testimoniales de clientes satisfechos.

c) Tutoriales o demostraciones de uso.

d) Entrevistas o presentaciones de expertos en su sector.

e) Videos de eventos o conferencias.

f)  Otros (especifique).

10) ;Qué plataformas o canales considera mas relevantes para compartir sus videos de

marketing? (Seleccione todas las opciones aplicables)

a) YouTube.
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Facebook.
Instagram.
LinkedIn.
Twitter.

Sitio web propio.

Otros (especifique).

11) ;Qué beneficios esperaria que el video marketing aporte a su empresa? (Seleccione todas

las opciones aplicables)

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Aumento de la visibilidad y el alcance de la marca.
Mayor participacion y retencion de la audiencia.
Generacion de leads y aumento de las conversiones.
Mejora de la imagen y reputacion de la empresa.

Mayor efectividad en la comunicacion de mensajes clave.

Otros (especifique).

12) ;Cuales son los principales obstaculos o preocupaciones que le impiden invertir en video

marketing? (Seleccione todas las opciones aplicables)

a)
b)
c)
d)
e)
f)

Falta de conocimientos técnicos para crear videos de calidad.

Dudas sobre el retorno de la inversion (ROI) en video marketing.

Falta de tiempo para planificar y ejecutar estrategias de video marketing.
Preferencia por otros tipos de marketing.

Costo elevado de produccion y edicion de videos.

Otros (especifique).

13) En una escala del 1 al 5, ;qué tan dispuesto/a estaria a invertir en video marketing en el

proximo afio?

a)
b)
c)
d)

1 = Nada dispuesto/a.
2= Poco dispuesto/a
3=Posiblemente dispuesto/a

4=Dispuesto/a
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e) 5= Muy dispuesto/a.

14) ;Cual es el presupuesto aproximado que su empresa estaria dispuesta a destinar al video
marketing en el préximo ano?
a)  Menos de $2,000.
b)  Entre $2,000 y $5,000.
c)  Entre $5,000 y $10,000.
d) Mas de $10,000.

15) ; Tiene definido claramente su publico objetivo en términos demograficos (edad, género,
ubicacidn, etc.) y psicograficos (intereses, valores, comportamientos, etc.)?
a)  Si, tenemos una descripcion detallada de nuestro publico objetivo.
b)  Si, tenemos una idea general, pero no estd completamente definido.

¢) No, atin no hemos definido claramente nuestro ptblico objetivo.

16) ;Le gustaria recibir asesoramiento o mas informacion sobre como definir y llegar a su
publico objetivo de manera efectiva a través del video marketing?
a)  Si, me interesaria recibir asesoramiento o informacion adicional.

b) No, no estoy interesado/a en recibir asesoramiento o informacién adicional.
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