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“88 PRODUCCIONES:
PLAN DE EMPRESA”

El objetivo del siguiente trabajo es evaluar si 88 Producciones -una empresa dedicada
a la produccion y distribucion de espectaculos de artes escénicas- resulta ser un

proyecto viable.

Con esta labor también pretendemos evaluar qué acciones debemos llevar a cabo para
conseguir que nuestra empresa sea rentable y saber cudl es la mejor manera de

organizarnos y funcionar para obtener la mayor eficiencia.

Llegado el momento de trasladar lo escrito en el papel a la realidad, proyectar nuestra
empresa -basandonos en las condiciones reales del mercado actual- nos ayudard a

tener una visidn general y algunas metas a conseguir.

Agradecer su labor a todos los profesores del Mdster Universitario en Economia de la
cultura y Gestion cultural que durante este afio nos han aportado los conocimientos

necesarios para poder realizar este proyecto.

Palabras clave: 88 Producciones, espectaculo, empresa, promotores y artes escénicas.



«88 PRODUCTIONS:
BUSINESS PLAN”

The aim of this paper is to evaluate the feasibility of 88 Producciones, a company

devoted to the production and distribution of stage creations.

Thus we hope to assess not only what actions should be taken in order to make our
company profitable but also what is the best way to get organised and work, so that

the company achieves maximum efficiency.

Once the project is started the fact that we planned beforehand taking into account
the real conditions of the Spanish market will be helpful as it will provide a general

view and some objetives to be achieved.

| would also like to thank all the teachers in the MBA in cultural management because

they have teach us all we needed to elaborate this project.

Key words: 88 Productions, show, company, promoters and performing arts.
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88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

1- PROYECTO Y OBJETIVOS




a. Laidea; ¢Qué queremos hacer?

88 Producciones se proyecta como una empresa dedicada a la creacién y distribucion

de espectaculos en el sector de las artes escénicas, tanto propios, por encargo o de

terceros.

Las tres disciplinas principales en nuestros espectaculos seran el teatro, la danza y el

circo.

Nuestras tareas seran basicamente la de creacion, gestion y distribucién de montajes

escénicos.

La distribucion de estos espectaculos se realizara basicamente de dos maneras:

1- De forma directa, contactando con entidades publicas o con el sector de
privados.

2- Consiguiendo entrar a formar parte de la programacion de la Red de Teatros.

b. éPor qué?

Porgue tenemos ideas y proyectos que nos gustaria llevar a cabo y para ello es
necesaria una plataforma sdlida déonde poder desarrollarlos. Huimos de la
tendencia general de empezar como asociacion.

Porgue hoy en dia existe un movimiento de nuevas compaiias emergentes que
luchan por abrirse un hueco en el mercado. Algunos ejemplos son: Pentesilea
Teatro, Teatro Dran, Alberto Velasco, etc.

La produccién de espectaculos en Castilla y Ledn ha estado durante varios anos
copada por un numero muy reducido de compaiiias, centradas -en su mayoria- en
la provincia de Valladolid. La produccién al margen de estas compaiiias era una
tarea casi imposible para las nuevas productoras pero esta situacion estd
cambiando actualmente al fomentarse el trabajo de nuevos creadores.

Porque pensamos que, dentro de la diversidad de estilos y lenguajes escénicos ya
existentes en las compaiiias de la regidon, podemos aportar un estilo propio y
diferente que marque nuestras producciones.

Porque en el mundo de las artes escénicas es complicado encontrar cierta
estabilidad econdmica siendo empleado; la mayoria de los contratos son

temporales y los trabajos, aparte de variados, son irregulares. Por ese motivo
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decidimos crear nuestra propia empresa; si el proyecto logra salir adelante y

mantenerse, los socios estaremos asegurando un trabajo fijo y a largo plazo.

C. Los promotores.

El quipo fundador de 88 Producciones esta formado por tres personas; todos nosotros
estamos relacionados actualmente y desde hace afios con el mundo de las artes

escénicas:

e Saul de la Fuente Corrales.

Formacidn oficial

Estudié en el Colegio la Milagrosa y Sta. Florentina, de Valladolid, estudios de
preescolar, primaria y ESO (1991-2004). Después cursé Estudios de bachillerato en la
Escuela de Artes y Oficios de Valladolid (2004-
2006). Posteriormente ingres6 en la Escuela
Superior de Arte Dramdtico de Castilla y Ledn
cursando Estudios Superiores de Arte Dramatico —
especialidad Direccion de Escena y Dramaturgia-
(2006-2010). Por dultimo, realiz6 el Master en

Economia de la cultura y Gestion de empresas

culturales de la Universidad de Valladolid (2010-
2011).

Relacidon con las artes escénicas

— Especialista en artes circenses aéreas (acrobacia en tela, trapecio, bungees, danza
vertical) y acrébata de pole dance.

— Cursos de lluminacidn de espectdculos musicales impartidos por la Junta de Castilla
y Ledn y X-trafias Producciones (2008 y 2009).

— Actor y escendgrafo en El enfermo imaginario, de Moliere con Teatro Escenas
(2006).

— Director, bailarin, actor e iluminador en el montaje de danza teatro Mariana

Pineda, de Federico Garcia Lorca (2010).



— Disenador de vestuario, escendgrafo, iluminador y encargado de produccién en Las
huellas de la Barraca: “Retablo de Peregrinos”, proyecto para el Ministerio de
Cultura, SECC (2010).

— Coredgrafo, iluminador y bailarin en Bhumi Devi / Madre tierra, para la Casa de la
India (2010).

— Bailarin en el concierto de Ravi Prasad para el festival madrilefio Mantras (2010).

— Bailarin de la compaiiia Mdnica de la Fuente, de Casa de la India.

— Director, escendgrafo e iluminador en Las Amargas Ldgrimas de Petra Von Kant, de
Rainer Werner Fassbinder (2010).

— Bailarin en la épera Sansdn y Dalila, Universidad de Valladolid (2011).

e Belén Lafuente Casarrubios.

Formacion oficial

Estudid en el Colegio P. Manyanet EGB, BUP y COU (1984-
1998). Después ingreso en la Universidad Complutense de
Madrid, realizando el Primer ciclo de Filologia Hispanica
(1998-2001). Se licenci6 en Teoria de la literatura y

literaturas comparadas (2002- 2005). En The University

of Edinburgh realizé el curso universitario en filologia e

historia. (Programa ERASMUS. 2004-2005).

Curso de Adaptacion al profesorado (C.A.P.) especialidad de Lengua y Literatura
(2007).

Por ultimo, estudid en la Escuela Superior de Arte Dramdtico de Castilla y Leon,

licencidandose en Direccion de escena y Dramaturgia (2006-2010).

Relacidn con las artes escénicas

— Cia Mbdnica de Lafuente: Disefio de iluminacién y técnica de iluminacién y sonido
para el espectaculo Bhumi Devi, Madre Tierra (2011).
— ARCYL: Regiduria del montaje de Saul de La Fuente, Las amargas ldgrimas de Petra

Von Kant (2010).



— SECC: Proyecto Las huellas de la barraca. Puesto: Ayudante de direccion y regidora
en gira del montaje Retablo de Peregrinos (2010).

— ARCYL: Direccion, disefio de iluminacién y sonido, escenografia, traduccién vy
version de El hombre Almohada (2010).

— Direccion, disefio de iluminacion, escenografia y escritura de Quimera (2010).

— MT Educacién. Profesora de teatro para niflos/as de 5 a 11 afios (2007-2008).

— Aula de teatro UCM (Tapete). Version y direcciéon de El beso, de Bécquer (2001).

— Otras colaboraciones: Ha trabajado como auxiliar de direccidn y actriz en proyectos
de estudiantes de cine de la Escuela de cine de Madrid y The University of
Edinburgh mientras realizaba sus estudios.

— Taller de teatro IES dgora (1994-1998).

e Blanca Amelia lzquierdo Salamanca.

Formacion oficial

Estudio Bachillerato Artistico en la Escuela de arte Casa
de los Picos, de Segovia. Posee conocimientos de pintura
corporal, pintura en seda y artesania: Ceramica, textil,
bisuteria (2003-2005). Después se licencio en la Escuela
Superior de Arte Dramdtico de Castilla y Ledn en la

modalidad de Interpretacion (2006-2010).

Relacién con las artes escénicas

“Retablo de peregrinos” (Lorca, Valle-Incldn, Maluenda) Dir. Ruth Rivera. Sociedad
Estatal de Conmemoraciones Culturales. Gira nacional con Las huellas de la
barraca. Festivales Teatro Clasico de Olmedo y Olite (2010).

—  “Medea” de Anouilh. Dir. David Ojeda XI Festival Teatro Clasico de Olite (2010).

—  “Mufecos de barro” Cortometraje (2009).

—  “Mariana Pineda” (Garcia Lorca) Teatro-Danza. Dir. Saul de la Fuente (2007).

—  “Don Giovanni”. (Opera) Produccién Teatro Calderdn de Valladolid (2007).



“Kull d’sac” (Teatro de calle) Diversos espectdculos itinerantes y tematicos desde
2007.

—  “Castillo habitado” Dir. Nuria Aguado (Representaciones del castillo de Cuéllar
desde 2006).

— “Sangre” (Sergi Belbel) Dir. Beatriz Almeida (2006).

— Curso de iniciacién al mundo de la publicidad en la Agencia Model Art. Madrid
(modelo fotografica, interpretacién ante las cdmaras, danza, canto,
caracterizacion y maquillaje) (2001-2001).

— Curso intensivo de clown en el Centro “CIPA” impartido por Hernan Gené (2006).

— Curso intensivo sobre la via del gesto en “El suefio de una noche de verano”
impartido por Cruz Garcia, de Teldn de Azucar (2006).

— Curso de danza contempordanea en el certamen de danza contemporanea Burgos-
Nueva York.

— Curso intensivo de la Técnica Chejov impartido por Ernesto Arias.

— Curso con los profesores Veniamin Filshtinskiy, Yuri Vasilkov y Dimitryi Kashmin
de la Academia Teatral de San Petersburgo centrado en las asignaturas de
interpretacion, danza y canto (2009).

— Curso de Técnica Chejov impartido por Sol Garre (2009).

— Curso de Danza libre (Método Malkovsky) impartido por Almudena Ruiz de
Velasco (2009).

— Curso de interpretacién ante la camara impartido por Javier Balaguer y Miguel

Angel Lamata (2010).

d. Misién.

Nuestra misidon es la creacion y distribucion de espectaculos artisticos. Crear una
huella personal que marque todos nuestros montajes y se defina por la calidad, la
interaccidon entre lenguajes escénicos diferentes y la blisqueda de innovacién dentro

de las posibilidades disponibles.



e. Vision.

Convertir nuestra productora en una de las principales de Castilla y Leén.
88 Producciones como imagen de un tipo de espectdculos con caracteristicas

concretas.

f. Objetivos.

1. Crear una empresa sélida y estable capaz de autofinanciarse a si misma a través de
sus espectdculos: sueldos, gastos de funcionamiento, producciones, etc.

2. Acceder a los circuitos escénicos, a la red de teatros regional y, en un futuro, a la
red de teatros nacional.

3. Conseguir una bolsa fija de clientes -bien instituciones publicas, empresas privadas

o particulares- y aumentarla gradualmente con el paso del tiempo.



88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

2- ASPECTOS LEGALES Y SOCIETARIOS



a. Lasociedad y Sede social operativa.

Sociedad:
88 Producciones nacerd, en un principio, como marca registrada de un trabajador por

cuenta libre, en este caso, Saul de la Fuente.

Total empresas

'Sociedad Limitada @
55%

s @OOS0S0000090
15% ....'.‘.... .‘
|Empresario Indiv. @ ‘.‘.‘. ’..‘ .
0% 0590950 ,0,0°0

e

|Comun. de Bienes

»0
rAY

/0

b

?Fundacic’m Privada @

2%

Como apreciamos en el cuadro extraido del estudio realizado y editado por Artesa

Estudio sobre las artes escénicas en Castilla y Ledn, en el mundo de las artes escénicas
lo mas habitual es encontrar compafiias y productoras constituidas como Sociedades
Limitadas; en algunos casos muy reducidos -sobre todo con productoras de gran
tamafio- se pueden encontrar también Sociedades Andnimas aunque este tipo de
modelo no es muy habitual.

88 Producciones aspira a convertirse en Sociedad Limitada una vez el nivel de
facturacidén haya alcanzado ciertas cifras. Creemos que la Sociedad Limitada resulta
mas util a partir del momento en el cual las inversiones realizadas para llevar a cabo
determinada produccidn resultan demasiado cuantiosas; al realizar inversiones previas

se hace necesario un marco juridico que te ampare de posibles problemas econdmicos.



Inicialmente el modelo de Trabajador por cuenta propia —o auténomo, como se
conoce comunmente- es mucho mas beneficioso para una empresa que comienza
puesto que, haciendo balance entre las ventajas y los inconvenientes que este modelo
ofrece, resulta mas interesante a nivel econdmico y administrativo.

Algunas de estas ventajas son:

— Facilidad y rapidez en los tramites para darse de alta como auténomo y comenzar a
facturar. Hoy en dias este proceso puede realizarse incluso por internet.

— El trabajador por cuenta propia no tiene obligacion de presentar libros de cuentas
ni auditarlas; esto ofrece una reduccién de los gastos en gestorias y resta
obligaciones burocraticas.

— No es necesario tener un capital minimo para comenzar.

— No hay que pagar el Impuesto sobre Sociedades (Aunque si habria que pagar el
IRPF)

— Existen numerosas ayudas fiscales para potenciar la figura del auténomo.

Sede operativa:

Para desarrollar nuestro proyecto necesitamos contar con tres tipos de instalaciones:
oficinas, almacenes y lugar de ensayo.

En un principio se prevé que todas las instalaciones estén en el pueblo de Renedo de
Esgueva:

Oficinas: la residencia personal de uno de los promotores hara las veces de oficina en
un principio. El espacio destinado a la oficina es amplio y cuenta con el material
necesario para trabajar (archivadores, estanterias, escritorio, etc)

Una vez el numero de producciones crezca se prevé poder cambiar las oficinas al
nucleo urbano de Valladolid para hacerlo mas accesible a posibles clientes.

Hay que tener en cuenta que la oficina es un lugar util para la gestién interna (es decir,
para el trabajo de los promotores del proyecto) pero no para la relacién de compra-
venta entre los clientes y nuestra productora puesto que la estrategia de venta, sobre
todo al principio, estara basada en salir en busca al cliente para ofrecerle nuestro
producto.

Almacenes: disponemos de un solar propiedad de uno de los promotores. Este solar

cuenta con dos naves de las cuales una de ellas puede utilizarse para guardar todo el
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material de la productora y sus espectaculos. Esta nave se encuentra ligeramente
alejada del nucleo urbano de la poblacidn pero tiene facil acceso por carretera.

Lugar de ensayos: el Ayuntamiento de Renedo de Esgueva nos cede el espacio del

teatro municipal para poder ensayar a cambio de realizar una representacién de cada

espectdculo producido —siempre que sea técnicamente posible- de manera gratuita.

b. Licencias y derechos.

Para poder comenzar a trabajar cdmo auténomo es necesario adquirir las siguientes

licencias: (Esta informacion ha sido sacada de http.//www.serautonomo.net)

12- Impuesto de Actividades Econdmicas (I.A.E)

— Es un tributo de caracter local y es obligatorio para toda sociedad, empresario o
profesional. Actualmente estdn exentos de pagar este impuesto todas las personas
fisicas y sociedades cuyo beneficio neto no supere los 1.000.000 €. No obstante,
sigue siendo obligatorio el alta en el impuesto.

— Para darse de alta hay que acudir a la Administracion de Hacienda o al
Ayuntamiento, y rellenar el impreso 845 (para las actividades sujetas a cuota
municipal), el 846 y 850 (para las actividades sujetas a cuota provincial) o el 846 y
851 (para las actividades sujetas a cuota nacional), y senalar el epigrafe que
corresponda a nuestra actividad.

— La cantidad a pagar por darse de alta variara en funcién de diversas circunstancias,
como la actividad que se realice, el lugar, etc.

— Este proceso debe realizarse diez dias habiles previos al inicio de la actividad.

— Una vez dado de alta del IAE, disponemos de un plazo de 30 dias naturales desde el
inicio de la actividad para presentar el alta como trabajador auténomo en la

Administracién de la Tesoreria de la Seguridad Social.
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e- Alta en el censo de Hacienda

Estdn obligados a presentarla todas las personas fisicas y juridicas que vayan a
iniciar, pausar o finalizar una actividad empresarial o profesional en el territorio
espafol.

— Es necesario acudir a la delegacién de Hacienda que nos corresponda segun el
domicilio fiscal de la empresa y presentar el impreso 036 (de régimen ordinario) o
el 037 (de régimen simplificado). En este momento, ademas, hay que elegir las
opciones de tributacion.

— Los pagos al Estado se efectian por medio de la retencion de IRPF que practicamos
en cada factura emitida y mediante la declaracién trimestral de IVA.

— Para realizar la inscripcion necesitaremos el impreso oficial 036, fotocopia y
original del DNI o CIF para sociedades, e impreso de alta en el IAE.

— Lainscripcidn se realiza de manera gratuita y hay que hacerla unos diez dias antes

de comenzar la actividad.

32- Alta en el Régimen de Autonomos de la Seguridad Social

— Hay que acudir a las oficinas de la Tesoreria de la Seguridad Social y rellenar el
impreso TA. 0521.

— Ademas del mencionado impreso TA. 0521, correctamente rellenado, hay que
presentar la copia y el original del impreso de alta en el IAE, fotocopia del DNI del
solicitante, la tarjeta de afiliacion a la Seguridad Social si hemos trabajado con
anterioridad (si no lo hemos hecho, hay que simultanear este tramite) y el
documento de adhesién a una mutua de accidentes de trabajo para poder recibir
una prestacion econdmica en caso de incapacidad temporal (opcionalmente,
podemos elegir una mutua privada).

— Ademads, es necesario el certificado del colegio correspondiente, para las
actividades de Colegios Profesionales.

— Disponemos como maximo de 30 dias de plazo para realizar el alta de la Seguridad
Social desde la fecha de alta en Hacienda.

— El importe minimo mensual ronda los 205 euros. A partir de ahi, aumenta en

funcidn de las modalidades contratadas.
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En cuanto a los derechos, Saul de la Fuente, como auténomo, registrara el nombre de

88 Producciones como marca propia.

C. Obligaciones Legales.

Salvo el cumplimiento de todas las obligaciones que requiere estar constituido como
auténomo y los deberes a cumplir con los trabajadores contratados (Seguridad social,

seguridad en el trabajo, sanidad, etc.) la productora no tiene obligaciones especiales.

d. Permisos y limitaciones.

Una vez realizados todos los tramites de registro la productora no necesita permisos y
tampoco estd sujeta a limitaciones a la hora de desarrollar su actividad (creacién y

venta de espectaculos).

13



88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

3- ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS
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a. Direccion de la empresa.

El principal responsable de 88 Producciones es Saul de la Fuente.

La direccién de la empresa dependera directamente de los tres promotores iniciales:
Saul de la Fuente, Belén Lafuente y Blanca A. Izquierdo.

Cada uno de los socios estaremos especializados en determinados campos de trabajo
pero, en lo que se refiere a la toma de decisiones generales para la productora, se
trabajara a través de asambleas en las cuales se decidird qué hacer y se organizara el

trabajo.

b. Personas clave del proyecto.

A parte de los tres promotores, serdn indispensables para la productora todas aquellas
personas dedicadas a cualquier sector de las artes escénicas que colaboren en

nuestras producciones. Este grupo de personas puede ser muy variado:

— Actores y actrices.

— Técnicos de iluminacidn, sonido, audiovisual y maquinaria.

— Disefladores de todo tipo: vestuario, escenografia, iluminacion, audiovisuales,
fotografia, etc.

— Programadores de salas y concejales de cultura de diferentes localidades.

Una caracteristica importante de este tipo de empresas es que, salgo los promotores y
gerentes de 88 Producciones, todo el mundo es importante pero sélo temporalmente,

durante el tiempo de vida de un espectaculo.

C. Organizacion funcional de la empresa.

Las tareas principales a realizar en la productora seran las de Produccién, Distribucion,
Promocién y Exhibicidon. Estas actividades incluyen varias sub-tareas que seran
repartidas y desarrolladas entre los tres promotores de 88 Producciones.

Evidentemente seria absurdo pensar que en una empresa de tamafio reducido los

repartos de tareas se hagan de manera cuadriculada e inalienable; cada uno de los
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promotores estaremos especializado en determinadas tareas pero eso no excluye la
intervencién de otro socio en dichas tareas siempre que sea necesario.

Se fomenta el trabajo en grupo y la toma de decisiones conjunta pero en caso de
desacuerdos el promotor principal, constituido como auténomo, tiene la ultima

palabra.
» Produccion:

Eleccion de espectdculos a realizar: la eleccion de textos y temdticas para los

espectdculos serd algo que decidiremos entre los tres promotores; de la misma
manera se decidird en grupo las condiciones artisticas de los montajes (dindmica,
elementos artisticos como el personal, el vestuario, la escenografia, etc)

Direccién de espectaculos: la tarea de director recaera conjuntamente sobre Saul de la

Fuente y Belén Lafuente. Esta tarea engloba la eleccién de todos aquellos elementos
que conformen el especticulo y la manera en la que éstos se relacionan para crear
significados (tematica, estética, personal, escenografia, iluminacién, vestuario, etc.)
Una vez escogidos estos elementos se encargardan también de todo el proceso de
ensayos.

Eleccién de espectaculos a producir: en caso de producir y distribuir espectaculos de

creacién artistica ajena a 88 Producciones, la decisién de admisién serd tomada en
grupo.

Produccidn artistica: una vez que se conocen todos los elementos necesarios para

producir el espectdculo, serd necesario una persona encargada de conseguirlos; este
papel le correspondera a Blanca A. Izquierdo.

La produccién artistica conlleva ponerse en contacto con talleres y profesionales de las
diferentes ramas artisticas necesarias (Vestuario, escenografia, musica, video, etc) y
seguir su proceso de produccidn para que los materiales se adecuen a la idea original
del espectaculo.

La produccién artistica también puede realizarse a través de la compra directa de los
elementos necesarios.

Produccidn técnica: se trata de realizar un dosier donde se especifiquen todas las

necesidades técnicas del espectaculo (superficie necesaria, altura, iluminacidn, sonido,
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etc). Generalmente este dosier se adjunta al Rider, un documento que se envia a todos
los posibles clientes.

La produccién técnica también conlleva visitar todos los lugares de representacion dias
antes de la funcién para comprobar que los requisitos técnicos son apropiados y, en
caso de no serlo, poner una solucién.

Esta tarea sera llevada a cabo por Saul de la Fuente.

Realizacion de presupuestos: el encargado de presupuestar todos los posibles costes

de cada produccién sera Saul de la Fuente. El trabajo consiste en -una vez sabemos
gué queremos hacer- valorar todos los gastos de produccion, de contratacidn, de
derechos, etc y velar para que a lo largo del proceso la produccién se adapte a lo
presupuestado lo maximo posible.

Busqueda de financiacién: en el caso de tratarse de financiacién externa a la empresa

seran los tres componentes de la productora quienes realicen este trabajo
conjuntamente.

Realizacidon de dosieres: serd necesario realizar tres tipos de dosieres: el Rider, en el

cual deben especificarse detalladamente todas las necesidades y condiciones de cada
espectdculo; dosieres informativos destinados a la venta de nuestros espectdculos -
estos casi siempre irdn acompaifiados de informacién adicional como video,
fotografias, etc-; Por ultimo, dosieres dedicados a publicidad.

La realizacién directa de estos dosieres o la subcontratacién de alguien que los realice
correspondera a Blanca A. Izquierdo.

Gestidn: todos nuestros movimientos financieros seran controlados por una gestoria;
sin embargo es necesario que alguien se ocupe de controlar y ordenar ciertas cosas
como las facturas de la empresa, los altas y bajas de la Seguridad Social, los ingresos y
pagos recibidos y realizados, etc.

Esta labor corresponderd a Blanca A. Izquierdo.

Almacén: mantener el almacén en buenas condiciones, proteger todos los elementos
utilizados en las producciones de la mejor manera posible y arreglar aquellas cosas que

hayan resultado dafiadas sera trabajo de Saul de la Fuente.
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> Distribucion:

Busqueda de clientes: localizar futuros festivales u otras oportunidades dénde puedan

requerir nuestros servicios, bien contratando nuestros espectaculos o bien credndolos
por encargo. Esta tarea se realizara conjuntamente por los tres miembros de 88
producciones.

Distribucidn no personal / envio de dosieres e informacion: Blanca A. Izquierdo sera la

encargada de enviar informacién via mail o correo ordinario sobre nuestros productos
a cualquier persona o institucién que pudieran estar interesados estableciendo un
primer punto de contacto.

Distribucidon personal/Relaciones con los clientes: una vez establecido el primer

contacto, el encargado de hablar y gestionar las posibles ventas con los clientes sera
Saul de la Fuente. En estas conversaciones se pactaran las condiciones, se resolveran
las posibles dudas, etc.

Relaciones internacionales: en el caso de entablar relaciones con instituciones,

personas y/o festivales de otros paises, sera Belén Lafuente la encargada de llevar a

cabo la comunicacién.
> Promocion:

Relaciones con prensa y television: siempre que vaya a realizarse cualquier

representacion se avisara a todos los medios de comunicacién posibles, enviandoles la
noticia redactada con fotos y toda la informacién necesaria. La encargada de realizar
este trabajo serd Belén Lafuente.

Entrevistas: siempre que sea posible las entrevistas se realizardn al equipo entero,
incluyendo actores, bailarines y demas personal artistico si fuese necesario.

Campaias publicitarias: plantear campafas publicitarias sera algo que el equipo

realizard conjuntamente (Qué tipo de campafa queremos hacer, qué recursos
tenemos, etc.) Llevar a cabo esas campafias y vigilar su desarrollo serd trabajo de

Blanca A. Izquierdo.

18



> Exhibicion:

Creacién de planings: sera necesario crear un horario donde se especifique qué hacery

a qué hora hacerlo. Este planing serd diferente para los actores-bailarines, los técnicos
los responsables de la empresa. Blanca A. lzquierdo serd la encargada de realizar y
distribuir estos planings.

Mediacion empresa-cliente: Una vez hayamos llegado al lugar de representacioén serd

Saul de la Fuente el encargado de hablar y gestionar cualquier duda o problema con
los responsables de cada lugar.

Transportes, alojamientos y comidas: la tramitacién y coordinacidon de estos puntos

serdn trabajo de Blanca A. Izquierdo.
Regiduria: referida al trabajo de regiduria necesario durante la representacién pero
también al trabajo de ocuparse de que todo el mundo cumpla los horarios detallados

en el planing para todo el dia. Belén la Fuente realizara esta labor.

d. Condiciones de trabajo y remunerativas.

Condiciones de trabajo:

Desde 88 Producciones estamos convencidos de que lo mds importante para funcionar
correctamente es conseguir que todo el equipo de trabajo —tanto interno de la
empresa como contratados- se sienta a gusto; esto se hace especialmente importante
en una empresa artistica donde el buen clima es fundamental para que la gente pueda
trabajar y dar lo mejor de si.

Cada vez que se plantee una nueva produccidn y necesitemos contratar personal
artistico, todas las opciones posibles se valorardn en asamblea entre los tres socios de
la productora. La eleccion de actores, bailarines, técnicos, disefadores y demas
personal debe ser una decisién unanime de los tres.

Al principio sera mas comun trabajar con personas diferentes y probar distintas formas
de funcionar pero después, la tendencia general es la de colaborar con un grupo mas o
menos estable, aquel que te haya ido funcionando en la mayoria de los casos. De esta
forma aseguras el buen ambiente en los equipos de trabajo, la rapidez y la efectividad

de los resultados.
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Condiciones remunerativas:

En el caso de los tres socios de la empresa, cobraran por los espectaculos vendidos y
realizados; es decir, un tanto por ciento del caché total. Salvo en el caso de la persona
dada de alta como auténomo, que deberd pagar la Seguridad Social mensualmente
durante todo el afio, el resto de promotores sélo seran contratados y dados de alta
cuando exista una representacion.

Esta forma de funcionamiento sera vdlida para los primeros momentos de vida de 88
Producciones. Llegado un momento en el cual el nimero de ventas sea mas o menos
estable y alcance para cubrir todos los gastos de la empresa, se podran establecer
contratos fijos para los tres socios con un salario determinado. Esta situacién podria
llegar a partir del quinto afio de vida, ya que la cuantia de tres seguridades sociales
supondria demasiado gasto durante los primeros afios.

Los salarios de los promotores irdn subiendo gradualmente a medida que la empresa
vaya afianzandose y ampliando sus clientes. El objetivo es alcanzar un sueldo digno
para los tres socios; una vez alcanzada esa meta, si la empresa sigue aumentando
beneficios, los excedentes seran destinados a futuras producciones.

En la caso del personal artistico contratado por la productora para los espectaculos se
funcionard con contratos por obra y servicio; se dard de alta en la seguridad social a
todas las personas implicadas en un espectaculo para la representacion del mismo y se
procederd a notificar la baja al terminar la funcién.

En una primera etapa —por cuestiones econémicas- el sueldo a percibir por socios y
artistas durante el periodo de ensayos no sera demasiado alto. A medida que la
empresa tenga un mayor volumen de beneficios, se comenzara a subir los salarios por

todas las horas de preparacion de los espectaculos.

e. Plan de Recursos Humanos. Seleccion de personal.

La seleccion de personal para los diferentes montajes escénicos se realizard

fundamentalmente de dos maneras:

- La primera de ellas es una reunidn entre los socios en la cual se pondran sobre la

mesa nombres concretos. En el mundo de las artes escénicas es habitual en
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muchos casos conocer la trayectoria, trabajo y las cualidades de un gran numero
de compaiieros dedicados al mismo sector. Ocurre muchas veces que desde la
direccidn se planta directamente un nombre para realizar un determinado trabajo.
Todos los nombres barajados seran discutidos y son los tres socios los encargados
de tomar una decision.

Una vez escogidos los nombres puede ocurrir dos cosas: que la decisidn sea clara y
la persona en cuestién pase a formar parte del equipo artistico de manera
inmediata o que previo a la incorporacidon exista una prueba en la cual se
comprobara si la decision tomada es correcta o, por el contrario, es necesario
buscar otra persona mds adecuada.

- La segunda manera de escoger personal serd a través de convocatorias de castings.
La publicidad de los castings se realizard a través de plataformas gratuitas como la
Unidén de Actores, www.Nosoloactores.com, via Facebook, etc.

Cada casting requerirda de una preparacion especifica atendiendo a las
caracteristicas que estemos buscando.

Una vez realizadas las pruebas se pondra en comun entre los tres socios cudles son
nuestras opiniones y se elegira de forma grupal quién resulta ser la persona mas

adecuada para el trabajo.

f. Prevision de Recursos Humanos.

Como ya hemos senalado anteriormente, el caracter artistico y temporal de nuestro
producto hace que la seleccion y contratacidon de personal sea una tarea continua e
ininterrumpida.

A lo largo del tiempo se irdn conformando grupos de trabajos mas o menos estables y
se tenderd a trabajar con aquellas personas de confianza aunque siempre hay

necesidad de nuevas caras y nuevos profesionales.
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Plan de empresa

4- PRODUCTO Y MERCADO
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a. Perspectivas del sector.

Creemos que es adecuado comenzar con nuestro proyecto en este momento -pese a
los tiempos de crisis y paréon econémico- ya que la dinamica general del teatro de
Castilla y Ledn esta sufriendo varios cambios.

Durante mucho tiempo el numero de compaiiias estables en la provincia no ha sufrido
demasiados cambios; las mas destacadas y claro ejemplo son Teatro Corsario, Teatro
Azar, Teloncillo, Rayuela, etc. Puntualmente surgieron ciertas agrupaciones que
trataron de hacerse un hueco en el mercado pero en su mayoria estos intentos fueron
fracasados. La Unica manera de poder crear algo independiente a lo que ya existia era
trabajar con estas compaiiias y después, habiendo realizado ya contactos y habiéndote
dado a conocer, intentar realizar tu propio trabajo.

Hoy en dia han surgido varios grupos integrados por gente joven y relacionados con las

artes escénicas. Estos grupos han conseguido hacerse un pequefio hueco en el

panorama teatral de la comunidad y poco a poco van ampliando su presencia.

Una caracteristica importante de estas compaiiias es que no funcionan como grupos
cerrados (las compaiiias mas antiguas tienen ya grupos de trabajo muy definidos a los
cuales es dificil acceder) sino que realizan varias colaboraciones con otros grupos y
otros profesionales.

Los ejemplos mas destacados de estos nuevos grupos son Teatro Dran, Libera Teatro,
Pentesilea Teatro y Alberto Velasco.

Creemos que 88 Producciones puede y debe formar parte de esta nueva corriente de
nuevos creadores que si han logrado desarrollar su trabajo de forma mas o menos
regular.

Otro punto a favor es que en el mundo de las artes escénicas cada vez se tiende mas a

valorar la titulacion oficial. Los tres socios de la productora son licenciados en la

Escuela Superior de Arte Dramatico, bien en la rama de Interpretacion o en la de

Direccién de Escena y Dramaturgia.

Otro aspecto positivo es que todos los puestos de trabajo gue generan las artes de

escénicas son de origen muy diversificado: actores, bailarines, técnicos de luz, sonido,

de video, disefiadores, programadores, etc. Esta diversificacién permite abrir el

abanico de posibilidades para encontrar proyectos y trabajos.
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b. Nuestro producto y servicios: vision general.

Producto:

Entendemos como producto aquellos montajes escénicos que la compafiia produce
por su cuenta para después venderlos a diferentes clientes.

Las caracteristicas de nuestro producto vendran marcadas por los tiempos de crisis; es
necesario adaptar el producto a las necesidades de los posibles compradores.
Atendiendo a este hecho, entendemos que -de manera habitual- nuestros

espectdculos deberian poseer las siguientes caracteristicas:

- Alta calidad artistica: ni la crisis ni la falta de medios ha sido nunca la verdadera
causante de la falta de calidad. Una tematica sdlida acompafiada de una estética
muy cuidada serd la huella de nuestras creaciones.

- Espectdculos versatiles capaces de adaptarse a cualquier espacio: es necesario que
los montajes puedan representarse en cualquier espacio. Crear espectaculos que
requieren de espacios con unas necesidades muy determinadas limita Ia
posibilidad de hacer representaciones.

- Autosuficiencia técnica: pretendemos invertir en infraestructura para que,
vayamos donde vayamos, la productora disponga del material técnico propio
necesario para la representacion.

- Numero reducido de personal artistico: un equipo de trabajo con demasiado
personal haria aumentar los costes demasiado.

- Artistas multidisciplinares: el hecho de contar con poca gente para la produccién
de espectdaculos hace recomendable que esas pocas personas posean varias
habilidades.

- Cachés entre los 2.500 y los 3.500 € como mucho: hoy en dia es muy dificil vender
espectaculos por encima de estos precios. Es mucho mas rentable, a nivel
econémico y de marketing, crear espectaculos mas baratos pero que tengan un

numero de representaciones mucho mayor.

Nos parece fundamental que todos nuestros espectaculos/productos cumplan estas
caracteristicas para poder asegurarles el mayor nimero de representaciones posibles.

Estas caracteristicas iran cambiando a medida que lo haga la situaciéon en Ia
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comunidad; a la hora de plantear un nuevo espectaculo siempre nos preguntaremos
qué necesidades tienen en ese momento nuestros clientes potenciales.

Servicios:

88 producciones ofrece dos tipos de servicios bdsicos:

El primero de ellos se trata de la creacidn de espectdculos por encargo, bien para
entidades publicas, empresas privadas o particulares. En este caso el producto seria
creado especificamente para el cliente atendiendo a todas sus necesidades: tematica,
presupuesto, espacio, etc.

El segundo servicio que ofrecemos es el de distribuir y/o producir espectaculos cuya
direccion artistica e idea original no pertenece a 88 Producciones. Este servicio seria
para grupos que poseen un espectdculo pero por falta de medios y contactos no
pueden producirlo o distribuirlo. Para que las relaciones entre el cliente y la
productora llegasen a buen puerto seria necesario que la idea artistica, es decir, la idea

del espectaculo, vaya acorde con la linea de produccion de nuestra empresa.

C. Puntos fuertes y ventajas.
Las principales ventajas de 88 Producciones son:

- Los tres promotores tenemos formacion amplia en diferentes sectores: teatro,
danza, canto, acrobacia, iluminacion, etc.

- Todos tenemos experiencia en las diferentes ramas artisticas.

- Conocemos coémo funciona el mercado en nuestra comunidad.

- Tenemos un gran numero de contactos de profesionales y empresas.

- Ofrecemos un tipo de espectaculo que no se produce comunmente en Castilla y
Ledn.

- Manejamos perfectamente el inglés, lo cual nos permite acceder a posibles ayudas,

festivales, etc
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d. El cliente.

Es importante saber que en nuestro caso el concepto de cliente y el de publico van

completamente separados. Nuestro cliente seria aquella persona que contrata

nuestros espectdculos o nuestros servicios y nuestro publico serian aquellas personas

que asisten a las representaciones.

Nuestros clientes son:

— Programadores.

— Concejales y técnicos de cultura.

— Pequefias compaiiias de artes escénicas.

— Empresas privadas que organicen eventos.

e. El mercado potencial.

Resumen de la Red de Circuitos 2008

Aranda de Duero
Avila

Béjar

Benavente

Burgos

Carrién de los Condes
Ciudad-Rodrigo
Salamanca

Laguna de Duero
Le6n

Medina del Campo
Miranda de Ebro
Palencia

Penaranda de Bracamonte
Ponferrada

Segovia

Soria

Toro

Valladolid

Villafranca del Bierzo
Villamuriel de Cerrato

Zamora

Totales

Teatro Danza Musica Total

N° de actuaciones

3 0
0 1
2 2
4 1
5 1
0 0
1 0
7 2
3 3
4 1
4 4
0 2
5 1
2 0
3 3
2 1
3 4
0 2
3 1
2

1

1

55 30

28
22
17
29
56
10
15
50
34
60
a4
47
43
15
32
40
31
22
46
13
14
6
671

Importe econémico

Junta
93.276
71.760
38.940
82857
160.104
31.079
37629
143.136
111.770
154.436
117447
130.663
115.506
43.109
115.858
109.203
115.346
46950
91.989
24953
30.145
30.141

1.896.297 1.678.442 3.574.739

Ayto
82.901
64.572
28.865
69.510
141.883
25.895
34.211
126.5642
100.332
138.293
104.141
122.661
100.5670
37693
103.530
99.149
102.620
40.381
79.082
24.153
23.619
27.845

Total
176.177
136.332
67.805
152.367
301.987
56.973
71839
269.678
212.102
292.729
221.688
253.324
216.075
80.802
219.338
208.351
217965
87.331
171.07
49.105
53.764
57986
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Este cuadro ha sido sacado del libro Estudio sobre las artes escénicas en Castilla y Leon,
editado por Artesa. En él podemos ver el volumen de programacion y su tipologia de
una de las principales fuentes de distribucidn para nuestra empresa: los circuitos
regionales.

A continuacidon veremos cudles son los principales clientes potenciales de 88

Producciones:

- Circuitos escénicos/redes provinciales:

Los programas de redes provinciales son un buen sistema para conseguir
representaciones. Son varias las provincias que poseen estos circuitos escénicos. La
idea es presentar nuestros proyectos al mayor numero posible de circuitos
provinciales posible.

Por poner un ejemplo hablaremos de la red provincial de Valladolid. La Red
Provincial de Teatros de Valladolid organizada por la Diputacion de Valladolid se
inicié el afio 1996 en siete municipios. En la programacién de 2011 participan 21
Municipios pertenecientes a todas las comarcas vallisoletanas.

Esta direccion se pueden encontrar todos los pueblos de la red:
www.diputaciondevalladolid.es/cultura_edu/teatro/listado_municipios.shtml

- Red de teatros de Castilla y Ledn:

Acceder a esta red resulta un poco mas complicado puesto que establece unos
requisitos mas especificos (por ejemplo, contar con un ndimero minimo de
producciones anteriores); sin embargo, una vez dentro aseguras que tus
espectdculos van a tener un numero importante de representaciones en las
diferentes zonas de Castilla y Ledn.

En total son 31 los teatros asociados a esta red, repartidos por todas las provincias
de la comunidad. La lista completa puede encontrarse en:
http://www.redescena.net/circuitos/ficha.php?id=144#tab2

- Concejales de cultura/pueblos con mds de 1.000 habitantes:

Realizaremos campafias de venta en las cuales nosotros saldremos a buscar al
cliente. Nuestro objetivo son las personas encargadas de la actividad cultural de los
municipios. A ellos les ofreceremos no sdlo nuestros espectaculos sino la

posibilidad de realizar trabajos por encargo si en algin momento lo necesitasen.
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Festivales:

Es importante estar atentos a todos los festivales donde nuestros espectaculos
puedan tener cabida. Los festivales son una buena oportunidad no sélo para
vender una o dos representaciones de un espectdculo sino también para darse a
conocer y comentar relaciones con futuros clientes.

Festivales de prestigio en nuestra comunidad son el TAC, el festival de Ciudad
Rodrigo, Olmedo Clasico, el FACYL, etc. Fuera de nuestra comunidad tenemos un
sinfin de festivales con distintas temadticas: teatro clasico, teatro para nifos,
danza,...

Ferias y eventos:

Muchas veces son necesarias empresas que creen, coordinen y dirijan gran
cantidad de inauguraciones, fiestas y demads actos sociales. Cada vez se busca
cuidar mas la parte artistica de estos eventos y es habitual recurrir a personas de
las artes escénicas para encomendarles su realizacién y gestion.

Algunos ejemplos claros de estos casos pueden ser las ferias como INTUR, la Party
Dance de Valladolid, conmemoraciones de acontecimientos varios, inauguraciones

de edificios, etc.

f. Claves de futuro.

Las claves del desarrollo de nuestro mercado y nuestro crecimiento como empresa

residen en:

Novedad en el tipo de espectaculos producidos.
Adaptamos nuestro producto a las necesidades del cliente.
Eficiencia y seriedad en la manera de trabajar.

Conocemos el sector y nos conocen de manera individual.
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88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

5- COMPETITIVIDAD
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a. La competencia.

Este es un punto dificil de analizar puesto que en este sector es habitual que los
competidores sean también aliados; esto quiere decir que son varias las ocasiones en
las que se producen relaciones de trabajo entre distintas productoras y profesionales
para poder crear determinados espectaculos.

En todo caso, nuestra competencia mas directa serian todas aquellas companias de
tamafio pequefio y mediano que intentasen colocar sus productos y servicios en el
mismo mercado que nosotros.

En tiempos de crisis también se convierten en competencia las grandes compafiias
teatrales de la regién puesto que, éstas, ante la falta de recursos actuales han vuelto a
buscar alternativas y circuitos de distribucién cobrando cachés muy por debajo de lo

gue estaban acostumbrados.

b. Principales competidores.

No nos serd posible desarrollar este punto a fondo puesto que la recaudacién de datos
sobre aquellos que podrian ser nuestros competidores principales es imposible; no
podemos conocer cudntos clientes poseen, ni qué tipo de cliente, ni tampoco el
numero de ventas que realizan o sus ganancias.

Lo Unico que si podemos conocer es cuales son los circuitos de distribucion a los que
aspiran nuestros competidores. Atendiendo a este dato, un ejemplo de nuestros
competidores mas directos seria: Libera teatro, Hojarasca Danza, Alberto Velasco, Pie
izquierdo Producciones, Teatro Dran, Pentesilea Teatro, y un largo etcétera.

Un competidor también a tener en cuenta son todas las compaiiias de teatro semi-
aficionado que realizan representaciones a bajo coste sin facturar como empresa. Este
tipo de comportamientos se considera competencia desleal dentro del sector.

Los siguientes cuadros presentan una lista de todas las empresas dedicadas a las artes
escénicas en nuestra comunidad. La informacién ha sido sacada del estudio realizado

por Artesa, Estudio sobre las artes escénicas en Castilla y Ledn.
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11. CENSO DE ORGANIZACIONES ESCENICAS DE CASTILLA

Y LEON (ENERO DE 2010)

EMPRESA O MARCA

WEB

ACHIPERRE COOP TEATRO

www.achiperre.com

ALAUDA TEATRO www.alaudateatro.com
ALKIMIA 130 waww alkimia130.com
ALTO TEATRO www._altoteatro.com
ARTISTAS A LA CARTA www_artistasalacarta.com
AY AY AY TEATRO www._ayayayteatro.com
AZAR TEATRO wWww._azar-teatro.com
BALLET CONTEMPORANEO DE BURGOS www._ciudaddeladanza.com
BAMBALUA TEATRO www.bambaluateatro.com

BARRANCO PRODUCCIONES

www.ramonbarranco.com

BEGONA BAENA

www.begoniabaena.com

CAL Y CANTO TEATRO

wwwcalycantoteatro.com

CALAMAR TEATRO

www.calamarteatro.com

CAMALEON PRODUCCIONES ARTISTICAS

waww.azar-teatro.comj/camaleon

CIRCE-TEATRO CORSARIO

www.teatrocorsaric.com

MEDIA NOCHE- Conde Gatén

www.legados.net

CUARTETO TEATRO PRODUCCIONES

www.cuartetoteatro.com

CORELLA BALLET CASTILLAY LEON

www_angelcorella.com

EJE PRODUCCIONES

www._ejeproducciones.com

ES.ARTE www.esarteycultura.com
ERNESTO CALVO PRODUCCIONES
FABULARIA TEATRO wwwy. fabularia.com
FANTASIA EN NEGRO www. fantasiaennegro.com
FLAMENCO VITAL
GONZALO GRANADOS www.gonzalogranados.com SPASMO TEATRO WWW.SPasmoteatro.com
ALICIA SOTO-HOJARASCA D. www._hojarasca-danza.com MERCUCHO -TELON DE AZUCAR www.telondeazucar.com
IDEAS PROACTIVAS www.ideasproactivas.com TEATRO MUTIS www.teatromutis.com
INTRUSSION TEATRO www.intrusionteatro.com MAQUINA TEATRAL TELONCILLO www.teloncillo.com
JUAN CATALINA MARIONETAS TITERES DE MARIA PARRATO WWW.mariaparrato.com
KOMO TEATRO www.komoteatro.com X-TRANAS PRODUCCIONES www.xtranas.com
KUL DE SAC www.kuldesac.com ZANGUANGO Www.zanguangoteatro.com
FREAK CABARET CIRCUS ZARABANDA, PRODUCCIONES TEATRALES ~ www.zarabandateatro.com
LA CHANA, TEATRO GHETTO 13/ 26
LA QUIMERA DE PLASTICO www teatrolaquimeradeplastico.com
LAS PITUISTER www.laspituister.com
LES LANCIERS www.|eslanciers.com
LA SONRISA www.lasonrisa.com
LIBELULA www.titirimundi.com
LOS KIKOLAS www.loskikolas.com
LUIS JOYRA WWW.Magojoyra.com
MUSICAL SPORT www.musicalsport.com
MORFEQ TEATRO www.morfeo.com
NAO D’AMORES www.naodamores.com
NUEVA ESCENA, TEATRO www.nuevaescenateatro.com
PAYASOS ALONSO www.payasosalonsorampin.tk
PASITO A PASO www._pieizquierdo.com
PETER NEBREDA www.peternebreda.com
PEQUENO SASTRE WwWw.pequesastre.com

PICARA LOCUELA, LA

RAYUELA PRODUCCIONES TEATRALES
RITA CLARA

RONCO TEATRO

www.picaralocuela.com
www.rayuela.nu

www.ritaclara.com
Www.roncoteatro.com
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C. Competitividad: Andlisis.

Nuestra productora es parecida en cuanto a su constitucion, forma de trabajo y
mercados a explotar respecto a nuestra competencia.

El fallo principal que poseen todos nuestros competidores y que nosotros pensamos
explotar para nuestro beneficio es:

La mayoria de estos grupos dependen y buscan las subvenciones para poder llevar a
cabo sus producciones. Esto provoca que todo el dinero extra que recibe la empresa se
destine a la produccion de espectaculos; sin embargo estas producciones no tienen el
empuje suficiente porque por parte de estas compafias no se invierte apenas en
publicidad y difusién.

Nuestra estrategia es la de ser autosuficientes a la hora de producir espectaculos, no
depender de las subvenciones para tener obra en cartel; no dejaremos por ello de
buscar el apoyo publico: todo el dinero procedente de ayudas y subvenciones se
destinard a marketing de la empresa y publicidad de nuestros espectaculos. Creemos
firmemente que este modelo es mucho mas beneficioso para asegurar la permanencia
de 88 Producciones y para general un amento de las ventas mayor respecto a la

competencia.
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88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

6- PLAN DE MARKETING
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a. DAFO.

DEBILIDADES

FORTALEZAS

Empresa de nueva creacion.

Falta de experiencia en las funciones
administrativas.

La gente no nos conoce como
empresa y no tiene referencias; baja
notoriedad.

Escasez de recursos econdmicos al
principio.

No especializacion: somos pocos

socios y hay muchas tareas a realizar.

Rentabilidad inferior a la media de

negocios.

Incertidumbre muy alta del mercado.

AMENAZAS
Gran numero de compaiiias en la
comunidad.
La crisis econdmica: cachés muy
bajos.
El publico puede no sentirse atraido
por nuestra poética.
Crecimiento lento del mercado.
Salida de jovenes talentos fuera de
nuestra comunidad en busca de mas

oportunidades.

Buena relacién entre los promotores.
Personal muy motivado, joven,
innovador y creativo.

Experiencia en la creacion artistica.
Capacidad de adaptacion al mercado
y sus necesidades.

Disponemos de numerosos contactos
en el sector.

La gente del sector conoce nuestro
trabajo individual.

Conocemos el sector y su
funcionamiento.

Ofrecemos posibilidad de trabajo a

gente joven con talento.

OPORTUNIDADES
No existe a dia de hoy ninguna
compaiia que mezcle realmente
danza, teatro y circo.
Diversificacion en el numero de
actividades a desarrollar.
Castilla y Ledn es una comunidad rica
en recursos por explotar.
El ocio es un bien cuya demanda
siempre va en aumento.
Interés por parte de empresas
privadas en la contratacién de artistas

para la gestion de ciertos eventos.
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b. Politica de Producto y Servicio.

Como ya dijimos en el apartado nimero cuatro, nuestros productos son nuestros
espectaculos y nuestros servicios son la creacién de espectaculos a la carta y la
distribucién y/o produccion de terceros.

Debemos tener en cuenta que nuestro producto es de cardcter intangible; esto implica

que el cliente no puede probar el producto antes de comprarlo ya que éste no tiene
una forma fisica, ni un color, sabor, etc. El cliente necesita tener referencias y estar
seguro de que nosotros podremos satisfacer sus necesidades. Por lo tanto, la imagen y
las referencias que el cliente posee de la empresa juegan un papel fundamental a la
hora de realizar ventas.

Podemos definir en nuestro producto dos tipos de atributos:

a- Atributos Funcionales: es todo aquello que podemos decir de un espectaculo de

manera objetiva, sin entrar a valorar cuestiones personales; por ejemplo: el
numero determinado de actores, qué escenografia tiene, de qué color es la
escenografia, cémo es la luz, cdmo es el vestuario, qué caracteristicas técnicas
tiene, etc.

b- Atributos Psicoldgicos: son mas dificiles de definir puesto que son completamente

subjetivos y varian segun el receptor. Los dos factores que determinan los atributos

psicoldgicos son la calidad y la imagen de marca.

- LA CALIDAD:

En el mundo de las artes escénicas existen —por necesidad- herramientas para
determinar si una creacidén artistica lleva o no la impronta de calidad; estas
herramientas nos son Utiles para determinar la calidad de manera general, sin
embargo, a nivel individual, la calidad es un concepto completamente personal e
irracional.

Desde 88 Producciones conocemos las herramientas y técnicas necesarias para
asegurar que todas nuestras creaciones posean calidad; esto evidentemente no
representa la panacea —puesto que en la creacion artistica siempre es importante

tener “algo mas”- pero supone una gran ventaja.
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Desde un punto de vista de comercializacion del producto, la calidad se define como:

1. El reto de hacer las cosas bien a la primera.

2. El conjunto de caracteristicas de un producto o servicio que tiene la habilidad de
satisfacer las necesidades del cliente.

El mejor indicio de calidad podria definirse como la satisfaccién de las necesidades del

comprador o cliente al menor coste para él. Es decir, para un espectador, la

contemplacién de la representacion debe ser los suficientemente gratificante para él —

sea por el motivo que sea- como para cubrir los costes que implica arreglarse, salir de

casa, desplazarse, pagar una entrada e invertir una o dos horas de su tiempo.

La calidad determina por tanto lo que el cliente esta dispuesto a pagar e invertir, en

funcion de lo que obtiene y valora.

Bertold Brecht dijo que el aburrimiento era el peor enemigo del teatro; desde 88

Producciones trabajaremos para que esta sensacion no cruce nunca los ambigus de las

salas donde se realicen las representaciones.

- LA MARCA:

¢De donde sale 88 Producciones?

1988 es el afo en el cudl nacié el socio fundador principal de la empresa, Sall de la
Fuente. Ademas, decir ochenta y ocho producciones suena como una meta para
alcanzar, realizar un total de ochenta y ocho espectaculos.

Desde nuestro punto de vista, creemos que nuestro nombre cumple todos los

requisitos necesarios que debe cumplir un buen nombre de empresa:

e Es un nombre sencillo y corto.

e Es facil de leer y pronunciar.

e FAacil de reconocer y recordar.

e Asociable al producto que estamos vendiendo.

e Posee buena eufonia (Suena bien)

e Esdiferente a la competencia. No existen en CyL nombres parecidos.

e Es potencialmente susceptible de ser internacionalizada, es decir, de ser
traslada y comprendida en otros paises.
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e Potencialmente registrable.

¢Qué pretendemos con nuestra marca?

Las labores principales que deben cumplir la marca y el logotipo asociado son:

a) Hacer que nuestro producto se diferencie de la competencia: para lograr este
objetivo tenemos que conseguir que el publico asocie una serie de valores
comunes a todos nuestros productos/producciones; de esta manera
conseguiremos que esos valores se identifiquen directamente con nuestra marca.

b) Facilita la adquisicion del producto: si la gente conoce nuestro nombre y lo tiene en
la cabeza serd mas féacil que recurra a nosotros y no a la competencia en un
momento en el cual necesite alguno de los servicios que podemos ofrecerle.

c) Facilita la compra repetitiva: para esto es necesario que tu marca se asocie a una
imagen de calidad y también que el cliente haya terminado satisfecho.

d) Facilita la publicidad: es evidente que un nombre pegadizo y facil de recordar hace
que la publicidad resulte mucho mas efectiva.

e) Facilita la introduccion de nuevos productos: una vez la empresa tenga creada una
imagen, serd mucho mas facil lanzar y distribuir nuevas producciones ya que el

publico y el cliente potencial asociara el nombre o marca a valores positivos

Posicionamiento de la empresa vy el producto:

Una buena estrategia de posicionamiento resulta fundamental para una empresa de
nuestra categoria ya que, como hemos visto antes, el caracter intangible de nuestros
productos hace que la imagen consciente o inconsciente que el cliente posee de
nosotros sea fundamental.

Con el posicionamiento se pretende diferenciar nuestros productos y hacer que todos
ellos se asocien directamente a una serie de valores deseados. Para poder llegar a este
punto es necesario saber cudl es el valor que nos diferencia de la competencia, qué
tienen nuestros productos que no poseen los de los demas.

En el caso de 88 Producciones la calidad es un atributo que cuidaremos y marcara
todas nuestras producciones pero este es un atributo que todas las compaiiias tratan,

o al menos deberian, de conseguir; creemos que nuestro atributo diferenciador es la
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Multidisciplinariedad de nuestros espectaculos. La union armoénica de diversos

lenguajes artisticos que conforma un espectaculo sélido y compacto.

C. Politica de Precios.
La fijacién del precio de nuestros productos dependera de los siguientes puntos:

- Nuestros objetivos como empresa:
Nuestro primer objetivo como empresa es el de ingresar en el mercado e ir
adquiriendo una bolsa mds o menos fija de clientes.

Nuestro planteamiento se basa en precios ajustados a lo que se demanda hoy en dia.

No podemos comenzar con una politica de precios altos puesto que a dia de hoy no
tenemos realizado el trabajo de imagen de marca. Ademas, incluso siendo ya una
empresa conocida y consolidada los tiempos actuales hacen que incluso compaiiias ya
implantadas y de reconocido prestigio como Corsario, Azar o Rayuela tengan que
ajustar los cachés de sus espectaculos al maximo para poder tener actuaciones.

Queda lejos de nuestras intenciones realizar una campafia de inmersién inmediata
basada en vender nuestros productos a precios muy bajos. Creemos que esta
estrategia no beneficia, en primer lugar, al sector de las artes escénicas y tampoco nos
beneficia a nosotros como empresa; siendo nuestra intencion crear una imagen de
calidad, profesionalidad y buen hacer, una politica de precios excesivamente bajos no
ayudaria a crear esta imagen y nos identificaria mas bien con un perfil amateur.

A continuacién veremos un cuadro extraido de libro Estudio sobre las artes escénicas
en Castilla y Ledn, editado por Artesa en 2008 donde podemos ver los cachés medios

con los que trabajan las companias:

Cachets medios para Empresas Porcentajes

De laregion Del exterior Total De laregion Del exterior Total
Teatro 3.603 5.815 5.162 69,8 112,65 100
Danza 5.926 5.448 5.5626 107,24 98,58 100
Musica 9.529 6.450 8.195 116,28 78,71 100
Total 4.214 5.796 5.327 79,1 108,8 100
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- Costes:

Todos los costes de produccion de un espectidculo, los costes generales de
funcionamiento de la empresa y también los posibles costes de gira suponen la
determinacién de unos limites por debajo de los cuales no se debe distribuir, so pena
de poner en peligro la viabilidad y sostenibilidad financiera de la productora.

88 Producciones, como politica general, no realizard ninguna representacién que
perjudique la viabilidad econdmica de la productora.

Si se prevé la existencia de hechos determinados como posibles ferias, festivales, etc,
donde se contemple la posibilidad de obtener pérdidas a cambio de conseguir una

gran difusién mediatica para la empresa que favorezca la distribucion en un futuro.

- Elasticidad de la demanda:

Actualmente el mercado no esta sujeto a posibles cambios en el precio del producto -y
mucho menos cuando estos cambios implican un aumento de dichos precios-. Como
deciamos anteriormente, los cachés estdn muy ajustados por los tiempos de crisis.
Ademas existe un gran numero de competidores que, sin poder llegar a ofrecer el
mismo producto que nosotros, pueden ofrecer otros complementarios que en un
determinado momento en el cual los recursos econdmicos son limitados, pueden

ofrecer alternativas de satisfaccion al cliente.

- Valor del producto en los clientes:

Debemos tener en cuenta que la mayoria de las veces nuestros clientes no son sélo las
personas que asisten como publico a los espectdculos sino también aquellas que los
contratan para ser representados, es decir, programadores. Las relaciones que se
entablan con las personas encargadas de ocupar estos cargos resultan fundamentales;
dentro de lo posible, es importante saber llevar unas Relaciones Publicas adecuadas
con todos los programadores. Muchas veces el precio final de venta puede variar en
las negociaciones con estas personas atendiendo a numerosos motivos: confianza,

numero de representaciones solicitadas, etc.

- Competencia:
Hoy en dia este no es un motivo esencial a la hora de fijar precios. Como ya hemos

dicho anteriormente la crisis ha provocado que todas sus compaiiias hayan ajustado
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sus cachés lo maximo posible por lo tanto apenas queda espacio para la lucha de

precios entre la competencia.

d. Canales de distribucion.

En el caso de productos artisticos como espectaculos este apartado es completamente
diferente al habitual en otro tipo de productos. Un montaje escénico no puede
distribuirse en supermercados o establecimientos de coste similar.

El tipo de canal de distribucidn a utilizar es de caracter “corto”: el producto sale del
fabricante, pasa por un detallista, que seria el cliente y termina en el consumidor, que
seria el publico.

En nuestro caso lo Unico que varia en el canal de distribucidn es el tipo de detallista. En
algunas ocasiones pueden ser programadores oficiales, pueden ser encargados de
cultura de diferentes ayuntamientos, responsables de eventos de empresas privadas,
etc. En cualquier caso el tipo de negociacién y relaciones a establecer entre nosotros
como fabricante y el detallista como cliente serdn muy parecidas.

Es importante llevar a cabo una buena politica de fidelizaciéon con todos nuestros
detallistas para asegurar que recurran a nosotros y nos elijan entre las demads
opciones. Los buenos resultados, la rapidez resolutiva y el buen trato personal son los

tres pilares bdsicos para asegurar la confianza de nuestros clientes.

e. Mix de comunicacion:
1- Publicidad y Publicity:
Todas las campafias de publicidad que se realicen estan destinadas a conseguir os
siguientes objetivos:

— Dar a conocer nuestra marca y aumentar su notoriedad.

— Comunicar las caracteristicas de nuestra empresa y productos.

— Crear -en primer lugar- y fortalecer -posteriormente- nuestra imagen vy

posicionamiento.
— Evocar sentimientos en el receptor: recuerdos, fantasia, imaginacion...

— Generar un comportamiento en los clientes y consumidores.
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El mensaje informativo de nuestra publicidad serd de caracter apropiador, es decir,

trataremos de asociar una caracteristica de nuestro producto a nuestra marca.
Siguiendo con nuestra estrategia de posicionamiento, esta caracteristica bien podria
ser la multidisciplinariedad.

El mensaje persuasivo fomentara la creacion de estimulos de caracter sensual,

emotivo, empaticos, etc.

Debemos tener en cuenta que los mensajes de nuestra publicidad, asi como todo lo
referente a su composicidn artistica, variard dependiendo del tipo de espectaculo que
queremos promocionar, de dénde vamos a promocionarlo, a qué publico lo dirigimos,
etc.

Serd necesario realizar dos tipos de publicidad: una de caracter mas general y extenso
destinada a los consumidores y otra de caracter mds puntual destinada a nuestros
clientes.

Difusidn publicitaria: utilizaremos todos los canales que estén a nuestro alcance para

poder dar la mayor difusidon a nuestra publicidad. En el caso de la publicidad destinada
a los consumidores escogeremos medios de caracter mdas mediatico como por
ejemplo: Periddicos, revistas culturales, radio, redes sociales, pagina web personal,
banners, television, carteleria, etc.

Para la publicidad dirigida a los clientes, es decir, a los programadores, utilizaremos
medios mas personalizados y cercanos como pueden ser el mailing, el correo ordinario
o las llamadas telefénicas.

Desde 88 Producciones creemos que el presupuesto para publicidad debe ser muy

importante para conseguir un buen nimero de representaciones de cada espectaculo.
El dinero dedicado a esta labor serd siempre aquel que podamos permitirnos
asegurando siempre la sostenibilidad financiera del negocio.

Una politica de la empresa sera dedicar casi todo el dinero de subvenciones y ayudas
publicas que recibamos a la realizacion de campafias publicitarias tanto de la empresa

como de sus productos.
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2- Promocidn de ventas:
Estas estrategias son importantes sobre todo en los primeros momentos de creacién
de una empresa por los siguientes motivos:
— Ayudan a crear fidelidad hacia una marca.
— Crean diferenciacidén respecto a la competencia.
— Influyen en la decision final del comprador a la hora de escoger entre un producto
u otro.
— Ayudan a que nuevos productos puedan entrar en el mercado.
— Agilizan el nUmero de ventas.
Algunas de las promociones de ventas mas utilizadas en las artes escénicas son:
e Descuentos para jovenes.
e Descuentos por grupos.
e Ceder entradas gratis a cambio de otras compensaciones (cuiias radiofénicas,
televisivas, etc)

e Dar las mayores facilidades posibles para la adquisicion de entradas.

3- Ventas:

Uno de los objetivos constantes de la productora sera la busqueda y fidelizacion de

nuevos clientes, es decir, aumentar y consolidar las ventas.

El proceso de ventas, en el caso de productoras artisticas, se realiza siempre de

manera personal. El proceso a seguir para lograr realizar una venta y mantener al

cliente es el siguiente:

- Prospeccion: hace referencia a la busqueda de nuevos posibles clientes. Este
trabajo bien podria ser hacerse con direcciones y teléfonos de municipios, teatros,
programadores, etc.

- Preparacion: debe recopilarse toda la informacién disponible, tanto de caracter
comercial como personal del cliente. Por poner un ejemplo, resulta habitual
conocer de antemano los gustos personales de ciertos programadores. Conocer
estos datos es fundamental no sélo para saber dénde puedes o no presentar tu

producto sino también para saber cudl es la manera mds adecuada de presentarlo.
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a-

Al

Presentacion: hay dos partes; una primera en la cual se inicia el contacto con el
posible cliente y una segunda fase en la cual pasamos a explicar nuestro producto.
Tratamiento de las objeciones: durante el proceso de compra-venta sera habitual
que el cliente ponga objeciones a ciertas condiciones del producto. Debemos saber
valorar hasta qué punto podemos adaptarnos y saber refutar sus objeciones con
argumentos soélidos si fuese necesario.

Cierre y seguimiento: una vez hemos vendido un espectaculo es importante
conocer la opinién del cliente. En las artes escénicas el proceso de seguimiento
tiene un tiempo muy limitado puesto que el producto es completamente efimero;
sin embargo si puede mostrarse interés por conocer si el cliente ha quedado
satisfecho. Este comportamiento nos ayudara a afianzar la relacién con el cliente y

a mejorar nuestro producto y forma de trabajo si fuese necesario.

Relaciones publicas:

hablar del seguimiento ya hemos apuntado el objetivo final que tienen las

relaciones publicas: la consecucién y mejora de la confianza por parte de los clientes

en nuestra empresa.

Para lograr esa fidelizacién del cliente, 88 Producciones se propone la realizacién de

una serie de acciones:

Cumplir escrupulosamente los posibles plazos de entrega de los encargos.

Atender que, una vez terminado nuestro servicio, no existen quejas por parte de
nuestros clientes y en el caso de existir tratar de ver cudl fue el problema vy
solventarlo.

Mantener siempre un trato agradable y personal con los clientes.

No realizar campafias publicitarias destinadas a la venta de manera impersonal y
general. Cada vez que enviamos un folleto informativo de un espectaculo se le
envia a una persona determinada con un perfil determinado.

Facilitar el contacto rapido y efectivo con nosotros a través del teléfono o el email.

Patrocinio: esta es una estrategia que no se prevé para los primeros afos de la
empresa. una vez hayamos logrado una cantidad de beneficio anual suficiente,

podremos entrar a formar parte de este tipo de estrategias.
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f. Plan de Establecimiento.

Este plan se desarrollara mayormente durante los tres primeros afios de vida de la
empresa, y de forma muy especial en el primer afio.

El objetivo de este plan es la captacion de clientes y conseguir posicionar nuestra
marca en el mercado.

Tenemos que tener en cuenta que es necesario realizar dos tipos de campaias de
establecimiento: una para los consumidores, el publico. Aunque ya hemos dicho que el
publico no es muchos casos nuestro cliente inmediato, si son quienes acuden al teatro,
pagan su entrada y hacen que una representacién sea un éxito o un fracaso a nivel de
publico. El nUmero de publico que asiste a nuestros espectaculos es un condicionante
importante para que los programadores decidan contratar nuestros montajes o no.
Por lo tanto, como ya vimos en el apartado de publicidad, es importante realizar
campanas mediaticas que nos den a conocer entre el publico.

De cara a la busqueda de clientes, realizaremos campafas mds agresivas en las cuales
nosotros saldremos a contactar con el cliente y a ofrecer nuestros servicios. Este
procedimiento se realizard de manera mas amplia sobre todo al principio para darnos
a conocer; una vez vayamos afianzando clientes y nuestra marca sea mas conocida

este proceso se vera aminorado.
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a. Presupuesto de gastos.

Para poder calcular el volumen de gastos general de 88 Producciones serd necesario

realizar tres grupos segun la tipologia de estos gastos.

1. Gastos generales de la empresa: La caracteristica principal de estos gastos es que
son fijos y constantes a lo largo de todo el afio. La Unica variacidn que sufririan
seria en consonancia con la evoluciéon de la inflacidn estimando un aumento anual
en torno al 3%. Dentro de este grupo se incluirian los siguientes tipos de gasto:

- Los gastos producidos por suministros: material de oficina, luz, agua, teléfono e
internet.

- Seguridad social del auténomo: supone un gasto de unos 250 € mensuales.

- Gastos de las dependencias destinadas a almacén.

- Gastos de gestoria.

- Publicidad: prevemos que la inversiéon en publicidad sera bastante elevada para
lograr los objetivos de posicionamiento que nos planteamos.

- @Gasolina.

- Seguro vehiculo.

- Mantenimiento pag. Web de la productora.

2. Gastos derivados de las producciones (Materias primas): dentro de este grupo
estarian todos los gastos que se producen desde el primer momento en el que se
concibe un espectaculo hasta el dia antes de su estreno. Encontramos en esta
seccion todos los gastos realizados para cubrir los siguientes conceptos:

- Escenografia.

- Vestuario:

- Ensayos: durante el primer afio, tanto los socios como los actores recibiran 700 €
brutos mensuales concepto de sueldos y salarios durante el periodo de ensayos.
Un cuarenta por ciento de ese dinero va destinado a la Seguridad Social. A partir
del segundo afio comenzaremos a pagar 980 euros brutos por cada mes de
ensayos.

Cada afio el dinero dedicado a las producciones ird aumentando para poder

realizar producciones de mayor envergadura.
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3. Gastos de exhibicidn: cada vez que se representa una funcién existen una serie de
gastos inherentes tales como:

- Salarios: 200 € brutos los tres socios y 170 € brutos los artistas, incluyendo 50 € por
persona y dia en concepto de Seguridad Social.

- Dietas: 30 € por personay dia.

- Programas de mano.

- Carteleria.

- Derechos de autor.

La cuantia total de todos estos gastos debe multiplicarse por el numero de
representaciones que se realicen anualmente.
Estos gastos también estdn sujetos a la evolucidn estimada de la inflacion en torno a

un 3% anual.

b. Inversiones.

Antes de comenzar el proyecto se prevé la compra de un ordenador de la empresa
valorado en 1.500 € amortizable en tres afios; una vez finalizada la amortizacion se
compraria otro ordenador valorado también en 1.500 €.

También seria necesaria una inversién inicial destinada a la adquisicion de material
técnico valorado en 2.000 euros; este material tendria un periodo de amortizacién de
cinco afos.

Se incorporaria un vehiculo, propiedad de uno de los socios; este vehiculo tiene una
antigliedad de once anos, por lo que a dia de hoy no posee ningun valor residual.

Una vez la cuantia de los recursos anuales generados comience a ser suficiente, se
plantearia la adquisicion de material escénico (iluminacién, sonido, video, estructuras,
etc). Todo este material tiene un periodo de amortizacién de cinco afios.

El plan de inversiones subsiguiente tendria la siguiente dimensién financiera: 2.500
euros al comienzo del tercer afio, 3.000 euros al comienzo del cuarto ano y, por ultimo,
3.500 euros al comienzo del quinto afio. En primer lugar tratariamos de adquirir bienes

relacionados con iluminacién (dimers, cuadros de potencia, mesas de control, focos y
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cableado) y posteriormente invertiriamos en equipos de sonido (Etapas, mesa de
control, PA’s, microfonos, cableado, etc)
Se prevé que esta dindmica sea continua durante todos los afios; de esta manera

iremos adquiriendo material propio para nuestras producciones.

C. Previsiones de ventas.

Dentro del apartado de ventas realizamos en primer lugar una estimacion del nimero
aproximado de representaciones que previsiblemente llevaremos a cabo. Estas
representaciones pueden ser bien de los espectaculos que nosotros producimos por
nuestra cuenta o bien de los espectaculos producidos por encargo.

Hemos marcado un precio/caché intermedio por representacion. Evidentemente cada
espectdculo es diferente y el caché a percibir por cada uno se veria modificado por las
condiciones de produccion y exhibiciéon particulares. El precio modelo que hemos
establecido para llevar a cabo las previsiones es de 3.000 € por representacion.

El primer afo estimamos que el nivel de ventas sera el que corresponda a veinte
espectdculos anuales aproximadamente. Es un nimero reducido de ventas pero hay
gue tener en cuenta que durante el primer ano la compaiia estard intentando hacerse
un hueco en un mercado en el que se ingresa por primera vez.

Durante los tres primeros afios, cada nueva temporada implicaria un aumento de las
representaciones; de este modo el segundo afio prevemos realizar treinta
representaciones anuales, mientras que en el tercer afio dicha cifra ascenderia a
cuarenta. Este nimero de representaciones por afio viene a ser el habitual en una
compaiiia de dimensién reducida al que nuestra productora se asimilaria al menos en
los primeros afios.

Los afios cuatro y cinco tendria un porcentaje menor en el aumento de las ventas. De
este modo, se podria llegar a realizar cuarenta y cinco representaciones en el cuarto

afio y cincuenta en el quinto.
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d. Resultados a 5 afios.

ANOO ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS

DESEMBOLSO 3.500 €
124.244 | 139.371| 154.502
INGRESOS DE EXPLOTACION 64.000 €| 94.120€ € € €
n? actuaciones afo 20 30 40 45 50
Caché medio por actuacion 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000¢€
Ayudas y Subvenciones 4.000 € 4,120 € 4.244€ 4371€ 4.502¢€
111.978 126.966 140.716
GASTOS DE EXPLOTACION 64.370 € 87.609 € € € €
Gastos generales 15.870€ 17.136€ 19.410€ 20.692€ 20.983 €
suministros 1.030€ 1.061€ 1.093€ 1.126€ 1.159¢€
material oficina 150 € 155 € 159 € 164 € 169 €
luz 150 € 155 € 159 € 164 € 169 €
agua 50 € 52 € 53 € 55€ 56 €
teléfono 200 € 206 € 212 € 219 € 225 €
internet 480 € 494 € 509 € 525 € 540 €
seguridad social auténomo 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€
alquiler nave 1.800€ 1.854€ 1910€ 1967€ 2.026¢€
gestoria 1.440 € 1.483 € 1.528€ 1574€ 1.621€
publicidad 4.000€ 5.000€ 7.000€ 8.000€ 8.000¢€
gasolina 3.600€ 3.708€ 3.819€ 3.934€ 4.052¢€
seguro vehiculo 800 € 824 € 849 € 874 € 900 €
mantenimiento pag. Web. 200 € 206 € 212 € 219 € 225 €
Materias primas / Producciones 12.200€ 14.880€ 16.056€ 17.238€ 17.425€
escenografia 5.000€ 6.000€ 7.000€ 8.000€ 8.000¢€
vestuario 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000¢€
ensayos 4200€ 5.880€ 6.056€ 6.238€ 6.425€
Gastos de Exhibicion 35.400€ 54.693€ 75.112€ 87.036 € 99.608 €
Numero de actuaciones 20 30 40 45 50
Gasto por actuacion 1.770€ 1.823€ 1.878€ 1.934€ 1.992¢€
Sueldos 1.060€ 1.092€ 1.125€ 1.158€ 1.193€
Gasolina 50 € 52¢€ 53 € 55 € 56 €
Dietas 210 € 216 € 223 € 229 € 236 €
Programas de mano 100 € 103 € 106 € 109 € 113 €
Carteleria 50€ 52 € 53 € 55 € 56 €
Derechos de autor 300 € 309 € 318 € 328 € 338 €
Amortizacion 900 € 900€ 1.400€ 2.000€ 2.700€
BENEFICIO DE EXPLOTACION | -370 € 6.511€ 12.265€ 12.405€ 13.786 €
TASA IMPOSItIVA (%) 28% 28% 28% 28% 28%
IMPUESTOS -104€ 1.823€ 3.434€ 3.473€ 3.860¢€
BENEFICIO DESPUES DE IMPUESTOS | -266€ 4.688€ 8831€ 8931€ 9.926¢€
AMORTIZACION 900 € 900€ 1.400€ 2.000€ 2.700€
VALOR DE CONTINUIDAD 6.100 €
FLUJO NETO DE CAJA -3.500 € 634€ 5588€ 10.231€ 10.931€ 18.726 €
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Vemos que el margen de beneficios para la empresa sobre las ventas realizadas es

bastante reducido. Esto no es extrafio en una empresa de espectdculos ya que hoy en

dia una produccién resulta muy costosa y los cachés a percibir por la empresa en cada

representacion estan muy ajustados. Este es uno de los grandes motivos por los cuales

la intervencidon de dinero publico en forma de ayudas y subvenciones es habitual y

necesaria ya que en ocasiones no es posible sacar rentabilidad a proyectos artisticos

que poseen unos costes tan elevados (Péngase como ejemplo la produccién de épera)

Un factor positivo es que el crecimiento de las ganancias es bastante constante y

regular durante los cinco anos.

(Para calcular este grafico no hemos tenido en cuenta el valor de continuidad

procedente de las amortizaciones)
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Previsidn por actuacion de un espectaculo tipo:

Hemos calculado cudnto suponen los costes que hay que afrontar cuando se tiene un
dia de representacién. Las condiciones de este montaje (NUmero de actores, caché del
espectaculo, gastos generales, etc.) estdn basadas en la idea de un espectdculo
prototipo a producir. Evidentemente en la realidad habrd montajes con caracteristicas
diferentes, de mayor o menor envergadura.

En el cuadro podemos ver que el beneficio obtenido es casi el 30% del caché total. Este
porcentaje es mas o menos el habitual a obtener por todas las compafiias como

beneficio de las ganancias en bruto.

EXHIBICION 1 ACTUACION
INGRESOS DE EXPLOTACION 3.000 €
GASTOS DE EXPLOTACION 1.770 €

Personal 1.060 €
Socio 1 150 €
Socio 2 200 €
Socio 3 200 €
Actor 1 170 €
Actor 2 170 €
Actor 3 170 €
Gastos generales 710 €
Gasolina 50 €
Dietas 210 €
Programas de mano 100 €
Carteleria 50 €
Derechos de autor 10% 300 €
Amortizacion 0€
BENEFICIO DE EXPLOTACION 1.230 €
TASA IMPOSItIVA (%) 28%
IMPUESTOS 344 €
BENEFICIO DESPUES DE
IMPUESTOS 886 €
AMORTIZACION 0€
VALOR RESIDUCAL 0€
FLUJO NETO DE CAJA 0€ 886 €
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Modelo de un presupuesto de produccion:

ENSAYOS
N2 de actores ....... - TOORE SO POr.......... dias

de ensayo =€

CUADRO ARTISTICO

Disefio de escenografia........ccccueveee. €
Disefio de vestuario.........ccceceveereenene €
Composicidon musical y musicos.......€
Disefio de iluminacion..........c..ceeunneee €
Disefo grafico e imagen.................... €
TeXE0. o e €
Dir€CCioN....ccccureeiecreeereereeee e €
TOTAL. oottt €
CUADRO TECNICO

Realizacidn de escenografia............. €
Ayte. de escenografia.....cccccveeennee. €
Realizacidn de vestuario................... €
Ayte. de vestuario......cccecvecerverveenne. €
Atrezzo y mobiliario.......cccceeeveverneanas €
Estudio de grabacidn............cceceuueeee. €
Ayte. de direccidn.......ccceeeeveveenenns €
Ayte. de produccidn........ccccecuerenenee. €
TOTAL. e €

ALQUILERES Y TRANSPORTES

Local de ensayos......ccccccueereenrvereennen. €
TranSpPOrtes....cveeceveeveveceereeeeeeenns €
Equipo de luz (utilizado en los ensayos)

Equipo de sonido (utilizado en los ensayos)

SEGURIDAD SOCIAL E IMPUESTOS

(Correspondientes a todo el personal que
trabaje en la produccidn, entre el cual no
coinciden necesariamente los dias

Tole) 1= Yo [o 1) SUS TR €

PERSONAL TECNICO

(Durante los ensayos generales)
Técnico de iluminacidn....................... €

Técnico de sonido.....ccceeevvevneeevveeeennn €

2 U<T=4To [o] SO €
Gerente....o v €
MaquiNista....ccoceeveeeerre e, €
TOTAL ettt e €
PUBLICIDAD

Carteles. ... €

Programas de mano.......c.ccececeevvevenne €

Fotografias......ccocevviveveeveniene e, €
Programas de venta.......ccccccevvvrreveeenenn €
TOTAL ittt sttt €

(Se incluyen los sueldos del Director de
Produccidn asi como los gastos de oficina)
IMPREVISTOS

(Aproximadamente el 5% de la suma total

de las partidas)
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Para realizar una produccion organizada es necesario realizar un presupuesto inicial
que posteriormente deberd adecuarse a las condiciones reales de produccion.
El ejemplo anterior pertenece al libro de produccién teatral de Jesus Cimarro y nos da

una base de todas las cosas a tener en cuenta para realizar este presupuesto:

e. Previsiones del VAN:

VAN total

20.000
15.000 \\
10.000

\ e \/ AN
5.000

1234567 8 91011121314151617181920212223

-5.000

Una vez estimado el flujo de tesoreria (cash flow) para los 5 primeros afios,
consideramos que el valor final de la empresa no es un valor de liquidacion, ya que no
entra en nuestros planes recurrir al cese del negocio al cabo del quinto afio. Es por ello
gue procedemos a proyectar el flujo de tesoreria del quinto aino hacia el siguiente afio
con un crecimiento moderado en torno al indice de inflacidn previsto del 2%. Este flujo
de tesoreria del sexto ano asi como el incremento del 2% pasan a ser considerados
como una renta perpetua que se actualiza en primer lugar al afio 5, para a
continuacion sumarlo al Van de los flujos originales para los primeros cinco afios
obteniendo de esta manera el Van total ajustado de la inversién.

Al calcular el Valor Actual Neto de la Inversidn se necesita un tipo de actualizacién de
los flujos antes obtenidos. Aunque no existe un coste efectivo de los recursos propios,

desde luego si puede plantearse una rentabilidad exigible por parte de los socios y, por
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tanto, un coste de oportunidad para el conjunto de la inversion (Ferndndez, 2005;
Lépez Lubian, 2007). Aun siendo conscientes de las dificultades que entrafia la
estimacion de la tasa de actualizacion, se utiliza una de las aproximaciones mas
frecuentemente utilizadas por los analistas de inversiones y de empresas, que se apoya
en el concepto de tasa de interés exigible que nos brinda el Modelo de Valoracién de
Activos Financieros (Capital Assets Pricing Model). Segun este modelo es posible
estimar tanto la rentabilidad exigible en funcidén del riesgo soportado tanto para el
conjunto de la empresa como para la aportacion de los socios en forma de capitales
propios. Dada la estructura del proyecto presentado, nos hemos decantado por esta
segunda opcién procediendo a estimar tanto el riesgo como la rentabilidad exigible
para el conjunto del proyecto.

El CAPM nos informa de que la rentabilidad exigible para el conjunto de la empresa
estaria formada por la suma de dos factores: la rentabilidad de las inversiones libres de
riesgo y una prima por el riesgo asumido.

En tal caso si la rentabilidad exigida por el conjunto del mercado seria la suma de la
rentabilidad de las inversiones libres de riesgo mas una prima por el riesgo asumida
por el conjunto del mercado:

REXm = Re + Py

Para una empresa -i- en particular la prima de riesgo puede ser estimada en relacion
con la prima de riesgo del mercado a través del denominado coeficiente de volatilidad
o coeficiente B, de manera que PRi = Bi.PM. De esta manera Bi es mayor cuanto mas
riesgo percibido en la empresa en relacidn con el conjunto del mercado vy, por ejemplo,
Bi = 0 si no existiese riesgo (por ejemplo Letras del Tesoro).

La rentabilidad exigible a la empresa -i- adoptaria la siguiente expresién:

REXi = RF + PRi = RF + Bi.PM =k,

Siendo RF la rentabilidad de las inversiones libres de riesgo.

Para el caso espafiol hemos elegido como rentabilidad de las inversiones sin riesgo, el
tipo de interés ofrecido por las emisiones de deuda publica del estado espafiol a 10
afos en su ultima subasta (16 de junio de 2011), que ascendiod al 5'35%. Para estimar la
prima de riesgo del mercado espaiol en el caso espafiol lo habitual es utilizar entre un
4% y un 5%. En nuestro caso hemos optado por la alternativa mas pesimista de cara a

la valoracion eligiendo el 5%. Por ultimo para la estimacion del coeficiente beta, hemos
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procedido a calcular la beta media de las empresas del sector Theater a nivel
internacional segun informacién proporcionada por la base de datos Thomson One
Banker, que proporciona un valor desapalancado (sin tener en cuenta la deuda) de
0,842. Ademas hemos tenido en cuenta el hecho de que se trate de una pequeiia
empresa y es habitual considerar el riesgo de iliquidez incrementado la prima de riesgo
entre un 15% y un 30% (Ferndndez, 2008) se puede citar alguno mds), eligiendo de
nuevo el mayor de los porcentajes para proceder a una estimacion prudente del
proyecto presentado.

Por lo tanto el coste de los recursos o rentabilidad exigible para el conjunto de la

empresa (k) serd RF + B(RM — RF) =5,35% + (5%.0,842).1,3 = 10'8%

f. Previsiones de tesoreria (Cash Flow).

CASH FLOW (5 aiios)

18.000
16.000
14.000
12.000
10.000
8.000
6.000
4.000 -
2.000 -

Vemos que en el cuarto afio se produce una reduccién porcentual del aumento en el
flujo de caja; este hecho se debe a que ese afio el crecimiento de las ventas serd
relativamente menor al de los afios anteriores pero la inversidn en produccién serd
mas elevada, por lo tanto se producen mads gastos que afios anteriores y hay un
crecimiento porcentual menor en los ingresos. En el quinto afio aumenta
considerablemente el flujo de caja ya que las ventas —aunque de manera timida-
aumentan y las inversiones realizadas tienen valores muy similares a las realizadas en
el cuarto afo.
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Enfermedad de los costes:

Una vez estancadas el numero de ventas anuales serd habitual tener resultados de
Cash Flow cada afio mas negativos. Este hecho se produce ya que los costes tienden a
subir anualmente pero el beneficio y rentabilidad de la empresa no. Esta circunstancia
se conoce como enfermedad de los costes y afecta sobre todo a las empresas
dedicadas a las artes escénicas. La solucién a este problema futuro es ir aumentando
los cachés a percibir por cada espectaculo.

Como se aprecia mas arriba, hemos realizado la previsiéon a cinco afios con un caché
fijo de 3.000 euros; probablemente a partir del sexto afio, o quizd antes, seria

necesario actualizar el caché a la subida anual de los costes por la inflacion.
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88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

8- PLAN DE FINANCIACION
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a. Necesidades Financieras.

El trabajo mas importante que debe realizar una productora es conseguir financiar sus
producciones; el problema es que las inversiones a realizar son muy costosas y el
tiempo de recuperacion del capital invertido es largo.

En nuestra prevision a cinco afios vemos que la realizacién de nuevos proyectos
financiados con dinero de la empresa seria posible sobre todo a partir del segundo
afio, momento en el cual la empresa dispone de mds soltura econdmica.

Para afrontar el primer afo la idea es utilizar montajes ya producidos; los tres socios
de la empresa llevan varios afios dedicados al teatro y los tres poseen montajes
propios que se realizaron en su momento en el marco de la Escuela Superior de Arte
Dramdtico de Castilla y Leon o en otros ambitos académicos y artisticos. Por poner
algun ejemplo de titulos de estos espectaculos, podemos mencionar: Mariana Pineda,
Las amargas lagrimas de Petra Von Kant, El hombre Almohada, Retablo de Peregrinos,
etc.

Utilizar estos montajes para comenzar con la distribucién en el primer afo abarata el
capital inicial a invertir puesto que apenas seria necesario realizar ensayos y los gastos
de vestuario y escenografia serian muy reducidos. Por otra parte de esta manera
comenzamos ofreciendo a nuestros clientes varios espectaculos diferentes para

escoger.

b. Plan de Financiacion.

Desde 88 Producciones pretendemos que la base de nuestra financiacién sea
basicamente a partir de recursos propios. La financiacién ajena serd necesaria para
determinados momentos, pero no pretendemos recurrir a ella de manera sistematica.

RECURSQOS PROPIOS:

- Capital: se prevé que el capital de los socios sea la principal financiacién en el
momento de comenzar con el proyecto. Como dijimos anteriormente esta
inversién no supondrd demasiado coste puesto que ya tenemos espectdculos
producidos esperando a su distribucién. La idea es comenzar a vender cuanto antes

para ir generando recursos de la empresa.
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- Reservas: nuestra intencién es que esta se convierta en nuestra fuente de
financiacion mds habitual para cubrir todos los gastos de explotacién. Como vimos
en la prevision a cinco afios los beneficios de explotacién de la empresa son
suficientes para afrontar todos los gastos generales y de produccién dejando, sobre
todo a partir del segundo afio y en aumento en los que le siguen, beneficios

cuantiosos para que la empresa pueda afrontar improvistos.

RECURSOS AJENOS:

- Créditos bancarios: en ocasiones serd necesario acudir a los créditos bancarios para

poder afrontar determinados proyectos. Pretendemos recurrir a este recurso sobre
todo a la hora de financiar encargos especificos cuyo cobro se realizard
posteriormente a la produccién y representacion.

Esto es habitual cuando se produce un espectaculo por encargo para entidades
publicas. Todo debe estar listo para la fecha acordada pero es casi seguro que la
empresa no cobrard dicha produccién hasta mas o menos sesenta dias habiles
después de la representacion.

Una vez haya confianza con los proveedores sera posible realizar pactos en los que
el pago del servicio se realice cuando 88 Producciones reciba el pago de la entidad
publica. Sin embargo este procedimiento no siempre sera posible y no siempre con
todos los proveedores, por ese motivo serd necesario pedir préstamos bancarios.
Las caracteristicas de cada préstamo (Cantidad, intereses, tiempo de vencimiento,
mensualidades, etc) dependerdn de cada ocasion.

- Renting: serda bastante habitual recurrir al renting cuando sea necesario. Este
recurso se utilizard mayormente para equipo de iluminacidon y sonido aunque
también podria usarse en determinados espectdculos con la escenografia (Por
ejemplo, andamios o elementos de gran volumen)

El renting serd necesario cuando hagamos algun bolo en algin lugar que no
dispone del equipo necesario y nosotros tampoco podamos cubrirlo o cuando se
nos realicen encargos que superen nuestras capacidades técnicas.

- Ayudas y subvenciones: al contrario que muchas de las compafias de Castilla y

Ledn, nuestro planteamiento es que nuestra capacidad de produccidon no dependa

en absoluto de la concesién o no de una subvencién publica. Como ya hemos
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mencionado anteriormente la idea es destinar las posibles subvenciones que
recibamos a la parte de marketing.

Bien es cierto que existen algunas subvenciones que se conceden a objetivos
determinados; por ejemplo Fundacién Siglo ofrece ayudas destinadas
especificamente a la produccion de un espectaculo determinado, el Ministerio de
Cultura concede ayudas que deben destinarse a la compra de equipo técnico, o a la
realizacion de giras en otras comunidades, etc.

Patrocinio: este recurso sera muy utilizado para realizar nuestras producciones.
Nuestra intencién es acercarnos a empresas privadas, instituciones, fundaciones,
etc, exponerles nuestro proyecto y ofrecerles ventajas publicitarias a cambio de
colaborar en la produccion. Esta colaboracion puede realizarse a través de

aportaciones dinerarias, aportaciones materiales, cesiones de espacios, etc.
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88 PRODUCCIONES

Plan de empresa

O9- CONCLUSIONES
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a. Oportunidad.

Tenemos la ocasién de aprovechar y sumarnos a toda esa corriente emergente de
nuevos creadores que esta surgiendo en nuestra comunidad.

Conocemos bien el mercado de las artes escénicas en Castilla y Ledn; sabemos como
funciona y tenemos gran cantidad de contactos que nos conocen a nosotros y nuestro
trabajo de manera individual.

Tenemos gran cantidad de medios para comenzar con la actividad: nave, salas de
ensayos, etc.

Este es un buen momento para comenzar puesto que la gente nos conoce y nos ubica
dentro del mundo de las artes escénicas. Si esperamos mucho tiempo podriamos

desaparecer del panorama y seria mas dificil hacerse un hueco.

b. Riesgo.

No hay negocio sin riesgo y menos si este negocio estd centrado en artes escénicas, un
mundo dificil y complicado ya de por si.

El mayor riesgo lo sufriremos al comenzar nuestro proyecto, durante los dos primeros
afos. Es en este intervalo de tiempo en el cual la productora podria no lograr sus
objetivos de penetracién en el mercado y no alcanzar las cifras esperadas. Las razones
de este fracaso podrian ser variadas.

Si 88 Producciones consigue salir adelante durante ese periodo inicial de dos afios, el
riesgo ird disminuyendo con el paso del tiempo puesto que la empresa habria
conseguido ya una estabilidad y un posicionamiento que iria afianzandose con el paso

de los dias.

C. Puntos fuertes.
— Los tres socios formamos un equipo compacto y sdlido.
— Tenemos experiencia.
— Tenemos contactos para disponer de clientes iniciales.

— Poseemos a nuestras espaldas varios montajes ya producidos.
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— No existen en Castilla y Ledn companiias que se dediquen a la mezcla de diferentes
lenguajes escénicos.

— Castilla y Ledn es una comunidad rica en recursos e historia; esto significa mas
oportunidad de trabajo.

— Tenemos la motivacion, la energia y el entusiasmo necesarios.

d. Rentabilidad.

Si echamos un vistazo a los resultados a cinco afios (Elaborados con criterios de
prudencia) podemos ver que 88 Producciones es capaz no sélo de abordar todos los
gastos de distinto caracter producidos por la empresa sino también de generar
beneficios cuantiosos al finalizar cada afio.

Para poder trasladar a la realidad estas cuentas, e incluso mejorarlas, serd necesario
realizar un buen trabajo en el apartado de distribucién, para conseguir el nUmero de

ventas anuales previsto.

e. Seguridad.

Es dificil encontrar la seguridad a través formulas matematicas en una empresa que se

dedica a la creacion artistica.

Para los tres socios de 88 Producciones la seguridad de que el proyecto saldra
adelante se encuentra en las ganas e implicacidon que éstos poseen, en la creacion de
espectaculos donde el factor artistico prima sobre todo y en la profesionalidad a la

hora de trabajar.
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Todas las horas de trabajo y el esfuerzo realizado para llevar a cabo el plan de empresa
de 88 Producciones ha sido un proceso laborioso pero fructifero.

Para mi, como alumno del Master de Economia cultural y Gestidn cultural, realizar este
trabajo tiene implicaciones mas alld de de la parte académica puesto que 88
Producciones es un proyecto real que espero poder llevar a cabo muy pronto.

Este proceso me ha servido para hacer un anadlisis de cudles deberian ser las vias a
seguir para sacar adelante la empresa, para ver qué metas debemos fijarnos y cudl es
la mejor manera de poder alcanzarlas.

Si bien un plan de empresa no es una receta para seguir paso a paso a la hora de
comenzar con un proyecto, si es una buena herramienta que te aproxima a la realidad

y te ayuda a plantearte varios puntos importantes.

Quiero dar las gracias a mi tutor de proyecto, Juan Antonio Rodriguez Sanz, pues se ha

volcado conmigo y mi proyecto y ha sabido prestarme toda la ayuda necesaria.

Saul de la Fuente Corrales.

67



