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RESUMEN

El baile urbano en el Ecuador ha tenido una buena aceptacion en los
adolescentes y jovenes en los ultimos tiempos, los cuales han conformado
grupos para bailar en pequefas fiestas que se realizan especialmente en la
ciudad de Quito y Guayaquil. Este género de baile naci6é en barrios de Nueva
York como Brooklyn, Queens y Bronx, en donde se realizaban batallas de baile

con los diferentes estilos del género urbano.

Se escogiod el género urbano por el amor y la pasion que tiene el autor de este
proyecto hacia el baile, donde pretende alcanzar el objetivo de crear e
implementar una academia de baile especializada en el género urbano, en la
ciudad de Quito. Tomando en cuenta que el tema fue escogido también por la
experiencia y conocimiento que tiene el autor en eventos, shows, talleres y

conciertos del género urbano.

Por otro lado, BPK URBAN DANCE tiene como ventaja competitiva la
preparacion de bailarines en estilos urbanos, sabiendo que en Quito no existe
academia alguna la cual se enfoque en este género. Teniendo como mercado
objetivo a nifos, adolescentes y jovenes entre 7 y 30 afos de edad que se
encuentra en una clase socio-econdmica media, media alta y alta, a los cuales

les guste el baile y vivan en el centro norte de la ciudad de Quito.

Con el propdsito de alcanzar el objetivo, se desarrolld6 un plan de negocios,
donde se demuestra la factibilidad que tendra la academia y para el
funcionamiento de la misma se necesita una inversion de $ 47.244,00.
Teniendo como capital propio $ 18.897,00 y realizando un préstamo de $
28.346,00, apaleando de esa manera el total de financiamiento que se requiere

en el proyecto.

Finalmente, al obtener utilidades crecientes en los afos proyectados de la

academia se puede concluir que es factible desarrollar el negocio al tener un
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VAN de $ 22.811,96, una TIR de 41% vy al llegar al punto de equilibrio en el

primer aio con 1.769 alumnos.
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ABSTRACT

Urban dance in Ecuador has been well accepted among adolescents and young
people in recent times, which have formed groups to dance in small parties,
especially in the cities of Quito and Guayaquil. This genre of dance was born in
New York neighborhoods like Brooklyn, Queens and the Bronx, where dance

battles were conducted with the different styles of the urban genre.

The urban genre was chosen due to the love and passion the author of this
project has for dance. He hopes to achieve the goal of creating and
implementing a dance academy specializing in urban music in the city of Quito.
The topic was also chosen due to the experience and knowledge that the author

has about events, shows, workshops, and concerts of the urban genre.

Furthermore, the competitive advantage of BPK URBAN DANCE is that there is
no school as of yet in the city of Quito that focuses on this particular genre, with
the target market being children and young people between 7 and 30 years of
age, middle, upper-middle and upper economic class, to which they like dancing

and living in the north central Quito.

In order to achieve the objective, a business plan was developed that shows the
feasibility of the academy and the execution of this Project, an investment of $
47,244.00 is needed. Taking as equity $ 18,897.00 and making a loan of $
28,346.00, thus beating the total financing required for the project.

Finally, with the rising returns in the years projected from the academy, one can
conclude that it is feasible to develop the business by having an NPV of $
22.811,96, and IRR of 41% and reach breakeven in the first year with 1.769

students.
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1. CAPITULO I: INTRODUCCION

Actualmente, es importante establecer servicios en el Ecuador que tengan
diferenciacion. Es por eso que la finalidad de este proyecto es la
implementacion y creacion de una academia de baile urbano en la ciudad de
Quito. Se conoce que el género urbano en paises latinoamericanos ha ido
ganando popularidad a lo largo del tiempo y se cree que es necesario realizar
un plan de negocios con el fin de ver la factibilidad del mismo gracias a la

ensenanza cultural del baile en ritmos urbanos.

El proyecto pretende popularizar el baile urbano en Quito, promoviendo a
nifos, jévenes y adultos a realizar una de las actividades recreacionales que
existen. Se tiene conocimiento que en la ciudad de Quito existen grupos que
practican el baile urbano sin fundamentos, es por ello que se cree que existira
una gran cantidad de personas interesadas en aprender lo que conlleva este

geénero y eso hara que el plan de negocios a desarrollarse sea viable.

1.1 ASPECTOS GENERALES

1.1.1 Antecedentes

1.1.1.1 Danza

Antiguamente, desde las mejores culturas hasta el mundo greco-romano, la
danza se origin06 de dos maneras: danza sagrada, demostrada en las
ceremonias religiosas, y la danza profana propuesta a las recreaciones
publicas y populares. En las llamadas altas culturas, es decir la cultura Egipcia
y Mesopotamia, la danza se desarrolla en forma de arte. Surge la aparicién del
danzante profesional, establecido por la aristocracia y para el espectaculo.
(Danzas del Mundo, 2011)



En la Biblia se relata como los hebreos danzaban frecuentemente. Se habla de
danzas misteriosas y de danzas sagradas periédicas las cuales formaban parte
del culto hebreo. También existian otras danzas de caracter noble, donde las
virgenes de Israel practicaban en las ceremonias publicas con la finalidad de
celebrar sucesos importantes, como victorias frente al enemigo, y para alabar a

los héroes de la patria. (Danzas del Mundo, 2011)

Por otra parte, la danza formaba parte de los planes de educacion en la cultura
Griega, es por eso que la danza en la antigiedad alcanza su mas alta
grandiosidad. La danza era parte de todas las ceremonias religiosas, civiles y
solemnes. Ademas, formaba parte también de todas las festividades, incluido
los célebres juegos publicos. Algunas de las danzas griegas fueron muy
famosas como el ditirambo en honor de Dionisos, en esta danza un religioso o
celebrante junto con 50 danzantes explicaban el ciclo de la vida. (Danzas del
Mundo, 2011)

Finalmente, se puede decir que la danza es una de las primeras artes para la
comunicacion, destacando que sea la mas significativa ya que son movimientos

especiales que requieren de cinco elementos principales:

e Forma
e Tiempo
e Ritmo
e Energia

e Espacio. (Danzas del Mundo, 2011)

1.1.1.2 Baile urbano

El cuerpo, la danza y el movimiento fueron medios que el hombre utilizé para
expresar emociones, esto se dio desde varios afios atras. Sin embargo,
conforme ha pasado el tiempo, el cuerpo con el baile obtuvo distintas funciones

y formas. Iniciando en varios sucesos sociales como el matrimonio, el



nacimiento, la muerte, la danza en culturas diferentes y la consagracion de los
jévenes, estando presente como una necesidad esencial del hombre para que

el mismo pueda enunciar sus sentimientos. (Street Dance, 2006)

En Nueva York, al sur del Bronx, Estados Unidos, en los anos 70, los
adolescentes latinos y los afroamericanos habitantes de dicho lugar tenian una
historia de pobreza y marginacion muy extensa, encaminados por la necesidad
de bailar y al no poder pagar estudios de baile en una escuela o academia,
desarrollaron un estilo de baile en las calles, conocido en la actualidad como
baile urbano. Este baile formé parte de un estilo de vida alternativo para la
violencia y para bandas delictivas, ofreciéndoles la posibilidad de crear lazos
sociales para poder expresarse de una manera creativa y no de una manera
violenta. (Street Dance, 2006)

Este tipo de danza, es decir el baile urbano, también es conocido como Street
Dance o SD. SD es un término que se usa exclusivamente para bailes
sociales, estos bailes tienen mucha improvisacion y contacto con los
espectadores. A diferencia de otras formas de baile, como la salsa o el
chachacha, la mayoria de estilos de baile urbano incitan a la creatividad y a la
originalidad de cada bailarin, interpretando con gran libertad los movimientos
ya existentes, improvisando y creando algunos movimientos nuevos. El baile
urbano esta estructurado en ocho tiempos, es decir que cada paso esta
dividido en ocho partes, dichas partes guiadas por golpes de musica conocidos
como bits, los cuales se van acoplando para componer una coreografia. Dia
tras dia, el baile urbano en el mundo se va abriendo mas espacio entre los
otros géneros y la gente empieza a interesarse sobre los lugares donde hay
escuelas que den clases urbanas. Este género no es un baile estricto, en el
sentido de que se necesite una musica especial para bailarlo o para montar
una coreografia, sino que los golpes de cualquier cancion ayudan a improvisar

o a establecer una coreografia en cualquier lugar.



Existen varios estilos dentro del género urbano. A continuacion se mencionan

algunos:

e Hip hop

Es un movimiento cultural y artistico, que nacié en Estados Unidos a
finales de los afios 60’ y principios de los 70’ en barrios del estado de
Nueva York como son Queens, Brooklyn y Bronxs, donde existen hasta la
actualidad comunidades afroamericanas y latinoamericanas que desde el
principio enfatizaron como manifestaciones a la musica (funk, rap, Blues,
DJing), al baile (hustle, uprocking, lindy hop, popping, locking) y a la
pintura (aerosol, bombing, murals, political graffiti).

Afrika Bambaataa, una adolescente que practicaba este género recalco el
término hip hop en aquella época, aunque afios mas tarde KRS One,
originario del Bronx, quiso unir al hip hop en cuatro elementos: el MCing
conocido también como rapping, el DJing es la persona que mezcla y
pone la musica, el breakdancing conocido como b-boy en un hombre o b-
girl en una mujer y finalmente el graffiti, que son imagenes realizadas con
spray en las paredes de los diferentes barrios, es decir murales. (Cultura
Hip Hop, 2011)

e Break dance

El break dance esta dentro de los bailes mas dificiles del mundo, incluso
para los expertos. Este baile es un baile callejero. También se compone
en esencia del popping, que es imitar los movimientos hidraulicos de un
robot, el locking, que es un baile controlado, donde se mueve el cuerpo
rapidamente volviendo a la posicién original y el breaking, que consiste en

dar vueltas en el piso sin control.

Cuando va a existir una batalla de break dance se forman dos o mas

grupos, a dicha batalla se la conoce como "uprock". Se utiliza ropa floja,



zapatillas y protectores para las manos, las piernas y la cabeza. (Tribus
urbanas, 2014)

Dancehall o RaggaJam

El Dancehall conocido también como Raggadam, tiene dicho nombre
debido al espacio en que la musica popular jamaiquina fue producida por
el DJ. Dancehall, tiene el significado en espafiol de "sala de baile", tiene
ese nombre ya que las letras de las canciones eran muy fuertes para
poder ser emitidas por la radio. Es por eso que se podia escuchar solo en
las "salas de baile", actualmente ya no es asi. Este tipo de baile es mejor
ejecutado por la raza negra ya que ellos tienen el movimiento que este
requiere. Son movimientos relajados que se deben expresar mediante el
rostro y el cuerpo. Por lo tanto, el Dancehall no solamente es un tipo de
musica del género urbano, sino también es un espacio o cultura en la que

la musica, el baile y vibraciones coinciden. (Skamartareggae, 2008)

Reggaeton

El reggaeton es un estilo popular, el cual esta entre los adolescentes y
jévenes de muchos paises Latinoamericanos. Este baile es facil de
bailarlo, provocando movimientos sensuales. EIl reggaetdén tiene una
sincronizacion particular, la cual ayuda a que la mayoria de canciones se
guien, dando una referencia facil para el baile. El ritmo del reggaetén es
una variacion de las figuras ritmicas del dancehall, que a mediados de los
afios ochenta fusionaba dichas figuras ritmicas inculcadas en el funk,
estableciendo asi compases fuertes y bailables. Al reggaetdn se lo asocia
con una manera de bailar muy provocativa y sensual, en donde los
cuerpos estan muy pegados, conocido muchas veces como perreo o

doggystyle. (Tribus Urbanas, 2013)



1.2 OBJETIVOS
1.2.1 Objetivo General
Realizar un plan de negocios con la finalidad de determinar la factibilidad de
crear e implementar una academia de baile especializada en el género urbano,
en la ciudad de Quito.
1.2.2 Objetivos Especificos
e Elaborar una investigacion de mercado detallada para determinar el
crecimiento de la industria, las ventajas y desventajas de la competencia,
la participacion aproximada en el mercado, entre otros factores.
e Elaborar un plan de marketing.

e Elaborar un plan financiero para determinar si es rentable la academia.

¢ Investigar el entorno externo e interno para el buen funcionamiento de la

academia.

e Elaborar un organigrama estructural para identificar y clasificar las

actividades que se tienen que realizar.

e Elaborar un plan de operaciones para tratar de tener en cuenta todo lo

referente al negocio con el fin de intentar hacerlo lo mejor posible.
1.2.3 Hipoétesis
El aprendizaje del baile urbano aporta al progreso de habilidades expresivas,

fisicas, personales y grupales, cargadas de fuerza, emocién, pasion y

comprensién, con movimientos exactos y fluidos pero controlados, los cuales



hacen que el alumno o bailarin que las ejecute se vincule naturalmente, es
decir que comunica sus sentimientos y pensamientos de una manera original y

unica a través de movimientos corporales.



2. CAPITULO II: LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 LAINDUSTRIA

Segun la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme de todas las
actividades economicas, las compariias, escuelas y academias de baile se

encuentran en la Industria:

~

P8542 ENSENANZA
CULTURAL.

J
~

P8542.0 ENSENANZA
CULTURAL.

P8542.03 Escuelas y
academias de baile.

Figura 1. Clasificacion Industrial Uniforme

Especificamente, éste proyecto se encuentra en la industria: P8542.03

Escuelas y academias de baile.

La compafia de este proyecto se percata en brindar el conocimiento adquirido
por profesionales del baile urbano a estudiantes y alumnos, a quienes les guste
este arte. El baile en Ecuador es conocido como un arte cultural y en ciertas
ciudades como un deporte. Esta compafia se enfocara en nifios, jovenes y

adultos los cuales tengan las ganas de aprender el hermoso arte de bailar.



2.1.1 Tendencias

Dentro de la industria cultural se encuentran las editoriales, musicos,
artesanos, proyectos audiovisuales, academias de canto, escuelas de baile,
etc.; las mismas que permiten un progreso productivo y econémico. Se sabe
que los pequefnos emprendimientos que en la actualidad apoya el Estado, son
el paso esencial para fortalecer una industria cultural en el Ecuador. Una
industria que involucre a varios sectores de diferentes comunidades en el pais.

(Organizacién de Estados Iberoamericanos, 2014)
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Figura 2. Crecimiento interanual segun Industria.
Tomado de Panamerican World
a. La industria cultural de las artes escénicas se encuentra en Educacion, salud y servicios
sociales.

La cantidad de empresas de educacion, salud y servicios sociales han tenido
un crecimiento continuo. Como se puede observar en la figura 2 el crecimiento
fue de 3,6%.

Se sabe que el tamafio de la industria cultural formada en Ecuador esta
alrededor de los 44 millones de ddlares, y esta industria tiene un gran potencial
de crecimiento, de una forma que podria superar los 220 millones de ddélares

en un futuro. A pesar de eso, se tiene entendido que los resultados de
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crecimiento de la industria no apareceran de un dia para otro, ya que es
importante ser pacientes, sin perder la voluntad de cambiar y tomar buenas
decisiones, las cuales caracterizan a la revolucién ciudadana junto con la
revolucion cultural. Solo al conocer las cifras, las estadisticas y los datos
reales del crecimiento de la industria cultural, a partir de las cuales aparece la
evaluacion cualitativa de la realidad cultural del Ecuador, se sabra qué se debe
hacer y como se pueden implementar las politicas, las cuales permitan el

desarrollo de esta industria. (Ministerio de Cultura del Ecuador, 2013)

PIB real: aportes econémicos poractividad
14%
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Actividades de servicios financieros Actividades profesionales, técnicasy adm Ensefnanza y Servicios sodalesy de salud
Administracion publica, defensa Servicio doméstico

Figura 3. PIB del Ecuador por actividad econédmica.
Tomado de Panorama Econdémico del Ecuador 2013, PODINPO.

En esta figura se puede observar conforme a la nomenclatura ClIU que las
actividades con mayor nivel de actividad registradas en el Ecuador en el 2013

fueron:

e Construccion.
e Comercio al por mayor y al por menor, reparacion de vehiculos
automotores, entre otros.

e Ensenanza y Servicios sociales (PODINPO, 2014).



11

Tomando en cuenta que la industria de actividades culturales se encuentra en
ensefianza y servicios sociales, entonces se puede decir que el porcentaje que

esta industria esta aportando al PIB del Ecuador es alrededor del 9%.

120000
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60000 / e NUUMERO ESTABLEC.
,\/ e PERSONAL OCUPADO
40000

/

20000

0 T T

1995 2000 2005 2010 2015
Figura 4. Encuesta anual de servicios en el Ecuador.

Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.

El sector de servicios en el Ecuador se esta incrementando conforme van
pasando los afios como se puede ver en la figura 4. Sin embargo, en el caso
de prestar un servicio de conocimiento para la formacion de bailarines, esta
industria cultural consta de un gran numero de academias, escuelas o
compainiias de baile, alrededor de 70 academias en la ciudad de Quito, pero la
misma se concentra en pocas companias reconocidas en esta ciudad.
Actualmente, existen pocos representantes en la prestacién de servicios para la
formacion de bailarines, como: ENB (Escuela Nacional de Baile, Salsa),
Compafia Nacional de danza (ballet), Tropical Dance (Salsa), entre otros.
Cabe recalcar que ninguna de las academias y escuelas antes mencionadas se
especializa en el género que este proyecto se fija, género urbano.
Actualmente, en Ecuador no existen academias, compafias o escuelas de
baile especializadas en el género urbano, por o que no se puede decir que

existen representantes en este género.
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Cabe también analizar que el servicio cultural de la danza y baile se encuentra
en la etapa de crecimiento ya que actualmente el mismo tiene un buen
posicionamiento en el mercado ecuatoriano. Este servicio tiene un desarrollo
continuo con el fin de aumentar clientes, alumnos o bailarines con un avance
para poder alcanzar costos bajos por un buen servicio. En Ecuador existe una
tendencia en el incremento de eventos y shows corporativos empresariales por

lo que existen nichos todavia virgenes que la industria cultural puede penetrar.

Por otro lado, en la actualidad, el presidente de la republica Rafael Correa
realizé una propuesta, la cual se refiere a institucionalizar la Industria Cultural,
acoplando algunos ministerios culturales, patrimoniales y de talento humano
del pais, junto con el Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana (CCE) para
que en un futuro cercano se pueda reducir los costos que existen en las
diversas areas y actividades culturales, incentivando a nifos, jévenes y adultos

a realizar dichas actividades.

A parte de esto, culturalmente existe el desarrollo continuo de nuevos
competidores en esta industria. Competidores los cuales dia tras dia muestran
sus diferentes talentos o artes en exposiciones, eventos artisticos, conciertos,
etc. Generalmente, el incremento de nuevos competidores en la industria es
por la actividad o actividades que los mismos realicen ya sea, poesia, danza,

pintura, cine, escultura, etc.

Hablando especificamente del baile o la danza se tiene que iniciar diciendo que
la tecnologia es muy importante en esta actividad cultural ya que existen
formatos que se desarrollan y evolucionan constantemente. Supuestamente, la
parte virtual seria opuesta a la parte corporal, pero en el caso del baile, se sabe
que es posible lograr una precision y exactitud por medio de la tecnologia, la
misma que registra pequenos cambios fisicos. El desarrollo de la tecnologia ha
ayudado a obtener programas determinados para el baile como tener una

aplicacion, la cual indica el tiempo real en un espectaculo, evento o workshop.



13

Esta aplicacion se trata de un analisis del movimiento del cuerpo por medio de
camaras que estan conectadas a la computadora, y ésta por medio de estos
programas dara respuestas establecidas de video o de sonido para crear
movimientos formando una coreografia. Por ejemplo, El Flash es un programa
de animacion facil utilizado en Internet para realizar publicidad y fue escogido
por artistas que experimentaron con €l. Tendria que ser interesante en el baile
este programa ya que se pone a una imagen en movimiento y todos los
coredgrafos pueden explorar pasos y movimientos para una coreografia.

(Luciérnaga, 2013)

Luego del analisis sobre la industria cultural en el Ecuador, finalmente se puede
decir que esta es atractiva para poder ingresar en el mercado, ya que es una
industria que afio tras afo va creciendo con numero de establecimientos
culturales como se puede observar en la figura 4. Junto con esto se puede
decir que es atractiva también por el apoyo e incremento continuo de las
actividades culturales y recreacionales en el Ecuador, y eso conlleva a tener

cada vez mas demanda para las diferentes empresas de esta industria.



2.1.2 Estructura de la industria
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Figura 5. Organigrama estructural del Ministerio de Cultura del Ecuador
Tomado de Ministerio de Cultura y Patrimonio
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Estas figuras son organigramas estructurales, los cuales indican las diferentes
y diversas areas culturales que existen en el Ecuador (figura 5) y en el mundo
(figura 6). Como se puede observar en la figura 5, las escuelas, compafias y
academias de baile se encuentran estructuradas en el Despacho Ministerial del
Ministerio de Cultura y Patrimonio del Ecuador con el nombre de Elenco de
Danza. Actualmente, el Ministerio de Cultura y Patrimonio tiene el apoyo del
gobierno nacional por lo que la constitucion disefia primeramente la necesidad
de constituir una estructura integral, la cual atienda a las necesidades
culturales con el fin de poder construir una humanidad intercultural, justa y

democratica.

Por otra parte, se sabe que este proyecto es para la creacién de una academia
de baile urbano. Sin embargo, existen alrededor de 9.935 competidores de la
industria cultural en la provincia de Pichincha, entre ellos se encuentran las
escuelas de musica, artes, escultura, pintura, artesanias, textiles, editorial,
cinematografia, etc.; teniendo en cuenta que una de sus principales
caracteristicas es la de realizar actividades recreacionales o creativas con el fin
de fomentar y realzar la cultura. Sin embargo, también existen otras
caracteristicas como el tener creatividad, siendo esta el componente central en
el servicio que cada una de las empresas culturales brinda o consideran que la

cultura es un factor importante para obtener riqueza econémica.

Si se toma en cuenta solamente las escuelas o academias de baile en Quito,
anteriormente ya se mencion6 que existen alrededor de 70 academias y se
puede decir que es una industria concentrada con pocos actores que se
dedican a la formacion de bailarines y que tienen la mayor parte de
participacion de mercados. Sabiendo que existen academias reconocidas, las
cuales son lideres en el mercado como ENB (Escuela Nacional de Baile) con
un 6,2% de participacién de mercado, Tropical Dance con 5,7%, Dancing Mood
con 5,6%, Ballet Ecuatoriano de Camara 5%, Compafiia Nacional de Danza
con 3,8%, Ballet Experimental de Danzas Arabes (BEDA) con 2%, Fantasiarte

con 2% y otros divididos con alrededor de 0,2% cada uno.
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Estos porcentajes fueron obtenidos gracias a la cantidad de ventas que han
existido en cada uno de los lugares antes mencionados. Por ejemplo, ENB
actualmente tiene alrededor 2500 alumnos y es la academia de salsa mas
reconocida en el pais por ser campedn mundial en su género. Gracias a eso su
participacion de mercado es de 6,2% segun Hugo Osorio, Gerente General de
ENB.

Finalmente, se conoce que el Ministerio de Cultura y Patrimonio tiene una
promesa con el Ecuador, la misma que dice que este ministerio sera el pionero
en el sector cultural en todo el pais con la finalidad de tener un crecimiento

continuo en la danza, pintura, escultura, cine, etc.

2.1.2.1 Cadena de valor

Formadores
de talento
Humano

Distribsuidore Exhibidores

Creadores
de
Contenidos

| |
I
Reguladores Productores

Figura 7. Cadena de valor de la industria cultural

Financiadore Formadores
s publicos

Consumidore

<

Primeramente cabe recalcar que la cadena de valor de las industrias no es
igual a la cadena de valor de una empresa. Es decir la cadena de valor de una
empresa hace referencia al conjunto de procesos internos de la empresa,
fijandose en la contribucién de cada uno de dichos procesos. La cadena de
valor de una empresa posee dos actividades las actividades primarias y las de
soporte. En cuanto a la cadena de valor de una industria hace referencia al

analisis de la economia de esa industria, iniciando con los proveedores y
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llegando a los consumidores o clientes finales. (Analisis competitivo de la

cadena de valor de la industria, 2014)

En este caso se requiere la cadena de valor de la industria cultural es por ello

que a continuacién se explica lo que se encuentra en la figura 7:

e Formadores de Talento Humano: Estan las instituciones de educacion, las
cuales cumplen la funciéon de aportar el capital humano requerido para
poder atender diversas etapas de la cadena de valor como la etapa de

creacion.

e Creadores de contenidos: Aqui se encuentran los coredgrafos, artistas,
personas creativas, actores, musicos y varios desarrolladores de servicios

culturales.

e Reguladores: Estos son entidades privadas y publicas, las cuales regulan

interacciones con las personas que se encuentran en esta industria.

e Productores: Son las entidades, compafias y empresas que tienen la
capacidad de dar una mano a los creadores, con el fin de facilitar las

condiciones para poder producir servicios culturales.

e Financiadores: Estas son empresas publicas, mixtas o privadas, las
cuales tienen la capacidad de aportar recursos de financiacién para poder

producir servicios culturales.

e Distribuidores: Son compafias que tienen la capacidad de distribuir los
servicios y bienes culturales conectando a la produccién con el lugar para

gue sean consumidos.

e Exhibidores: Son entidades que tienen lugares de exhibicién y estas

permiten el consumo de productos y servicios culturales.
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e Formadores de publicos: Son empresas que plantean esquemas para la

formacion que el espectador enriquece su consumo.
e Consumidores: Estos son los que estan dispuestos a consumir los
productos y servicios culturales. (Analisis de las cadenas de valor de

cuatro industrias culturales, 2013)

La cadena de valor de una academia de baile es la siguiente:

Actividades de Soporte

ePlanificacion de la escuela de baile.
eFinanciacion para el funcionamiento de la academia.

sInvestigacion de mercados (aumento de alumnos en el sector cultural).
... | *Disefio de como se brinda el servicio.

Tecologia

sPublicidad de la academia.

Actividades Primarias

Logistica Operaciones Logistica Externa | Marketing y Servicios Post

Interna

*Accesoa
alumnos y
bailarines

*Almacenami

ento de

*Disefio del
servicio .
*Gestiond

ela calidad
dela
academia.

* Procesamiento
de contratos o
pedidos de
bailarines

* Preparacion de
informes de la
academia.

Ventas

* Publicidad,
promociones
para nuevos
alumnos.

* Presetnaciones
de propuestas
para diferentes
eventos.

Ventas

*Politica de
garantia.

*Garantia de que
los instructores
y bailarines
profesores son

eventos,
shows, etc.

profesionales.

Figura 8. Cadena de valor de una academia de baile.

Como ya se menciono, la cadena de valor de una empresa tiene actividades de
soporte y actividades primarias. En cuanto, a la cadena de valor de una
academia de baile como se puede observar en la figura 8, las actividades

primarias se dividen en:



20

e Logistica interna: En donde se realizan el almacenamiento de eventos,

talleres o shows que tenga la academia.

e Operaciones: Se indica el disefio y la calidad de cdmo sera el servicio que

brindara la academia.

e Logistica externa: En esta actividad se preparan informes de lo que tiene
la academia, ya sea informacion basica de la misma o informes de

eventos o talleres que tenga la academia.

e Marketing y ventas: Se presentan propuestas para el ingreso de alumnos

a la academia o para eventos que esta tenga, por medio de publicidad.

e Servicios Post-ventas: En una academia como servicio post venta se tiene
la garantia de que los maestros o instructores son profesionales y

especializados en baile para brindar clases.

Mientras que las actividades de soporte se dividen en:

¢ Infraestructura de la academia: En esta actividad se puede observar que
esta la financiacion para el funcionamiento de una academia. Planificando

como se brindara el servicio y como satisfacer a los clientes.

e Desarrollo de la tecnologia: Esta actividad indica que se desarrolla una
investigacion de mercados, con el fin de incrementar alumnos en una

academia.

e Compras: Simplemente esta actividad indica la publicidad que se realiza

para dar a conocer a una academia de baile.
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2.1.3 Factores econémicos y regulatorios

2.1.3.1 Factores econdmicos

PIB.- El PIB es el valor de todos los productos y servicios que fueron

producidos dentro de un pais en un afio establecido. (IndexMundi, 2013)

Crecimiento del PIB real
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Figura 9. PIB del Ecuador
Tomado de CEPAL, 2009

El Ecuador actualmente tiene buena economia. Como se puede ver en la
figura 9 el PIB en los ultimos diez afios, se ha incrementado en promedio de
4,77%. En el afio 2011, indica una tasa de crecimiento del 7,8%, esto se dio ya
que existid un crecimiento en la demanda interna en el sector publico. Otro
factor preciso es el incremento en el consumo que ocurrid por la subida de los
subsidios estatales, el aumento del crédito y los salarios reales. En el afo
2012, indica una tasa de crecimiento alrededor del 5,35%, en el 2013 alrededor
de un 4,37% y dentro del escenario macroeconomico del Ecuador el gobierno
ecuatoriano espera que el Producto Interno Bruto, PIB, en el 2014 incremente
un 3,26%. (Cepal, 2009).

Balanza comercial.- Esta balanza se encuentra dentro de la balanza de pagos

de una nacion. La balanza comercial incluye solamente las importaciones y
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exportaciones de productos, es decir, que no observa la prestacion de servicios
entre naciones, tampoco toma en cuenta inversiones o movimiento de

capitales. (e-conomic international, 2002)
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Figura 10. Balanza Comercial del Ecuador

Tomado de Banco Central del Ecuador.

a. Figura de las exportaciones e importaciones totales (petroleras) y no petroleras del
Ecuador.

Durante el periodo de enero hasta septiembre del 2014 la balanza comercial
del Ecuador registrd un superavit de $ 502.3 millones de dolares. Este valor
indica que el comercio internacional del pais se recupero con un porcentaje del
150.8%, si es comparado con el saldo comercial de enero hasta septiembre del
2013, el cual fue de $ -987.9 millones de délares. El superavit de la balanza
comercial existe porque entre enero y septiembre del 2014 en la balanza
comercial no petrolera se disminuyé el déficit en 24,5%, al pasar de $ -7,246.1
millones de ddlares a $ -5,467.4 millones de doélares. Es por eso que en ese

periodo existe un superavit. (Banco Central del Ecuador, 2014)

Las exportaciones en el mismo periodo, enero — septiembre del 2014, se han
incrementado en un 7.5% frente a las exportaciones del mismo periodo del
2013. Es decir, de $ 18,550.66 millones se incrementaron a $ 19,946.4 millones

de dodlares. La razon por la cual las exportaciones incrementaron es por la
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disminuciéon del valor unitario del barril de petréleo exportado en un 5% vy
también por el aumento en un 17,9% de las exportaciones no petroleras
comparadas con el afio 2013. De $ 7,843.1 millones en 2013 aumentaron a $
9,247.8 en 2014. (Banco Central del Ecuador, 2014)

Se puede decir que las importaciones se han reducido en un 0,5% en el mismo
periodo. Es decir, de $ 19,538.5 millones de enero a septiembre del 2013 se
redujeron a $ 19,444.1 millones de doélares de enero a septiembre del 2014. Se
redujeron las importaciones ya que existe mayor cantidad de combustibles y
lubricantes para el consumo nacional porque estos se han incrementado en un
6,5%. (Banco Central del Ecuador, 2014)

Tasa de inflacién.- Es un incremento global de precios de productos y
servicios durante un tiempo determinado. Cuando el nivel general de precios
aumenta, cada unidad monetaria de la economia puede demandar menos
productos y servicios. Por ende, la inflaciéon indica un desgaste del poder
adquisitivo del dinero, una pérdida de valor real en el medio interno de
intercambio y pérdida de unidad de cuenta en la economia de un pais.
(EFXTO 2009)
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Figura 11. Inflacién del Ecuador
Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos.
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Tabla 1. Tasa de inflacion del Ecuador.

FECHA VALDR
Octubre-31-2014 3.598 %
Septiembre-20-2014 4,19 %
Agosto-31-2014 4,15 %%
Julio-21-2014 4,11 %
Junic-30-2014 3.67 %
Mayo-31-2014 3.41 %
Abril-30-2014 3.23 %
Marzo-31-2014 3.11 %
Febrero-28-2014 2.85 %
Enerc-31-2014 2.92 %
Diciembre-31-2013 2.70 %
Meviembre-30-2013 2,30 %4
Octubre-31-20132 2.04 %
Septiembre-20-2013 1.71 %
Agosto-31-2013 2.27 %
Julio-31-2013 2.39 U
Junig-30-2013 2.68 %
Mayo-31-2013 3.01 %
Abril-20-20132 3.03 %
Marze-31-2013 3.01 %
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4,10 %
Diciembre-31-2012 4,16 %
Moviembre-30-2012 4,77 %

Tomado de Banco Central del Ecuador

En el transcurso de los afos 90, el indice de la inflacién indicé duros ascensos
y descensos. Luego de la dolarizacion en el Ecuador la inflaciéon tuvo su mayor
descenso en el afio 2004 con un 2.0%, estabilizandose debajo del 5% a
excepcion del afio 2008 que obtuvo un 8.8% y en el ano 2011 un 5.5%. Desde
el ano 2002 hasta el 2011, periodo de 9 anos, la media de inflacién anual fue
menor que la mitad de la década anterior con un 15.3%. EI descenso
inflacionario del Ecuador se podria atribuir entre varios factores a la eliminacion
del riesgo cambiario, sin dejar de lado otros factores como la cantidad de

liquidez en la economia y las tasas de interés. (Cepal, 2009)

Como se puede observar en la tabla 1, la inflacion en el Ecuador ha sido muy
variable segun el Banco Central. Desde el mes de septiembre del 2013 la tasa

de inflacion ha ido aumentando hasta septiembre del 2014. Sin embargo, para
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el mes de octubre del 2014 se tuvo una tasa de inflacion del 3,98% vy
actualmente se cree que la tasa se redujo a 3,75%. Se puede decir que la tasa

de inflacion en el 2014 es del 4%.

Tasa de desempleo.- Es un grupo de personas que quieren trabajar y
legalmente lo pueden hacer pero no encuentran un puesto de trabajo. Esta tasa
se encuentra dividiendo los desempleados totales para la poblacion activa.

(Mimi economia, 2014)

Evolucion Trimestral del Mercado Laboral

Nacional Encerradas en circulo 123
variaciones estadisticamente
significativas respecto a
Junio 2013

( Encuesta semestral )
Evolucion del Mercado Laboral

M Tasa de Ocupacion Plena M Tasa de Subempleo m Tasa de Desempleo

dic-08 dic-09 jun-10 dic-10 jun-11 dic-11 jun-12 dic-12 jun-13 dic-13 mar-14  jun-14

Figura 12. Tasa de desempleo
Tomado de Instituto Nacional de Estadisticas y Censos

Se puede observar el la figura 12, que la tasa de desempleo ha sido muy
variable. Sin embargo, segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
desde el mes de diciembre del 2013 hasta marzo del 2014 se ha obtenido un
minimo aumento, de 4,15% a 4,86%. Sin embargo, en el trimestre desde marzo

a junio se ha reducido la tasa de desempleo, de 4,85% a 4.65%.

Tasa de interés activa.- Es el porcentaje que las entidades bancarias cobran
por los diversos tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos

segun las condiciones y disposiciones del Banco Central del Ecuador. Se
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conoce como activa, ya que son recursos que se encuentran a favor de la

banca.

Tabla 2. Tasa activa del Ecuador.

Tasas de Interés Activa

Ao

2006
2007
2008
2009
2010
2011
2012

2013*
Tomado de Escuela Politécnica del Ejército.

Tasa de
Interés
Activa
9,86%
10,72%
9,14%
9,19%
8,68%
8,17%
8,17%
8,17%

Como se puede observar, la tasa de interés activa durante el afo 2013 se ha

mantenido en un 8,17%. Segun el Banco Nacional de fomento para diciembre

del 2014 la tasa activa referencial sera de 8,19%.

Por otro lado, se conoce que la tasa de interés activa es una variable

econdmica porque muestra el costo del financiamiento de las compafias.

Estos factores econdmicos inciden positivamente en este proyecto, ya que las

recuperaciones econémicas que ha tenido el Ecuador hacen que las industrias

experimenten ciclos de crecimiento econdémico. Actualmente, el mercado

ecuatoriano tiene empresas que se desempefian de mejor

incrementando sus factores de produccion.

2.1.3.2 Factores regulatorios

manera

Con el fin de obtener un correcto funcionamiento en la industria cultural, se

debe tomar en cuenta:
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Impuesto: En la industria cultural existe el impuesto al espectaculo publico. Se
conoce que las municipalidades tienen varias cosas por hacer en cuanto a las
artes y a la cultura, es por eso que estas municipalidades recaudan el impuesto
al espectaculo publico, pero este recaudo no genera fondos para la industria,
simplemente esos impuestos se mezclan con los impuestos generales para

pagar los sueldos de cada uno de los artistas.

Un punto importante dentro de la ley de culturas es el de llegar a obtener el
derecho de autor porque de esa manera los artistas pueden tener

remuneraciones, las cuales no dependan de politicas publicas.

La ley de culturas ya mencionada, surgié de la unién de varios artistas con el
fin de debatir varios temas que son interesantes para los mismos como:
Fomentar las actividades culturales, tener derechos de autor, tener un régimen
laboral de proteccion a los trabajadores y profesionales de actividades
culturales, educacion, tramites e impuestos. (Ministerio de Cultura del Ecuador,
2013)

Aranceles: El proceso de obtener permisos y pagar aranceles por la realizacion
de eventos artisticos culturales en cualquier ciudad por sus festividades son
tramitadas por varias entidades en el Ecuador. Este factor regulatorio es
unicamente para eventos grandes como fiestas de Quito o festividades de
cualquier otra ciudad del pais. Si es el caso de realizar un evento pequefio en
un teatro o cualquier otro lugar el evento se exonera de aranceles. Si el evento
cultural o artistico es grande como fiestas de Quito y dicho evento es cobrado
entonces los aranceles son alrededor del 8% vy si es gratuito entonces sera de
$ 277,98. Estos aranceles se pagan en los municipios de la ciudad en donde se

realice el evento. (La Hora, 2012)
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Finalmente, se conoce que en una academia de baile no existen factores
regulatorios, ya que una academia no realiza grandes eventos en el Ecuador,

€s por eso que se exonera de aranceles o cualquier otra regulacion.

2.1.4 Canales de distribucion

Academia,

Proveedor = : :
Cliente final =
escuela o

compania

Instructores de

. Alumno, bailarin
baile, maestros.

Figura 13. Canal de distribucién
a. El canal de distribucidén en la industria cultural de artes escénicas no tiene ningun
intermediario.

Como se puede observar en la figura 13, el canal de distribucién para esta
industria solamente tiene tres etapas. Primero se encuentran los proveedores
que son los instructores, maestros, profesores, etc. Estos entran a una
academia, escuela o compafia de cualquier actividad cultural de la industria
para que finalmente el servicio que se brinda llegue al cliente, consumidor o
alumno. Esta industria no consta de intermediarios, ya que el servicio de

ensenanza cultural se lo brinda en la academia directamente al alumno.

2.1.5 Las 5 fuerzas de Porter

Como se conoce existen 5 fuerzas establecidas por Michael Porter:

2.1.5.1 Grado de rivalidad existente entre los competidores actuales

En esta fuerza, existe una alta intensidad de rivalidad entre competidores, ya

que actualmente en el mercado ecuatoriano existen varias academias,

escuelas y compafias en el sector cultural. Se sabe que el grado de rivalidad
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entre competidores determina la posicion de una academia de servicio cultural
frente a otra. Es por eso que se debe tomar en consideracion la medicion de la
competitividad, esta medicion se da gracias al grado de penetracion en el
mercado y a la concentracion de la industria cultural.

Por otro lado, en esta industria, las editoriales y los teatros son aquellos que

tienen la mayor competencia en la actualidad.

Hablando de academias de baile, existen alrededor de 70 academias en Quito,
concentrandose en 4 o 5 academias principales que tienen la mayor
participacion de mercados, y compiten fuertemente entre si, ya que se

especializan en el mismo género (salsa).

2.1.5.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

Como el mercado tiene academias que compiten fuertemente entre si, no es
tan atractivo para que posibles nuevos competidores entren en este mercado.
Sin embargo, al necesitar un bajo capital para implementar y crear una
academia, escuela o compaiia en la industria cultural existira una alta
intensidad, por ende nuevos competidores pueden tener un facil acceso en
esta industria. De igual manera, no existen regulaciones complicadas o en
exceso y también por dicha razén podran entrar nuevas academias o escuelas
en esta industria. Sin embargo, si esto llegase a ocurrir, se tendria que
establecer estrategias con el fin de que la academia ya existente se pueda dar

a conocer mas en este mercado.

2.1.5.3 Amenaza de productos sustitutivos

En la industria de ensefianza cultural se brinda especificamente un servicio y
no un producto que satisfacen diferentes necesidades dependiendo del servicio
que brinde la empresa. Por ejemplo, se puede satisfacer la necesidad de hacer
ejercicio, cuidar la salud, entretenimiento, etc. Por lo que academias, escuelas

o compafias deben estudiar minuciosamente a los clientes y alumnos con la
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finalidad de medir su propension a encontrar otros lugares que satisfagan sus
mismas necesidades. Sin embargo, en el sector cultural existen varios
productos sustitutos como escuelas de futbol, gimnasios, crossfit, academias
de box y un sin numero de establecimientos culturales. Entendiendo de esa
manera que como hay muchos sustitutos entonces se obtiene una intensidad

alta.
2.1.5.4 Poder de negociacion de los proveedores

Existen pocos proveedores para la industria cultural. En este caso son todos
aquellos maestros, instructores y coreografos que se encuentren en esta
industria. En Ecuador no existen varios maestros o instructores especializados
o experimentados en el género urbano, es por esa razon que los proveedores
tienen un alto poder de negociacion sobre las companias culturales. Eso hace
referencia a que existe una intensidad alta, es decir que resulta no atractivo
ingresar en el mercado, ya que los mismos pueden aumentar o disminuir la

calidad del producto o servicio que se brinda.
2.1.5.5 Poder negociador de los clientes

En la industria de ensefianza cultural existe gran cantidad de alumnos
especialmente en academias, escuelas o compariias de baile, por lo que tienen
un bajo grado de negociacion y por ende una intensidad baja, tomando en
cuenta que para una academia el cliente principal es el alumno, ya que este es
quien recibe el conocimiento para satisfacer su necesidad, ya sea aprender a

bailar, ejercitar, bajar de peso o puede ser su pasatiempo.

Tabla 3. Intensidad en la industria de enseianza cultural

8 8} 8} U

a. Tabla de la intensidad con el fin de saber la facilidad de implementar una academia de baile.
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En esta tabla se resume la intensidad que cada fuerza tiene en la industria
cultural. Se observa que existe una intensidad elevada, ya que no resulta
atractivo crear e implementar una academia, escuela o compania dentro de
esta industria, pero es facil hacerlo. Sin embargo, BPK URBAN DANCE quiere
entrar en el mercado ya que se especializara en un género, el cual aun no
existe en el mercado y eso es atractivo para que dicha academia quiera entrar

en el mercado cultural.

Sin embargo, se quiere ingresar a la industria cultural porque aun es un
mercado virgen en el Ecuador, el cual afio tras afo tiene un crecimiento
continuo como ya fue analizado anteriormente. También se quiere ingresar
porque para poder implementar una academia o escuela en esta industria es
necesario dominar alguna actividad cultural, ya que de esa manera se puede
establecer dicha empresa con conocimientos necesarios enfocados a los

gustos y preferencias de quien la cree y de sus clientes.

Finalmente, se quiere ingresar, ya que sera la unica academia de baile

especializada en ritmos del género urbano.

2.2 LA COMPANIA Y EL CONCEPTO DE NEGOCIO

2.21 Laideay el modelo de negocio

El objetivo de la academia es obtener utilidades mediante la prestacion de
servicios de ensenanza para bailarines, garantizando una satisfaccion de los
clientes y proveedores, con el fin de fomentar e incrementar el género urbano
en la ciudad de Quito. La ventaja competitiva de la academia de este proyecto
es la formacion de bailarines en la mayoria de ritmos que existen en el género
urbano, sabiendo que en Quito no existe academia alguna que se especialice
en este estilo. También se toma en cuenta que se pueden satisfacer varias

necesidades con el baile como hacer ejercicio rutinario, salud o simplemente
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por pasatiempo, entre otros, lo cual el servicio que se ofrecera podra cumplir

con las necesidades de los clientes.

Por otro lado, se menciond anteriormente que existen varias academias de
baile en la ciudad de Quito y es por ello que la academia tiene como valor
agregado frente a otras academias a sus instructores, los cuales seran
especializados en géneros urbanos dominados solamente por pocas personas
en el Ecuador, haciendo de ello un plus para la academia. Ademas, teniendo
algunos beneficios en el servicio que se prestara, cabe recalcar el mas
importante es que se tendra una clase exclusiva para el desarrollo del oido, con
el fin de que el alumno pueda memorizar una coreografia rapidamente o crear
pasos personalizados.

Es importante explicar los elementos que haran que la academia tenga éxito en
el mercado. Para eso, es necesario partir del conocimiento de facilitar a los
clientes lo que necesitan y también sobrevivir a la competencia. Uno de los
elementos que se cree que llevara al negocio al éxito es la realizacion de
talleres urbanos con coreografos reconocidos a nivel mundial como Jonathan
Ramos, Drako, Erick Delgado, Lauren Courtellemont, entre otros. Estos

coreografos son conocidos por personas que les gusta el baile urbano.

Finalmente, va a ser posible ingresar al mercado, por la diferenciacion que
tiene la academia frente a su competencia. Y los ritmos urbanos son populares
en los nifios, adolescentes y jovenes del pais. Eso indica que la academia

tendra demanda al ser implementada.

2.2.2 Estructura legal de la empresa

La academia sera conocida como BPK URBAN DANCE, las siglas BPK
significan Brother Per Key, Hermano por clave, se escogié este nombre ya que
en las batallas de baile urbano siempre los bailarines del mismo equipo
manejan claves para comunicarse al realizar una coreografia improvisada

llamandose unos a otros como “brother” que en espafiol es hermano.
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BPK URBAN DANCE sera una empresa establecida como sociedad de
responsabilidad limitada unipersonal, ya que estara constituida por un solo
socio. Para poder establecer la compafia se deben seguir los pasos que se
muestran en el anexo 1. Sin embargo, se puede decir que la Ley de Empresas
Unipersonales de Responsabilidad Limitada, se la publicoé en el Registro Oficial
No. 196 el 26 de enero del 2006, constituyendo un medio variado para
personas que deseen crear una compafia de forma individual, esto se refiere a

no tener socio alguno. (Universidad Internacional del Ecuador, 2013)

Por otro lado, BPK URBAN DANCE estara domiciliada en el centro norte de la
ciudad de Quito, cerca del Quicentro Shopping, en la calle 6 de diciembre y el
telégrafo sector el Batan.

Finalmente, para el funcionamiento de la academia se utilizara un capital de $
6.271,00 y se realizarda un préstamo de $ 9.406,00, ya que el total de
financiamiento es de $ 15.677. Es decir que de capital propio se tendra un 40%
del financiamiento y de préstamo sera un 60%. Se tendra capital propio para no
exigir muchos intereses, y para no tener mayor endeudamiento, ya que no tiene

que ser reembolsado.

2.3 MISION, VISION Y OBJETIVOS

2.3.1 Mision

BPK URBAN DANCE es una academia de formacién y transmision del género
urbano que busca expandir la cultura americana y afroamericana en Ecuador
por medio del baile, brindando una formacién de excelente calidad para nifios,
y jovenes en un ambiente diferente.

2.3.2 Vision

Ser la empresa lider en el mercado de escuelas de baile en Ecuador, siendo

pionera y reconocida como una academia de calidad en el género urbano,
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incrementando diferentes estilos de baile de saléon y baile tropical con el fin de

expandirse a diferentes ciudades del pais.

2.3.3 Objetivos

2.3.3.1 Objetivos Econémicos

Corto plazo:

e Reducir los costos en un 10% para el segundo afio.

Mediano plazo:

o Aumentar las utilidades de la academia en un 8% para el tercer afo.

Largo plazo:

e Aumentar las ventas de la academia en un 7% para el cuarto afo.

2.3.3.2 Objetivos Estratégicos

Corto plazo:

¢ Incrementar la participacion de mercado de la academia en un 4% para el

segundo afo. Tomando en cuenta la aportacion de la industria cultural al

PIB del Ecuador.

Mediano plazo:

¢ Aumentar tres ritmos en la academia para el tercer afo.

Largo plazo:
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e Tener una expansion geografica a la ciudad de Guayaquil para el quinto

ano.

2.4 EL PRODUCTO Y/O SERVICIO

El baile urbano conocido también como Street Dance o SD, es un género de
baile que esta estructurado en ocho tiempos, es decir, que cada paso que se
ejecuta esta dividido en ocho partes, dichas partes guiadas por golpes de
musica conocidos como bits, los cuales se van acoplando para componer una
coreografia. Dia tras dia, el baile urbano en el mundo se va abriendo mas
espacio entre los otros géneros y la gente empieza a interesarse sobre los
lugares donde hay escuelas que den clases urbanas. Este género no es un
baile estricto, en el sentido de que se necesite una musica especial para
bailarlo o para montar una coreografia, sino que los golpes de cualquier
cancién ayudan a improvisar o a establecer una coreografia en cualquier lugar.
Actualmente, en el Ecuador no existe empresa o academia alguna que se
especialice en el género urbano, por lo cual la academia que se propone a
través de este trabajo ve la oportunidad de llegar a crecer en el Ecuador con el
fin de formar bailarines urbanos y poder cambiar el pensamiento de lo que es
un bailarin. Existe una necesidad principal que la academia podra satisfacer,
es formar y desarrollar a personas que les guste bailar recibiendo clases con
instructores especializados en los diferentes estilos que tiene el género urbano.
Se espera que la academia tenga acogida en el mercado del Ecuador,
sabiendo que sera la primera escuela de baile que esté especializada en este

geénero.

Por otro lado, la compra o adquisicion del servicio que se brindara sera una
decision limitada, ya que el alumno podra observar las clases, la organizacion
la infraestructura, el servicio como tal, etc.; y no necesitara de mucho tiempo
para tomar la decision de ingresar o no a BPK URBAN DANCE, porque si el

cliente tiene interés, entonces debe conocer acerca del baile urbano o puede
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ya tener experiencia con este género. Las caracteristicas como observar, el
disefio, la infraestructura, el servicio u otros son caracteristicas de una compra

limitada es por eso que se escogio este tipo de compra.

En cuanto a otras academias de baile tomando las dos principales en el
mercado, se sabe que Estudio Nacional de Baile (ENB) y Tropical Dance se
asemejan en muchos aspectos como la forma de brindar su servicio, ya que
ambas se especializan en salsa y tienen instructores preparados
profesionalmente en una misma compainiia de baile por ser un género unico sin
variantes. La forma que estas dos brindan su servicio es que todos los
instructores tienen una misma metodologia de ensefianza con un solo estilo por
ser un baile que contiene lineas. Mientras que BPK URBAN DANCE es una
academia que posee género variante por la cantidad de estilos que contiene el
baile urbano y la forma de dar el servicio es primero con la preparacion
individual de cada instructor con el estilo propio que este tenga para que de esa
manera se pueda brindar los conocimientos a los alumnos con diferentes

estilos urbanos.

Como ENB y Tropical Dance se especializan en salsa, y BPK URBAN DANCE
en estilos urbanos, la calidad del servicio que cada una de estas academias
brinda es de buena calidad satisfaciendo necesidades diferentes dependiendo
de los gustos y preferencias de los alumnos. Por ejemplo, ENB y Tropical
Dance para la calidad del servicio tienen instructores especializados en Cuba y
Colombia por ser los paises creadores de la salsa como tal. BPK URBAN
DANCE para la calidad del servicio tendra algo similar, es decir contara con
instructores experimentados en el género urbano y también especializados en

diferentes estilos que este contiene.

En cuanto al precio, se puede decir que las tres academias tienen precios

similares. Sabiendo que dentro del precio se encuentra el costo de un uniforme.
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ENB $ 112,00, Tropical Dance $ 95,00 y BPK URBAN DANCE $ 125,00. El
precio de BPK URBAN DANCE es mayor que el de la competencia, ya que su
estrategia es la de diferenciacion al especializarse en un género no existente
en el mercado, el cual ninguna de las demas academias tiene para sus
clientes.

Ademas, el baile urbano esta compuesto por varios ritmos conocidos y no
conocidos alrededor del mundo. A continuacion se detallan los ritmos mas

conocidos del género urbano:

e Hip hop

Es un conjunto de movimientos artisticos, que aparecieron en barrios de
Nueva York en Estados Unidos, como Queens, Brooklyn y el Bronx a
finales de 1960 y principios de 1970, donde aun existen comunidades
afroamericanas que desde el inicio resaltaron como manifestaciones a la
musica (funk, rap, Blues, DJing), al baile (hustle, uprocking, lindy hop,

popping, locking) y a la pintura (aerosol, bombing, murals, political graffiti).

Afrika Bambaataa fue una joven que practicaba Hip Hop y dio a conocer
este término en aquella época de los 60 y 70, aunque afos mas tarde
KRS One, nacido en Bronx, dijo que el hip hop consta de cuatro
elementos: el MCing conocido también como rapping, el DJing es la
persona que mezcla y pone la musica, el breakdancing conocido como
bboy en un hombre o bgirl en una mujer y finalmente el graffiti, que son
imagenes realizadas con spray en las paredes de los diferentes barrios,

es decir murales. (Cultura hip hop, 2011)

e Break Dance

El break dance esta dentro de los bailes mas dificiles del mundo, incluso
para las personas experimentadas. Este baile es un baile callejero.
También se compone en esencia del popping, que es realizar

movimientos similares a los de un robot, el locking, que es un baile
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controlado, donde se mueve el cuerpo rapidamente volviendo a la
posicion original y el breaking que consiste en dar vueltas en el piso sin

control alguno.

Cuando va a existir una batalla de break dance se forman dos o mas
grupos, y a dicha batalla se la conoce como "uprock". Se utiliza ropa floja,
zapatillas y protectores para las manos, las piernas y la cabeza. (Tribus
urbanas, 2014)

Dancehall

El Dancehall conocido también como RaggadJam tiene dicho nombre
debido al espacio en que la musica popular jamaiquina fue producida por
el DJ Dancehall, tiene el significado en espafol de "sala de baile", tiene
ese nombre ya que las letras de las canciones eran muy fuertes para
poder ser emitidas por la radio. Es por eso que se podia escuchar solo en
las "salas de baile", actualmente ya no es asi. Este tipo de baile es mejor
ejecutado por la raza negra ya que ello tienen el movimiento que este
requiere. Son movimientos relajados que se deben expresar mediante el
rostro y el cuerpo. Por lo tanto el Dancehall no solamente es un tipo de
musica del género urbano, sino también es un espacio o cultura en la que

la musica, el baile y vibraciones coinciden. (Skamartareggae, 2008)

Reggaetoén

El reggaeton es un estilo popular, el cual esta entre los adolescentes y
jévenes de muchos paises Latinoamericanos, especialmente de los
paises caribefios. Este baile es facil de bailarlo, provocando movimientos
sensuales. El reggaetdn tiene una sincronizacion particular, la cual ayuda
a que la mayoria de canciones se guien, dando una referencia facil para
el baile. El ritmo del reggaeton es una variacion de las figuras ritmicas del

dancehall, que a mediados de los afos ochenta fusionaba dichas figuras
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ritmicas inculcadas en el funk, estableciendo asi compases fuertes y
bailables. Al reggaetdn se lo asocia con una manera de bailar muy
provocativa y sensual, en donde los cuerpos estan muy pegados,
conocido muchas a veces como perreo o doggystyle. (Tribus Urbanas,
2013)

Por otro lado, BPK URBAN DANCE poseera pocos servicios periféricos, es
decir, equipos de sonido, espejos, sala de espera, vestuarios, etc. Estos
servicios ayudaran a que la academia aumente su cartera de clientes, ya que el
alumno o bailarin que ingrese podra ver la organizacion y la responsabilidad
que existe en la misma. Estos servicios periféricos estaran estructurados dentro
de las instalaciones de la academia: los espejos estaran pegados en las
paredes principales, el equipo de sonido o parlantes estaran en la parte
izquierda trasera y derecha trasera del salén de baile, la sala de espera estara
ubicada a la entrada de las instalaciones de la academia y asi cada servicio
sera organizado. En cuanto al salon para el desarrollo del oido se tendran
audifonos para poder escuchar cada cancion que se prepare para una
coreografia, de igual manera en el mismo salén se tendran sillas y escritorios

para realizar esta actividad.

La academia estara organizada y decorada con la mezcla de dos colores: el
anaranjado y el rojo. Anaranjado porque este color significa la estimulacion de
la mente, evitando emociones negativas y el rojo porque significa pasion. En la
parte interior de las instalaciones se tendran Gigantografias con la sombra de
grandes bailarines como Michael Jackson o Beyonce, estas Gigantografias
estaran pegadas en las algunas paredes de las instalaciones. Cabe mencionar
que se escogieron esos dos colores ya que el rojo indica la pasion por realizar
alguna actividad en la que uno se siente feliz de hacerlo y el anaranjado indica
la liberacion de emociones negativas, estimulando la mente y renovando la
ilusion de la vida. El logotipo de la academia tendra los mismos colores ya

mencionados. Como se muestra en la siguiente figura:
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Figura 14. Logo de la academia BPK URBAN DANCE

Como se menciond anteriormente el servicio que brindara BPK URBAN
DANCE es la formacion y transmisiéon de conocimientos de baile urbano por
parte de los instructores hacia los alumnos. Es por eso que la atencién al
cliente sera personalizada, es decir, se haran preguntas para saber que busca
el cliente, que es lo que necesita, cuales son sus intereses, etc.; de esa manera

el cliente se sentira satisfecho antes de que empiece a tomar las clases.

Las clases se dictaran 8 veces por dia con 8 paralelos para el primer afo; de
lunes a sabado; cada sesion de clase durara alrededor de 1 hora con 30
minutos, en los horarios de 8h00 a 9h30, de 9h30 a 11h00, de 11h00 a 12h30,
de 14h00 a 15h30, de 15h30 a 17h00, de 17h00 a 18h30, de 18h30 a 20h00 y
de 20h00 a 21h30. En cada clase existiran alrededor de 20 alumnos y a estos
se les dividira segun el nivel que vayan adquiriendo durante su presencia en la
academia. Cada nivel dura un mes por lo que se tendra a un mismo alumno

por tres meses, es decir que la academia cuenta con tres niveles.

Todos los dias de funcionamiento de la academia los alumnos tendran
diferentes instructores para cada ritmo, por ejemplo, el lunes las dos primeras
horas se daran clases de break dance, el martes de hip hop, el miércoles de
dancehall y asi cada dia de la semana hasta el sabado y para cada una de las
8 clases, es decir se contara con la presencia de 4 instructores. Es decir, cada

uno dara dos horas diarias de clase.
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La academia estara localizada en el centro norte de la ciudad de Quito,
especificamente en la Av. Carlos Tobar y Portete, sector el Batan. Este es un
sector céntrico y sera factible para cada uno de los clientes que tendra la
academia. Por otro lado, el servicio que brindara la academia sera de
especialidad, ya que se prestara conocimiento de baile urbano el cual no es
existente en ninguna academia y ese género es la especialidad del negocio. Es
por eso que se cree que los clientes estaran dispuestos a invertir en ellos
dinero y tiempo por las particularidades que tendra BPK URBAN DANCE como

el prestigio, la calidad de servicio, la atencion al cliente, entre otros factores.

2.5 ESTRATEGIA DE INGRESO AL MERCADO Y CRECIMIENTO

VENTAJAE

EXCLUSIVIDAD

o)
o8
2 PERCIBIDA POR EL
= TODO UN CLIENTE
SSRE U
OE - WNDUSTRIAL | preppenciacion | APERAZGOEN

COSTOS

ENFOQUE 0 ALTA SEGMENTACION*

Figura 15. Las 5 fuerzas de Porter.
Tomado de El Periédico Marketing, 2013.

Segun Michael Porter existen tres estrategias genéricas para companias. Estas
son formas o técnicas para superar constantemente el desempefio de

competidores en una industria.

En base, a Michael Porter, como se muestra en la figura 15, BPK URBAN
DANCE tiene como estrategia de ingreso, la estrategia de diferenciacién, ya
que se implantara una academia de baile, empresas que ya existen, pero esta
academia se va a diferenciar por especializarse en el género urbano, empresa

no existente, siendo pionera en la transmision de este género en el mercado de
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la ciudad de Quito, percatandose en los requerimientos de los alumnos y

considerando las caracteristicas que dicho mercado posee.

PRODUCTO

EXISTENTE NUEVO
EXISTENTE Penetracién Desarrollo
Pt (= de mercado de producto
MERCADO
NUEVO gzs:,':::gz 2 Diversificacién

Figura 16. Matriz de Ansoff
Tomado de Planeacién Estratégica de Marketing, 2011.

La matriz de Ansoff es un instrumento para analizar estratégicamente a los
directivos de una empresa, primariamente en el area de marketing, utilizan para
encontrar alternativas estratégicas que tiene la compafia para aumentar sus

ventas. (Emprende Pymes, 2013)

En Ecuador existe un mercado de bailarines, los cuales practican en grupos
pequefos el género urbano, especialmente en la ciudad de Quito, pero aun no
existe academia alguna la cual se fije en ese nicho de mercado. Es por eso
que BPK URBAN DANCE tiene un nuevo servicio el cual forme a bailarines
urbanos. Al saber que el mercado es existente y que el producto, en este caso
el servicio es nuevo, se puede decir que la academia debe utilizar la estrategia
para el desarrollo del producto / servicio. Como desarrollo del servicio se tendra
actualizaciones de pasos y ritmos que vayan naciendo en el género urbano,
este es un género que ha venido evolucionando y lo seguira haciendo. Cada
instructor se ira actualizando para poder brindar el conocimiento adquirido a los
alumnos de la academia, de esa manera el servicio se ira desarrollando, con el

fin de permanecer un paso adelante de la competencia.

En cuanto a las estrategias de crecimiento se utilizara la estrategia de
diversificacién de productos, es decir se implementara nuevos ritmos de baile

en la academia, no necesariamente urbanos, como por ejemplo clases de
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salsa, bachata, cha cha cha, tango, contemporaneo, jazz, etc.; sabiendo que el
costo de cada ritmo seria de alrededor de $ 1,500,00, es decir $ 4,500,00 por
los tres ritmos. El precio es de $ 1,500,00, ya que se debe realizar una
pequefa investigacion, capacitaciones, entrenamiento y especialziacion en los

generos que se ensefan en la academia.

Y también se utilizara la estrategia de expansion geografica, es decir se
expandira la academia a la ciudad de Guayaquil con la finalidad de abarcar otro
mercado y que la misma tenga reconocimiento en el Ecuador con los ritmos
urbanos. El costo de la diversificacion seria alrededor de $ 40.000,00 tomando

en cuenta la inversion inicial de la academia.



2.6 ANALISIS FODA

Tabla 4. Matriz FODA
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Fortalezas
Instructores con  gran
experiencia en diversos
géneros.

Unica academia de baile

Debilidades

Baja disponibilidad de
instructores y profesores
especializados en el
género urbano.

MATRIZ especializada en el género |e Bajo reconocimiento de la
FODA urbano. academia en el mercado
e Servicios adicionales por ser una empresa
ofrecidos (equipo de baile nueva.
para eventos
empresariales,
corporativos fiestas de
gala, etc.)
Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO
e Nuevo nicho de mercado. |e Aprovechar el extenso|e Tener buen
e Extenso mercado para la mercado para ofrecer una posicionamiento en el
venta del servicio. ensefanza especializada. mercado como una
e Apoyo del gobierno en laje Atraer a los clientes academia innovadora de
industria cultural. ofreciendo un servicio de baile.

ensefanza de calidad
unico en el mercado.
Realizar publicidad para
obtener grandes clientes
empresariales.

Aprovechar el poder
adquisitivo para
promocionar el género
urbano como la
especializacion de la
academia.

Tener un mejoramiento de
publicidad para  poder
llegar a los niveles del
mercado extenso para la
venta del servicio.
Implementar nuevas
sucursales con el fin de
ampliar la academia vy
constituirse como  una
empresa con poder en el
mercado.

Amenazas
Competencias en otros
ritmos.
La competencia puede
incursionaren el género

urbano.
Los alumnos busquen un
servicio sustituto.

Estrategias FA

Brindar a los estudiantes la
mejor  ensefianza  por
medio de los instructores
especializados.

Ofrecer a los estudiantes
precios  accesibles en
temporada escolar.

Tener buenos instructores
que proporcionen bajos
precios manteniendo la
calidad del servicio de la
academia.

Brindar un buen servicio
para captar la atencion de
alumnos.

Estrategias DA

Tener creatividad para
realizar publicidad con el
fin de competir con otras
academias, logrando
reconocimiento de la
academia en el mercado.
Contar con instructores
confiables para que el
servicio de ensefanza sea
de calidad y durabilidad.
Realizar publicidad con el
fin de que no busquen
servicios sustitutos.
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3. CAPITULO Ill: INVESTIGACION DE MERCADOS Y SU ANALISIS

3.1 INVESTIGACION DE MERCADOS

Es la compilacion y el estudio de informacion de la empresa y del mercado,

realizados de forma metodologia, con la finalidad de tomar decisiones dentro

del campo del marketing estratégico y operativo. Se puede decir que se trata

de un importante instrumento, que ayuda a una compafia a obtener

informacion necesaria para implantar diferentes politicas, objetivos, planes y

estrategias que estén ajustadas a sus intereses. (Marketing XXI, 2014)

El objetivo de la investigacion de mercados para la academia, es analizar la

cantidad de personas entre 7 y 30 anos de edad que habiten en el centro-norte

de la ciudad de Quito, con el fin de observar el interés y el gusto que las

mismas tienen para que opten el baile como una rutina de ejercicios vy

aprendizaje.

Tabla 5. Matriz de Necesidades de Informacién

Necesidad

Precio

Ubicacion

Clientes (Alumnos)

Proveedores
(Instructores)
Decoracion

Nivel Socioeconémico

Fuente de Informacion

Primaria Cualitativa
Primaria Cuantitativa
Secundaria
Primaria Cualitativa
Primaria Cuantitativa
Primaria Cualitativa
Primaria Cuantitativa
Secundaria
Primaria Cuantitativa
Secundaria
Primaria Cuantitativa

Primaria Cuantitativa

Herramienta
FocusGroup
Encuestas
Academias de Baile
FocusGroup
Encuestas
FocusGroup
Encuestas
Academias de baile
Encuestas
Academias de baile
Encuestas

Encuestas
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3.2 FUENTES DE INFORMACION EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS
3.2.1 Fuentes Primarias de Informacion
Estas fuentes son aquellas que contienen informes, los cuales se explican por
primera vez con observaciones originales, con resultados de investigaciones
experimentales y descubrimientos cientificos los cuales comprenden tributos
novedosos al conocimiento. (Universidad Autonoma de Yucatan, 2001)

Se dividen en:

¢ Investigacion Cualitativa

¢ Investigacion Cuantitativa

Dentro de las fuentes primarias de Informacion esta la Informacién de Primera

mano, la cual se divide en:

3.2.1.1 Investigacién Cualitativa

Esta investigacion es aquella en la cual se estudia la eficacia de las relaciones,
medios, asuntos, actividades o materiales en una situacion establecida o en un

problema. (Universidad Interamericana de Puerto Rico, 2008)

La investigacion cualitativa se realiza mediante dos principales analisis e

investigaciones, el focus group y una entrevista a expertos en el tema.

Entrevista Expertos

La entrevista se realiz6 a dos expertos Daniela Isch y Cristian Molina.

e La entrevista a Daniela Isch se realizo el sabado 14 de junio del 2014 en

el Estudio Nacional de Baile. Daniela empezo6 a bailar hace nueve afos,
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tomando clases de diferentes ritmos y géneros de baile, actualmente ella
tiene 26 anos. Cuando ella tenia 18 anos viajé a Panama en donde tomo
clases del género urbano durante el verano en un 90%, luego regreso a
Ecuador y empezo a dar clases en diversas academias reconocidas como
Biodance, BEDA (Ballet Experimental de Danzas Arabes), Fantasiarte,
Jazz Dance Espectaculo, entre otros. En el afio 2011 viajé a Buenos Aires
a recibir clases en el Estudio Dancemoob, en el cual obtuvo una carrera y
se especializd en estilos urbanos. Su profesion es llamada Intérprete y
coredgrafa en estilos urbanos, el tiempo que invirti6 para su profesiéon
duré dos afnos académicos. Actualmente Daniela es instructor en
alrededor de 5 academias y forma parte de un equipo de baile para

eventos.

Por otro lado, Daniela dijo que es necesario implementar una academia
de baile urbano, ya que existe gran cantidad de personas y bailarines que
les gusta dicho estilo. Y estas personas no tienen ningun lugar a donde ir
para recibir clases o ir a prepararse para una competencia como existen
en diferentes paises. También dijo que se pondria la academia con dos
sedes para llegar a todos los bailarines interesados en el género, pero
para iniciar se pondria en un lugar céntrico como en los alrededores del
Estadio Olimpico Atahualpa o por la Plaza Foch (Av. Colén). Finalmente,
recalcd que la academia estaria en un lugar céntrico pero que no sea un
lugar comercial porque no le interesa que todo el mundo este observando
las clases, sino su interés seria dirigido para personas que recién estan
aprendiendo a bailar o para bailarines que quieran obtener experiencia y

estén dispuestos a prepararse en estilos urbanos.

La entrevista a Cristian Molina se realizé el martes 17 de junio del 2014
en el gimnasio “Exerzone”. Cristian empez6 a bailar cuando tenia 15 afos
en la escuela metropolitana de danza conocida como metrodanza, en
donde se especializd en estilos como ballet, contemporaneo, jazz, entre

otros. En el afio 2009 Cristian viajé a Nueva York para especializarse en
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ritmos urbanos. El obtuvo la profesion de maestro internacional en
expresion corporal y coreografia, especializandose en hip hop vy
reggaetén.  Actualmente Cristian es coredégrafo en programas de
televisidbn nacional y pertenece a un equipo de baile para eventos. Por
otro lado, Cristian dijo que implementaria una academia urbana en un
lugar céntrico, desde el Quicentro Shopping hasta la Av. Veintimilla. Su
interés es que existan alumnos que se apasionen por el baile y que
demuestren sus capacidades dentro de la academia con el fin de que
ellos mismos puedan obtener conocimientos necesarios en cualquier
género. A parte de eso, Cristian cree que el riesgo mas grande de
implantar una academia es el no saber ensefar bien las cosas, se refiere
a ensefar con bases, con experiencia, conociendo a profundidad los
estilos que se ensefiara, con el fin de satisfacer a los alumnos. También
hablé sobre la falta de apoyo al arte en el Ecuador, es por eso que se
debe tener mucho cuidado, ya que aun no se apoya totalmente a todas

las actividades artisticas en el pais.

FocusGroup

El Focus group se realiz6 a siete personas de diversas edades entre 7 y 30
afnos, que viven en diferentes sitios de la ciudad de Quito. Se escogié entre
dichas edades, ya que es el target que tendra la academia. Cabe recalcar que
tuvieron demasiadas cosas en comun acerca del baile urbano por lo que se

pudo generalizar las respuestas dadas por las siete personas entrevistadas.

Todos los entrevistados dijeron que conocen acerca del baile urbano pero no
todos dijeron que conocen de academias de baile de este género en el pais.
Las adolescentes dijeron que el unico baile del género urbano que conocen es

el reggaetdn, ya que es el ritmo mas popular actualmente en los jovenes.

Los entrevistados hablaron de que una academia de baile urbano si tendria un

buen numero de alumnos, porque los adolescentes y jovenes de Quito tienden
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a ir a discotecas donde se escucha musica de este género. También dijeron
que les gustaria aprender a bailar con una buena preparacion para shows y

competencias.

Por otro lado, la mayoria de ellos dijeron que la academia se deberia poner en
el centro norte de la ciudad de Quito, ya que les resultaria mas facil llegar a
tomar clases por lo que es un lugar céntrico en la capital. Teniendo en cuenta
que estarian dispuestos a pagar entre $ 80,00 y $ 100,00 mensuales por el
servicio sin contar con el uniforme y el precio que los alumnos estarian

dispuestos a pagar por el uniforme seria entre $ 25,00 y $ 35,00.
3.2.1.2 Investigacion Cuantitativa

Esta investigacion se fija en una clase de pensamiento argumentado, que va
desde lo grande a lo pequeio, es decir de lo general a lo particular, utilizando
la recaudacion y analisis de datos para responder preguntas de investigacion y
para comprobar hipotesis creadas anticipadamente. (Instituto Tecnologico de
Sonora, 2006)

La Investigacidon cuantitativa se realiza mediante encuestas.
Encuestas

Tamano de la muestra.- Se necesita tomar en cuenta que los objetivos de una
encuesta solicitan diversas estadisticas, que al considerarlas logran llevar a un
disefio diferente, por lo tanto, para establecer el tamafo de la muestra se debe
percatar en el objetivo principal y calcular el tamafio de la muestra preciso para

cumplir con el objetivo. (Universidad Nacional de Colombia, 2013)

Z*a*N
" =
e?(N—1)+ Z%g?

Ecuacion 1
Tomado de Estadistica Basica.
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Z= nivel de confianza = 1,96

N = universo = 108.011
0=p-q=0,5*0,5\\“
p = probabilidad a favor = 0,5 / » n =383 personas

q = probabilidad en contra = Vv

e = margen de error = 0,05

Los 108.011 habitantes es la cantidad de personas de clase socio- econdmica
media, media alta y alta que viven en el centro norte de la ciudad de Quito. Sin
embargo, se consiguio tener un aproximado de personas que se encuentren en
la clase socio-econdmica del mercado objetivo que BPK URBAN DANCE
requiere, este mercado objetivo esta mencionado en el punto 3.3.1. Se explica
detalladamente como se obtuvo la cantidad de 108.011 en las figuras 17 y 18.

Como se puede observar en la ecuacion de muestreo, la encuesta se realizé a
383 personas, entre 7 y 30 afios de edad de clase socio-econdmica media,

media alta y alta que habitan en la ciudad de Quito.

Los resultados y tabulacion de la encuesta se encuentran en el Anexo 3.

3.2.2 Fuentes Secundarias de Informacion

Estas fuentes son documentos que recogen informacién publicada en las
fuentes primarias. Se sabe que la fuente primaria es la fuente de la referencia
original; mientras que la fuente secundaria lo retoma, conforme a las funciones
que desempefa en el area del conocimiento. (Universidad Autonoma de
Yucatan, 2001)

Se dividen en:

e Reportes de investigacion.
e Academias de baile.

e Tesis.
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e Articulos cientificos.

e Entre otros.
Algunas necesidades como el precio, los clientes y los proveedores en la
investigacion de mercados se obtuvo informacion necesaria de fuentes
secundarias. Véase tabla 5.
3.3 MERCADO RELEVANTE Y CLIENTE POTENCIAL
3.3.1 Mercado objetivo
El mercado objetivo para BPK URBAN DANCE son nifios, adolescentes y
jovenes entre 7 y 30 afos de edad de clase socioecondmica media, media alta
y alta, a los cuales les guste el baile y que vivan en el centro norte de la ciudad
de Quito.

3.3.2 Segmentacion de Mercado

3.3.2.1 Segmentacién Geografica

Ecuador posee 14 .483.499 habitantes

Quito posee 2.239.191 habitantes

Norte de Quito 442.527 habitantes
Centro de Quito 176.097 habitantes.
‘ En total existen 618.624 habitantes en el centro

norte de Quito

Figura 17. Segmentacion Geografica de la ciudad de Quito
a. Los datos obtenidos en esta figura fueron tomados del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos.
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En la figura 17 conforme a la investigaciéon realizada, se puede observar
coémo se va disminuyendo la segmentacién geografica en el Ecuador, desde
14.483.499 habitantes hasta los 618.624 habitantes que existen en el centro
y norte de la ciudad de Quito, lo cual es el mercado objetivo de BPK URBAN
DANCE.

3.3.2.2 Segmentacion Demografica

Quito posee 2.239.191 habitantes

1. De 5 a 9 afios: 244.844 habitantes, entonces de 7 a 9 afios

existen alrededor de 122 422 habitantes.

2. De 10 a 14 afos existen 241334 habitantes.
. De 15 a 19 afios existen 238.705 habitantes.
- De 20 a 24 afios existen 246.050 habitantes.

5. De 25 a 30 anos existen 238.668 habitantes.

Regla de 3 si 2.239.191 es
100% cuanto sera el

Total 1.087.179 habitantes, es decir el 48 5% de habitantes
estan entre los 7 y 30 afios de edad.

En el centro/norte de Quito existen 618.624 habitantes * el
48 5% de habitantes entre 7 y 30 afios de edad eso es igual a
300.033 habitantes.

Clasificacion socio-economica:
1. Clase alta (A) 2%
2. Clase media alta (B) 11%

3. Clase media (C+)23%
4 Clase media baja (C-)49%
5. Clase baja (D) 15%

Se tendria el 36% de la clasificacion socio-economica de la
ciudad de Quito. Fijandose en la clase alta, media alta y media.

Se obtuvo 300.033 habitantes * 36% eso es igual a 108.011
habitantes.

Figura 18. Segmentacion Demografica de la ciudad de Quito.
a. Los datos obtenidos en esta figura fueron tomados del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos.
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La segmentacién demografica se puede observar en esta figura. Segun el
Instituto de Estadisticas y Censos existen alrededor de 1,087.179 habitantes
entre 7 y 30 anos de edad en la ciudad de Quito. Es decir que el 48,5% de los
habitantes de la ciudad de Quito estan entre los 7 y 30 afios de edad. En la
figura 15 se mostro que 618.624 habitantes se encuentran en el centro norte de
la ciudad de Quito, entonces esta cantidad de habitantes es multiplicada por el
48,5% de personas entre 7 y 30 afios para obtener una cantidad de habitantes
aproximada al mercado objetivo del negocio. Esta cantidad es de 300.033
personas entre los 7 y 30 afios de edad que habitan en el centro norte de la
ciudad de Quito.

Por otra parte, también se puede observar la clasificacion socio-econémica de
Quito, sabiendo que el mercado objetivo es personas de clase media, media
alta y alta. Entonces, sera el 36% de los 300.033 personas entre los 7 y 30
afos de edad que habitan en el centro norte de la ciudad de Quito. Es decir,
que se tendra 108.011 habitantes a los cuales les pueda interesar pertenecer a
una academia de baile urbano. Sabiendo que se tiene género indistinto, es
decir hombres y mujeres. Tomando en cuenta que el 69% de los encuestados

fueron mujeres y el 31% hombres.

Finalmente, este segmento tiene varias caracteristicas pero la principal de ellas
es el gusto y preferencia que tienen las personas de dicho segmento por bailar
dos estilos del género urbano como son el reggaetdn y el hip hop, estilos mas

populares en el Ecuador.
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3.3.2.3 Segmentacion Psicografica Conductual

383 habitantes de 108.011 fueron encuestados.

A 372 personas les gustaria pertenecer a una academia,
mientras que a 11 no les gustaria.

El 97% de habitantes entre 7 y 30 afios que viven en el
centro norte de Quito les gustaria pertenecer a una
academia.

Entonces 108.011 habitantes * 97% es igual a 104.770
habitantes que estarian dispuestos a entrar a una
academia.

Figura 19. Segmentacién Psicografica Conductual de la ciudad de Quito

En cuanto a la segmentacion psicografica conductual se puede observar en la
figura 19 que se realizaron 383 encuestas, esta cantidad se obtuvo con la
formula del tamafio de la muestra como se puede ver en el punto 3.2.1.2

Investigacion cuantitativa.

3.4 TAMANO DEL MERCADO Y TENDENCIAS

El tamafo de mercado es de 104.770 personas. Esta cantidad de habitantes se
obtuvo de la investigacion que se realiz6 de cada una de las segmentaciones
vistas anteriormente. En la encuesta realizada a los habitantes de la ciudad de
Quito, se obtuvo que el 97% de las personas encuestadas estuvieran
dispuestas a pertenecer a una academia de baile urbano. En la segmentacion
demografica se obtuvo la cantidad de 108.011 habitantes de clase economica
media, media alta y alta. A esta cantidad de habitantes se le multiplica por el
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97% mencionado anteriormente para obtener los 104.770 de habitantes de
socio-economia media, media alta y alta que vivan en el centro norte de Quito y

que les guste el baile, lo cual es el mercado objetivo de BPK URBAN DANCE.

3.5 LACOMPETENCIAY SUS VENTAJAS

Estudio Nacional de Baile conocida como ENB es una academia de baile
especializada en salsa. Nacié por medio de dos jovenes sofiadores, con el fin
de impulsar una actividad social y promover la cultura en el Ecuador.
Actualmente, cuenta con tres sedes: 1) Av. Isla Floreana y Amazonas, 2) Av.
Juan Villalengua y América, y 3) Av. Perales y Los Laureles. ENB es la
academia pionera en el pais en la formacion de bailarines de salsa y bachata,
la cual cuenta con alrededor de 15 instructores. Siendo una academia dirigida
para adolescentes, jovenes y adultos a quienes les guste estos dos ritmos. Su
especialidad es la salsa calefia y cubana, siendo vice campeones mundiales
con grandes reconocimientos por su arduo trabajo en equipo y en pareja. Por
otro lado, ENB cuenta con alrededor de 2500 alumnos, quienes pagan $ 80.00
mensualmente por recibir clases y el precio del uniforme es de $ 32.00. El

precio total de la academia es de $ 112.00.

Tropical Dance es una academia de baile que nacié en el afio 2000. Esta tiene
una gran experiencia con este género nacionalmente e internacionalmente.
Actualmente, cuenta con dos sedes: 1) Veracruz y Villalengua y 2) Plaza
Kendo, Republica del Salvador y Portugal. Tropical Dance fue la primera
academia de baile, en Ecuador, especializada en salsa, la cual cuenta con
alrededor de 12 instructores. Esta academia esta dirigida a adolescentes y
jévenes. Su especialidad es la salsa calefia, mostrando buena trayectoria en
estos afos ganando trofeos y reconocimientos en el pais e internacionalmente.
Finalmente, Tropical Dance cuenta con alrededor de 2100 alumnos. El precio
de la pensién es de $ 75.00 cada mes y el precio del uniforme es de $ 20.00.

El precio total de la academia es de $ 95.00.
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DancingMood es una academia de baile que esta presente en el mercado
ecuatoriano por 6 anos, nacida en el 2008. Actualmente, cuenta con su sede
matriz. Av. 6 de diciembre y Telégrafo. DancingMood al igual que las
anteriores academias, es especializada en salsa. Percatandose en salsa
cubana. Esta cuenta con alrededor de 8 instructores y es Unica academia que
cuenta con cuatro salas de baile ofreciendo un servicio personalizado al cliente.
El precio de la pensién y del uniforme son $ 65.00 y $ 25.00 respectivamente,

en total el precio de la academia seria de $ 90.00 mensual.

sAcademia especializada en salsa y bachata. )
sUbicada en el centro norte de la ciudad de Quito. (Av. Isla Floreana y Amazonas)
ENB (Estudio *Se dirigen a adolescentes, jovenes y adultos desde los 16 afios de edad.
(EE LSS *Pionera en la ensefianza de salsa calefiay cubana en Quito. )
. - )
sAcademia especializada en salsa.
sUbicada en el centro norte de la ciudad de Quito. (Av. Republica de El Salvador y
Portugal - Plaza Quendo)
Tropical Dance =R P primera academia de salsa en la ciudad de Quito. y
N\
sAcademia especializada en salsa.
sUhicada en el centro norte de la ciudad de Quito. (Av. 6 de diciembre y Telégrafo)
sUnica con 4 salas de baile ofreciendo un servicio personalizado al cliente.
il

Figura 20. Competencia, academias de baile en la ciudad de Quito.

3.5.1 Productos Sustitutos

Estos productos ponen un limite al potencial de una compaiiia, porque la
politica de productos sustitutivos radica en buscar otros productos los cuales
puedan efectuar la misma funcion que la que fabrica la compania lider. (Foro
marketing, 2013)

El servicio que brindara BPK URBAN DANCE tiene varios productos sustitutos
como los gimnasios, crossfit, escuelas de futbol, natacion, basquet, entre otros,

ya que dichos lugares brindan servicios de distraccion, entretenimiento y
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bienestar saludable, con lo cual pueden existir personas que prefieran ir a
alguno de estos lugares a satisfacer su necesidad. Sin embargo, una
academia de baile como lo sera BPK URBAN DANCE tiene su ventaja en ser

unica en la ciudad de Quito, la cual ensefia estilos del género urbano.

3.6 PARTICIPACION DE MERCADOS Y VENTAS DE LA INDUSTRIA

La participacion de mercados de BPK URBAN DANCE sera del 5,4%, porque
se tomara en cuenta el tamafio de mercado, el cual es de 104.770 personas a
quienes les gustaria pertenecer a una academia de baile, es decir que se
tendra alrededor de 1.920 alumnos el primer afio, tomando en cuenta que cada
uno cancela por tres veces por los tres niveles, entonces al final del primer aifo
se tendria alrededor de 5.760 pagos. Es decir que el tamafo de mercado sobre
el total de pagos al final del afo da la participacion de mercados. (5.760 /
104.770) * 100 = 5,4% de participacion de mercados.

3.7 EVALUACION DEL MERCADO DURANTE LA IMPLEMENTACION

Durante el funcionamiento de la academia se realizara cada afio una
investigacién de mercados con el fin de lograr las estrategias de diversificacion
y de crecimientos establecidos, el costo de esta investigacion sera alrededor de
$ 1,500.00 y se la realizara en el tercer afo. Dentro de la investigacién de
mercados habran entrevistas primerias y secundarias para tener mayor
factibilidad en los resultados del mercado cada afio de funcionamiento de la
academia. Por otro lado, Las investigaciones se realizaran a finales de cada

ano durante los afos que la academia es proyectada.
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4. CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

EXCLUSIVIDAD POSICION D
PERCIBIDA POR EL COSTO BAJO
T606.UN CLIENTE

SECTOR ( — T T
INDUSTRIAL ‘ LIDERAZGOEN |
[

=

OBJETIVO
ESTRATEGICO

DIFERENCIACION COSTOS

ENFOQUE o0 ALTA SEGMENTACION*

Figura 21. Estrategias genéricas de Michael Porter
Tomado de El Periédico Marketing, 2013.

La estrategia general que utilizara la academia sera la estrategia de
diferenciacion, ya mencionada anteriormente. En base a Michael Porter, esta
estrategia sera la utilizada, ya que primeramente BPK URBAN DANCE
identificara las necesidades que el cliente quiere satisfacer, transmitiendo un
geénero de baile nuevo en el Ecuador, lo cual hace que la academia tenga una

diferenciacion frente a academias ya existentes.

Gracias a la investigacion de mercados se sabe que el género urbano en Quito
es un género musical novedoso por lo que hace que BPK URBAN DANCE
pueda ser pionero en la prestacion de este servicio, ya que en la ciudad no

existe academia alguna que se especialice en ritmos urbanos.

4.2 POLITICA DE PRECIOS

El precio es la apreciacion cuantitativa que se formaliza sobre un producto o un
servicio. El precio convertido en unidades monetarias, muestra si el
consumidor acepta o no los atributos del producto o las condiciones del
servicio, atendiendo a la capacidad con la finalidad de satisfacer las

necesidades del consumidor. (Universidad a Distancia de Madrid, 2014)
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Precio = Costo fijo unitario + Costo variable unitario

e Costo fijo unitario

C.F.U = Costos fijos / Cantidad de ventas.
C.F.U=$ 135.606,05/ 1.920
C.F.U=%$70,63

e Costo variable unitario

Se tendran 20 alumnos en cada clase y la clase sera remunerada por $
10,00 al instructor, entonces se dividira los $ 10,00 para los 20 alumnos
de la clase dando un total de $ 0,50. A este valor se le suma el costo
unitario del uniforme, es decir $ 35,00 mas $ 0,50. Teniendo como costo

variable unitario el valor de $ 35,50.

Entonces,

Precio = Costo fijo unitario + Costo variable unitario + utilidad
Precio=$ 70,63 + $ 35,50 + $ 18,87
Precio = $ 125,00

Como se puede observar se tendra en el primer afo una utilidad de $ 18,87 por

cada alumno que ingrese a la academia.

Como estrategia de precios se utilizara la estrategia de Descremado de
Precios. En base a Etzel, Walker y Staton esta estrategia consiste en
establecer un precio alto al principio, con el fin de que el producto, en este caso
servicio, sea adquirido por compradores (alumnos) que realmente estén

interesados. (Promonegocios, 2012)



60

Se escogiod esta estrategia, ya que se requiere implicar alta calidad del servicio
que brindara BPK URBAN DANCE y también porque se puede abastecer
margenes de utilidad buenos los cuales ayuden a recuperar los costos de
desarrollo e investigacion de la academia.

Finalmente, se tendra la estrategia de Descremado de Precios, ya que es un
servicio novedoso que se brindara y como resultado de las encuestas en el
plan de marketing, si existen personas dispuestas a pagar para recibir clases
del género urbano. Ademas, conforme el servicio vaya satisfaciendo al
mercado objetivo que tiene la academia en un futuro, los precios se pueden ir
disminuyendo para interesar a otros segmentos, los cuales son mas
perceptivos en el precio. Y, de las 383 personas encuestadas, las personas
que estarian atraidas por entrar a una academia de baile urbano serian 372, es

decir el 97% dio una respuesta positiva.

4.3 TACTICA DE VENTAS

Tras la investigacion de mercados realizada, la academia optara por efectuar
una tactica de ventas directa, por la razén de que el 77% de los encuestados
indicod que le gustaria conocer a la academia por medio de las redes sociales.
Es por eso que es importante aclarar que BPK URBAN DANCE no contara con
vendedores si ho que las ventas del servicio se las hara en la academia pero
se enganchara a los clientes mediante redes sociales, ventas personales y

ventas telefonicas.

4.4 POLITICA DE SERVICIO AL CLIENTE Y GARANTIAS

Al ser la academia un negocio que brindara un servicio mas no un producto, es

necesario contar con una buena satisfaccion del alumnado. Y es por eso que

al tener:

¢ Instructores especializados.

e Instalaciones adecuadas.
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o Clases de ensefianza auditiva (desarrollo del oido).

e Clases motivacionales.

Se podra garantizar al alumno/a que aprendera a dominar ritmos que contiene

el género urbano.

4.5 PROMOCION Y PUBLICIDAD

4.5.1 Publicidad

Tabla 6. Costos de publicidad, Empresa Vainas Creativas.

Medios de comunicacion Costo $

$ 5,00 hasta $ 200,00 dependiendo la pauta que se
Redes Sociales escoja. Se escogera la pauta diaria de $ 5,33 durante

15 dias de cada mes. Se gastara $ 80,00 mensuales.
Pagina WEB $ 800,00 pagina informativa

La publicidad que se escogera seran redes sociales y pagina Web, en donde
se pagara $ 80,00 mensuales por la pauta para informacién, imagenes, videos
y fotografias acerca de la academia en facebook, twitter, e instagram, ya que
son las redes mas conocidas en el pais. La pagina Web tendra un costo de $
800,00, en donde se pondra informacién de la academia, mision, vision, costos,
imagenes, videos, fotografias, direccion, fechas de workshops, fechas de

nuevos cursos, etc.

4.5.2 Relaciones Publicas

BPK URBAN DANCE, al ser la unica academia de baile urbano en la ciudad de
Quito, se podran realizar workshops (talleres), en donde la academia sea la
patrocinadora de los mismos. De esta manera se tendra un reconocimiento en

el mercado empresarial y en el mercado de bailarines.
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Para poder llevar a cabo los workshops o talleres se debe tomar en cuenta
diferentes puntos principales como: el lugar, la cantidad bailarines que pueden
ocupar dicho lugar, los instructores y los ritmos urbanos que se utilizaran para
dar los workshops. Tomando en cuenta lo antes mencionado se puede decir
que el costo de realizar un workshop es alrededor de $ 20.000,00 ya sea
nacional o internacional. Este costo es variable porque dependera de la
cantidad de asistentes al mismo. Este costo esta para contar con alrededor de
hasta 50 bailarines que asistan a los talleres, ya que estos se realizan en

grandes galpones.

Finalmente, como estos workshops se los hara una vez cada afio, con el fin de dar
a conocer a la academia afo tras afio. A estos talleres se los hara entre los 4

primeros meses desde que la academia esté en funcionamiento.

4.5.3 Promocion de ventas

Para empezar, solamente se tendra una promocion de ventas para la

academia, la cual es:

e Primera clase gratis. Se tendra una primera clase sin costo alguno, con el
fin de que el alumno observe como se brinda el servicio en la academia,
dandole confianza para que este ingrese. En la mayoria de academias de
baile o canto en Quito realizan esta promocién para incrementar sus
ventas, por lo cual se cree que si se aumentara la cantidad de alumnos en
BPK URBAN DANCE.

4.5.4 Ventas personales
Como se menciond en el punto 4.3, al 77% de las personas encuestadas les

gustaria conocer o enterarse de la existencia de la academia por medio de

redes sociales. Es por eso que la misma lanzara publicidad a través de:
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Figura 22. Redes sociales
a. Estas son las redes sociales mas conocidas en Ecuador para poder realizar publicidad de
la academia.

De esa manera se realizaran las ventas personales de los interesados que
vayan a recibir clases. También se creara una pagina WEB sobre la academia
con el fin de obtener alumnos y mostrar en dicha pagina las diferentes

promociones que se estableceran en la academia.

Durante ciertas horas del dia la secretaria o asistente administrativa realizara
llamadas a personas, a quienes les pueda interesar ingresar a la academia, de
esa manera se aumentaran los clientes de la misma. Se creara una base de
datos para realizar las llamadas, esta base se formara con los contactos de
referidos que cada uno de los alumnos nos proporcione. Otra manera de
incrementar clientes es por medio de ventas personales, por lo que la
academia también realizara eso, es decir con la publicidad que se haga en
redes sociales, pagina WEB, Gigantografias en el exterior de la academia, etc;
se reconoce que existiran personas interesadas que se acerquen a las
instalaciones para poder obtener informacion con el fin de pertenecer a BPK

URBAN DANCE, de esta manera también la cartera de clientes aumentara.

4.6 DISTRIBUCION

~ Academia, escuela
o companiade la
industria cultural

Consumidor,
clientes, alumno.

Figura 23. Canal de distribucién
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Como se puede observar en la figura 23, la distribucion de la academia
solamente tiene dos etapas, es decir no consta de intermediarios, ya que esta
distribucidon es directa. Estas dos etapas son la academia y el alumno. La
razén por la que el canal de distribucién es muy corto es porque se brinda un
servicio de enseflianza y no un producto, por lo que no existen intermediarios,
como ya se menciono, solamente esta la academia para que el alumno pueda

recibir el servicio de ensefanza de baile urbano.

4.7 PROCESOS

El proceso de como se prestara el servicio de BPK URBAN DANCE sera el

siguiente:

Primeramente, se deben realizar las ventas, en este caso seria la adquisicidon
de personas interesadas en baile urbano que quieran entrar a la academia, y
para la obtencion de clientes, se dara informacion acerca del servicio como tal
que brinda la academia, luego se expone personalmente los beneficios y
garantias que se ofrecen en la misma. Si la persona ya tomoé la decisién de
ingresar como alumno, entonces se le realiza la factura correspondiente para

recibir el servicio. Finalmente se preparan las clases para los alumnos.

Una vez que ya se cuente con alumnos en la academia y tomando en cuenta
que cada clase dura 1 hora con 30 minutos, el proceso se dividira de la

siguiente manera:

e 10 minutos de calentamiento.

e 20 minutos de manejo de movimientos corporales, o que son pasos de
baile.

e 45 minutos de montaje de coreografia.

¢ 10 minutos de flexibilidad y estiramiento.

¢ 5 minutos para necesidades personales (tomar agua, ir al bafo, etc.)
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Este proceso sera seguido y guiado por cada uno de los instructores de la
academia y se debe tener en mente que el orden de cdmo se encuentra divido
el proceso antes mencionado es la forma para que se dicten las clases. Es
decir, primero calentamiento, segundo movimientos corporales, tercero
coreografia, luego el estiramiento y finalmente se puede ir a cubrir sus

necesidades personales.

4.8 PERSONAS

Para la atencion optima de la academia se tendra en cuenta varios puntos

primordiales como:

e Buena atencion al cliente. Es decir, la secretaria tomara en consideracion
las inquietudes y preguntas de los alumnos o padres de familia, con el fin
de satisfacer las necesidades que ellos requieren. También aparte de sus
obligaciones la secretaria estara pendiente del botellén de agua para los
clientes, pendiente de que si los alumnos se encuentran bien con el
servicio que se esta brindando, etc.; con el fin de obtener la confianza del

cliente.

¢ Vestimenta adecuada de trabajo. Los colores de la vestimenta seran los
mismos colores que se utilizara en el logotipo de la academia, es decir
rojo y anaranjado. La vestimenta de la secretaria sera un pantalon jean,
una chaqueta anaranjada, blusa blanca y tacones anaranjados. Se dejara
que se utilice jean, ya que este tiene un estilo casual y urbano en una sola

vestimenta. El costo de la vestimenta es de $ 200,00.

En cuanto, a los instructores, el color de su vestimenta sera roja con
negro. Ellos utilizaran calentadores urbanos de baile conocidos como
baggins, unos zapatos deportivos negros conocidos como tennis cafia
alta, una camiseta negra con el logotipo de BPK URBAN DANCE, una

chompa que también contenga el logotipo de la academia y pueden
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utilizar accesorios urbanos dependiendo del estilo de cada instructor. El
costo sera de $ 400,00.

Como se tendran tres niveles por alumno, los alumnos avanzados tendran
la misma vestimenta de los instructores, solamente que en color
anaranjado sin contar con los zapatos de los instructores, los del nivel
intermedio tendran de color negro y los principiantes tendran de color
azul, de igual manera se podran utilizar accesorios urbanos como gorras

u otros objetos dependiendo del estilo del alumno.

4.9 EVIDENCIAFIiSICA

Para el funcionamiento correcto de la academia se tendran varias evidencias
fisicas. Se tendra un aula de baile con sus respectivos accesorios como
Gigantografias, parlantes para las clases, espejos, luces ritmicas, colchonetas,
etc.; el costo de cada uno se refleja en el plan financiero. También se tendra un
aula para el desarrollo del oido, de igual manera con sus respectivos
accesorios como audifonos, sillas, mesas, etc.; la clase de desarrollo del oido
viene incluida en el precio mensual de la academia. Como habra también una
oficina se tendran accesorios como una sala de espera para las personas que
visiten la academia, un computador con impresora, suministros de oficina, etc.
Mas adelante, en el punto de requerimientos de equipos y herramientas se

detallan los costos de cada evidencia fisica mencionada anteriormente.

A parte de esto, la infraestructura de la academia tendra un disefio que resalte
las actividades que realiza la academia, empezando por su logotipo, pero
también se tendra una imagen de la silueta de grandes bailarines reconocidos
a nivel mundial como Michael Jackson o Beyoncé, indicando que el servicio

que presta la academia es el de ensefianza para bailarines.
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Finalmente, cabe mencionar que los alumnos y padres de familia tendran un
ambiente comodo y confiable por las evidencias fisicas que se tendran en la

academia.
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5. CAPITULO V: PLAN DE OPERACIONES Y PRODUCCION

5.1 ESTRATEGIA DE OPERACIONES

Esta estrategia tiene como objetivo descubrir una ventaja competitiva, la cual
distinga claramente a una empresa frente a sus competidores. (Retos en

Operaciones y Logistica, 2014)

Anteriormente, ya se ha venido mencionando que la diferencia de BPK URBAN
DANCE frente a sus competidores es que se especializara en estilos del

género urbano. Y esta sera la estrategia de operaciones de la empresa.

En la ciudad de Quito no existe academia alguna que se especialice en estilos
del género urbano. Es por eso que los alumnos que ingresen a la academia, no
solo estén dispuestos a practicar un estilo de baile novedoso en Quito, sino que
también estén satisfechos de hacerlo, garantizando la calidad de la ensefianza

cultural del baile urbano.

Por otro lado, se cree que la academia tendra éxito gracias a la estrategia de
operaciones, ya que los instructores seran aquellos que posean experiencia y
conocimiento acerca de cada ritmo urbano, diferenciandose de otros

instructores, sin dejar de lado la capacidad de liderar un grupo de alumnos.

En el punto 4.7 ya se explico la forma de como se prestara el servicio de
ensefnanza de baile urbano. Sin embargo, a continuacién nuevamente se indica

la manera en la que se hara.

Primeramente, se deben realizar las ventas, en este caso seria la adquisicion
de personas interesadas en baile urbano que quieran entrar a la academia, y
para la obtencion de clientes, se dara informacion acerca del servicio como tal
que brinda la academia, luego se expone personalmente los beneficios y

garantias que se ofrecen en la misma. Estas aristas seran realizadas por el
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Gerente General y por la secretaria de la academia. Si la persona ya tomo la
decision de ingresar como alumno, entonces se le realiza la factura
correspondiente para recibir el servicio. Finalmente se preparan las clases para

los alumnos.

Finalmente, como la academia brindara un servicio entonces las actividades
funcionales se describiran en base a un soporte, el cual es el de mejorar cada
vez la prestacion del servicio de ensefianza de baile urbano. Las actividades
funcionales o el modo de brindar la clase en BPK URBAN DANCE seran: Dar
clases por parte de los instructores especializados, cerciorando la calidad del
servicio en la academia. Desarrollar en los alumnos confianza para asegurar su

permanencia en la academia.

5.2 CICLO DE OPERACIONES

Una vez determinado el modo de la prestacion del servicio, teniendo alumnos
en la academia y tomando en cuenta que cada clase dura 1 hora con 30

minutos, el proceso de brindar la clase se dividira de la siguiente manera:

¢ 10 minutos de calentamiento.

e 20 minutos de manejo de movimientos corporales, lo que son pasos de
baile.

¢ 45 minutos de montaje de coreografia.

¢ 10 minutos de flexibilidad y estiramiento.

¢ 5 minutos para necesidades personales (tomar agua, ir al bafo, etc.)

Este proceso sera seguido y guiado por cada uno de los instructores de la
academia y se debe tener en mente que el orden de cémo se encuentra divido
el proceso antes mencionado es la forma para que se dicten las clases. Es
decir, primero calentamiento, segundo movimientos corporales, tercero
coreografia, luego el estiramiento y finalmente el alumno puede ir cubrir sus
necesidades personales. De la misma manera se realiza para cada hora de

clase.
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Se muestra un flujograma de como sera la prestacion del servicio que brindara

la academia:

Inicio
Luego, en 20minulos se

realiza el manejo de

maovimientos corporales. es
: decirpasos de baile
Laclasetiene
una duracian
de 1 hora con

20 minutos Camotercer pasose regliza

el moniaje de una
corepgrafia durante 45

minuios

L= capacidad
maxima an el
salon de baile

esde 12316 Cespues serealizala
flexibilidad y el estiramiento
en ellapso de 10 minulos.

personas.

Cada nstructor organiza Finalmentz, en & minutos el
su proxima classe alumno se puedeir a cubrir
sus necesidades {(tomar
agua, ir al bano, etc

Para imiciarlaclasese:
realiza el calemtamiento
respective duranie 10
minutos

Figura 24. Flujograma de la prestacion del servicio de la academia.
a. Flujograma detallado paso a paso de como es la prestacion del servicio en la academia.

Este flujograma indica el proceso de como se brindara el servicio de ensefianza
de baile urbano en BPK URBAN DANCE, detallando el tiempo que durara cada

actividad del proceso y la capacidad maxima que tendra la academia.

Se dice que la capacidad maxima de las instalaciones sera de 70 personas
diarias. Sin embargo, en el salon de baile maximo podran ingresar de 20 a 24
personas, ya que es una cantidad oOptima para que los alumnos puedan

aprender mas rapido y de manera eficiente los ritmos que se brindaran.
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5.3 REQUERIMIENTOS DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

La academia contara con varios equipos Yy herramientas para su
funcionamiento. A continuacién se detallan dichos equipos y herramientas con

sus respectivos costos:
Tabla 7. Equipos y herramientas para el funcionamiento de la academia.

Muebles y enseres

Mesa para 4 personas 6 $ 260,00 $ 1,560,00
Sillas 20 $ 80,00 $ 1,600,00
Sala de espera 1 $ 3,000,00 $ 3,000,00
Colchonetas 30 $ 60,00 $ 1,800,00
Escritorio para oficina 1 $ 350,00 $ 350,00
Espejos 6 $ 160,00 $ 960,00
Extintores 2 $ 60,00 $ 120,00
Hardware y software
Computadora 1 $ 1,500,00 $ 1,500,00
Equipos
Television 1 $ 800,00 $ 800,00
Parlantes 2 $ 400,00 $ 800,00
Luces ritmicas 2 $ 350,00 $ 700,00
Amplificador 1 $ 450,00 $ 450,00
Audifonos 15 $ 150,00 $ 2,250,00
Impresora 1 $ 380,00 $ 380,00
TOTAL $16.270,00

Produccion en serie.- Este sistema consiste en producir de acuerdo al
prondstico que el administrador hace de la demanda futura, sin esperar a que
sus clientes soliciten anticipadamente, como ocurre en el sistema de
produccion por encargo, conocido también como sistema de produccion por

lote 0 pedido. (La Gran Enciclopedia de Economia, 2009)

La produccion del servicio que brindara la academia sera en serie, ya que se
tendra niveles para que el alumno pueda adquirir mayor conocimiento hasta
que sea un bailarin urbano. Por dicha razén, el alumno debe recibir paso a

paso cada movimiento con el fin de que el mismo adquiera conocimiento
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suficiente acerca de cada ritmo del género urbano. Por ejemplo, el alumno no
puede obtener conocimiento de popin’ (estilo de baile) que se da en segundo
nivel, si no tiene bases de hip hop que es ritmo de primer nivel. Es por eso que
se tendra una coordinacién diaria en la academia para llevar a cabo un buen

servicio con produccion en serie, fijandose en el crecimiento de los alumnos.

5.4 INSTALACIONES Y MEJORAS

La academia contara con las instalaciones adecuadas para brindar un buen
servicio de ensefianza para bailarines. Existird una oficina en donde se
atendera a los clientes o alumnos para mayor facilidad y factibilidad de la
academia. También se contara con una sala de espera para las visitas o
reuniones que se tenga con los instructores y con los alumnos que
perteneceran a la escuela. Habra una clase especializada para el desarrollo
del oido y esta se dictara en un aula especifica de la academia. Anteriormente,
ya se menciond que esta clase no tendra costo ya que se encuentra dentro del

precio total que se cobrara por el servicio de ensefianza en la academia.

La clase para el desarrollo del oido se dictara con el fin de que el alumno
escuche todos y cada uno de los sonidos que se encuentran dentro de una
cancion. De esa forma se pueden desarrollar movimientos limpios y precisos

para crear o bailar una coreografia.

A continuacién se detallan las instalaciones con los respectivos costos que

tendra la academia:

Tabla 8. Instalaciones y mejoras para el funcionamiento de la academia.
Cantidad | Costo Unitario Costo Total
Adecuaciones
Instalaciones adecuadas
(Enchufes)
Mano de obra (personas) 5 $ 40,00 |$ 200,00

20 $ 500 |'$ 100,00
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Pintura para pared (tarros) 50 $ 6,00 $ 300,00

Gigantografias 4 $ 120,00 @ $ 480,00

Rétulos 1 $ 150,00 $ 150,00
TOTAL $ 1.230,00

En el plano esquematico que se presenta a continuacion se indica algunas

caracteristicas del local en donde funcionara la academia.

20m

Clase de desarrollo de oido

Oficina

(\mmz
16m2

Ventanas
7,5m

Aula

é Sala de

espera
5,25m2

Espejos

Barfios 150m2
Figura 25. Plano del local comercial donde funcionara la academia.

Para el funcionamiento inicial de la academia se requerira de un local comercial
de 150 metros cuadrados con capacidad maxima de 70 personas. Un cuarto
de 16 metros cuadrados se utilizara para la clase de desarrollo del oido. Para
el aula de baile se tendra 82,5 metros cuadrados y sera de estilo americano, es
decir, el aula no tendra divisiones con la sala de espera. Dicho local comercial
es suficiente para que la academia inicie su prestacion del servicio, como se

puede ver en la figura 25.

5.5 LOCALIZACION GEOGRAFICA Y REQUERIMIENTOS DE ESPACIO
FiSICO

La academia estara localizada en el centro norte de la ciudad de Quito, en la
calle Carlos Tobar y Portete, sector “El Batan”, en donde se encuentran

algunas academias de baile que pueden ser competencia para la misma. Se
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escogio dicho sector, ya que el 76% de los encuestados dijeron que prefieren el

centro norte de la ciudad para asistir a una academia de baile.

Este sector posee varias ventajas como:

e Es un lugar céntrico para que los alumnos puedan llegar facilmente.

e Sitio en donde se puede reconocer a la academia como urbana
rapidamente porque existen varias academias alrededor con otros

generos.

e Es un sector que se encuentra cerca de varios lugares conocidos con
renombre como el Quicentro Shopping, Universidad De Las Américas o
Estadio Olimpico Atahualpa. Por ende se conoce como un buen sector

para que funcione un lugar de entretenimiento.

Como desventaja principal se tiene que existen varios productos sustitutos que
se encuentran en el sector, como gimnasios, escuelas de futbol, canchas

deportivas, entre otros.

Por otro lado, se tiene en cuenta algunos objetivos para largo plazo. Sin
embargo la academia tendra un reconocimiento de marca como la primera
academia de baile urbano en la ciudad de Quito, por los colores de su logo y la
publicidad puesta en la misma. De esa manera se pretende tener mas
alumnos cada mes con el fin de formar varios equipos para trabajar en eventos
y shows corporativos. Como la academia podra aumentar alumnos mes tras
mes, es posible que esta se amplie, tomando en cuenta en rentar una casa en

un futuro si es que esto ocurriria.

En cuanto al requerimiento de espacio fisico y como ya se mencion6 en el
punto anterior se necesitara un local comercial de 150 m2, este lugar tiene

capacidad para 70 personas diarias.
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5.6 CAPACIDAD DE ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE INVENTARIOS

El servicio que prestara la academia no sera inventariado, ya que el cliente, en
este caso el alumno, recibira su clase directamente cuando se encuentre
presente en la academia. De igual manera como no se ofertara un producto si
no se brindara un servicio de ensefianza cultural, entonces también es una

razon para no tener inventario.

5.7 ASPECTOS REGULATORIOS Y LEGALES

Es importante realizar aquellos requisitos que exige la ley para el
funcionamiento de la academia, sabiendo que la misma puede desempefarse
en un corto plazo. Por dicha razén se debe tener en consideracion que el
auspicio de un abogado es exigido con el fin de realizar todo tramite legal

dentro de la Superintendencia de Compainias.

5.7.1 Aspectos Regulatorios

5.7.1.1 Condiciones Tributarias

Es muy importante cumplir con una lista de los requisitos para obtener los
permisos necesarios. Las entidades regulatorias para la creacion de una
academia de baile urbano son las siguientes:

e Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.
e Servicio de Rentas Internas (S.R.I).

e Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito.

Después de cumplir con todos los requerimientos ya mencionados, estas tres
entidades regulatorias conceden u otorgan el Permiso Municipal de

funcionamiento, Registro Unico de Contribuyente y Permiso de funcionamiento
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de los Bomberos, respectivamente. Se debe tomar en cuenta que existe un

orden especifico para sacar cada permiso:

1. Registro Unico de Contribuyente.
2. Permiso de Funcionamiento de los Bomberos
3. Permiso Municipal de Funcionamiento.
Se toma en cuenta este orden, ya que se requiere el registro del posterior para

adquirir cada permiso.
Registro Unico de Contribuyente

El RUC es un requisito necesario y muy importante para la academia. Este
documento se lo obtiene en el Servicio de Rentas Internas (SRI), el tramite no
tiene costo alguno, se lo ejecuta en alrededor de un dia y se lo tiene que

actualizar cada ano.

Como se mencioné en el punto 2.1.2 la academia se establecera como
sociedad de responsabilidad limitada unipersonal. Y para poder llevar a cabo,
se debe realizar la inscripcion del Gerente General y del representante legal de

la academia con los siguientes requisitos:
¢ Original y una copia de la cédula de identidad o de ciudadania.
¢ Original del certificado de votacién del ultimo proceso electoral, hasta un
ano posterior a su emisién por parte del Consejo Nacional Electoral
(CNE).

Para la inscripcion de la empresa, se tiene que presentar estos requerimientos:

e Original y copia del Formulario RUC-01-A y RUC -01-B suscritos por el

representante legal.
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e Copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito en el

Registro Mercantil.

Dependientemente se debera adjuntar una carta admitida por el contador del
sujeto pasivo junto con la copia de cédula de identidad, legalizando su relacion
contractual o laboral con el contribuyente.

Para poder verificar el domicilio y los establecimientos donde realiza su
actividad econdmica se tiene que presentar el original y copia de uno de estos

documentos los cuales estén con el nombre del sujeto pasivo:

e Planilla de servicio eléctrico
e Planilla telefénica

¢ Planilla de agua potable

Este documento debe ser de uno de los ultimos tres meses anteriores a la
fecha de inscripcién y el contrato de arrendamiento vigente a la fecha de

inscripcion, certificado con el sello del juzgado de inquilinato.

Finalmente, la academia esta exigida a llevar la contabilidad de la compaiia, a
presentar una declaracion cada ano de impuesto a la renta (IR), y a presentar

una declaracién cada mes del impuesto al valor agregado (IVA).

Permiso de Funcionamiento de los Bomberos

En segunda instancia se debe obtener el Permiso de Funcionamiento de los
Bomberos y para adquirir este permiso se tiene que solicitar una inspeccion
con anterioridad. De esta manera se puede cumplir con la adquisicion de
extintores portatiles contra incendios que van a ser instalados en la academia
por miembros del Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito (CB-
DMQ), fijandose en las dimensiones del lugar en donde funcionara la
academia. ElI CB-DMQ es quien otorga el permiso el costo depende de la

razon social que tenga la empresa, en este caso cuesta $ 11,00 para la
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academia y como los anteriores permisos, a este hay que renovarlo

anualmente.

Para adquirir el permiso se requieren de los siguientes documentos:

e Copia de la escritura de la constitucién de la academia.
e Copia a color de la cédula de ciudadania y papeleta de votacion del

representante legal de la academia.

e Factura original de la compra de los extintores portatiles contra incendios.

e Original y copia del RUC.

e Copia del nombramiento del representante legal de la academia.

Finalmente, los extintores portatiles contra incendios deberan ser recargados
cada afo y la factura de estos extintores es necesaria para la renovacion anual
del permiso. En el caso de que una persona que no sea el representante legal
de la academia desee realizar este tramite, necesita de un poder notariado en
el cual se autorice dicho tramite unido con una copia de su cédula de

ciudadania.

Permiso Municipal de Funcionamiento

Como Uultimo paso se necesita adquirir la Licencia Metropolitana Unica para el
Ejercicio de las Actividades Econdémicas (LUAE). La LUAE es el trance
administrativo que el Municipio de Quito autoriza a quien requiera la licencia, el

progreso de actividades econdémicas en una empresa. (Edublogs, 2014)

Los documentos que se requiere para la obtencion de este permiso son:
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e Copia de la cédula y papeleta de votacidén del representante legal de la
academia.

e Original y copia del RUC.

e Formulario de solicitud.

e Factura del pago de impuesto a la patente.

e Copia del nombramiento del representante legal.

e Carta de autorizacion para la persona que haga el tramite.

e Croquis detallado del lugar en donde funcionara la academia.

e Copia de predios urbanos.

Una vez que todos los documentos estén ingresados en las diversas
administraciones zonales, la solicitud es expuesta a la secretaria del ambiente,
secretaria de bomberos, secretaria de turismo y secretaria de salud,
dependiendo de la actividad del ambiente y a la categoria que se encuentre la

compania.

Finalmente, la LUAE o el permiso se retira en el Municipio del Distrito
Metropolitano de Quito o en la administracién zonal en donde se ingresaron los
documentos. El permiso tiene renovaciones automaticas cada afo hasta su
cuarto afo, siempre y cuando se cancelen las prestaciones o tasas enlazadas
con la actividad econdmica material de la LUAE. Al finalizar el cuarto afio el

permiso se caduca automaticamente.

Como regulacion la unica que se tendra es que se puede alzar el volumen de
los equipos hasta 60 decibeles, de 6:00am a 8:00pm y se puede alzar hasta 50

decibeles de 8:00pm a 6:00am. Segun el periédico “El Universo”.

Esta es la unica regulacion que tienen las academias de baile en el sector de
“El Batan”.
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6. CAPITULO VI: EQUIPO GERENCIAL

6.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1.1 Organigrama

& -

Figura 26. Organigrama de la academia.

Como se puede observar en la figura 26. Es necesario partir con un
administrador para iniciar con las operaciones de la academia. En este caso
sera el gerente general. A cargo de este se encuentra una secretaria o
recepcionista y los instructores para la ensefianza cultural. Cada uno
encargado de sus respectivas funciones mencionadas en el punto 6.2.1. Por
otro lado, se contrataran a dos personas que realicen servicios extras. La
primera sera responsable de llevar la contabilidad del negocio y la segunda se
encargara de la limpieza y del mantenimiento del local comercial donde
funcionara la academia. El gerente general también estara a cargo del personal

que realizan servicios extras.
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6.2 PERSONAL ADMINISTRATIVO CLAVE Y SUS RESPONSABILIDADES

6.2.1 Descripcion de funciones

Tabla 9. Administradores y sus respectivas funciones.

Cargo Funciones

e Atencion al cliente.

o e Responsable de correos electronicos.
Recepcionista
} e Facturacién al alumnado.
o Secretaria

e Inscripcion al alumnado.
e Lista de asistencia del alumnado.
e Responsable de la ensefanza en la academia.
Instructores e Actividades del grupo de alumnos a su cargo.
e Ayuda con la publicidad de la academia.
e Supervisar las funciones de cada cargo.
Gerente General | e Atender inquietudes o quejas de los instructores, secretaria o alumnos.

e Conocer el mercado para que la academia funcione exitosamente.

6.2.2 Equipo de trabajo

Hoja de Vida “Asistente administrativo o Secretaria”

e Perfil: Realizando o finalizando estudios universitarios en Administracion

de Empresas, Marketing, Negocios Internacionales o carreras afines.

e Funciones:

= Atender e informar acerca de la academia al publico en general.

= Realizar informes diarios de las actividades generadas en la academia.

= Atender llamadas y requerimientos de alumnos o publico en general.

= Planificar reuniones para la solucién a inquietudes o problemas que
exista en la academia.

= Realizar un seguimiento a los pagos para que los mismos sean

cancelados.
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DATOS PERSONALES

Nombre ..., FOTO

. ‘s e eve . Secretario/a
Direccion Domiciliaria.................................
Telefono ...

Celular ...

Correoelectréonico............ooo V

Lugarde nacimiento.......... ...

Fecha de nacimiento ...

Estado civil Soltero/a
Edad Entre 20 y 25 afios
Profesion Carreras Administrativas

Cédula de ciudadania. . ... e

ESTUDIOS REALIZADOS

Primarios Escuela finalizada

Secundarios Colegio finalizado

Superior Realizando estudios universitarios
IDIOMAS

Inglés Hablado 70% Escrito 70%

EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.

Hoja de vida “Instructores”

e Perfil: Bailarin/bailarina profesional o semiprofesional, con conocimientos

acerca del género urbano.
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e Funciones:

= Planificar las clases y actividades del grupo de alumnos que estén a su
cargo.

= Dirigir los ensayos y entrenamientos de cada grupo de alumnos.

= Realizar con el grupo de alumnos un showcase o presentacién al final
de cada nivel.

= Mantener al grupo y la academia en orden, reportando cualquier
inquietud o requerimiento que se presente.

= Crear y adaptar coreografias urbanas a su propio estilo de

interpretacion.

DATOS PERSONALES

FOTO
Nombre ... Instructor
Direccién Domiciliaria..................................
Teléfono ...
Celular ..........cooiiiii v

Lugarde nacimiento ...

Fecha de NaCimiento. ... ..o,

Estado civil Sin determinacion
Edad Entre 24 y 35 anos
Profesion Bailarin profesional o semiprofesional.

Cédula de ciudadania............oooimei e e

ESTUDIOS REALIZADOS

Primarios Escuela finalizada
Secundarios Colegio finalizado
Superior Educacion finalizada o en curso con especializacién en uno o mas

estilos del género urbano.
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EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia minima de 1 afio en ensefianza cultural de baile.

Hoja de Vida “Gerente General”

e Perfil: Titulo universitario o finalizando estudios universitarios en
Administracion de Empresas, Marketing, Negocios Internacionales o

carreras afines.

e Funciones:

= Supervisar que el personal administrativo cumpla sus respectivas
funciones.

= Saber sobre cualquier inquietud que se presente en la academia con el
fin de poder solucionarla.

= Conocer el mercado y tomar decisiones para que la academia marche
con éxito.

= Realizar trabajos administrativos en conjunto con el/la asistente
administrativo/a o secretario/a.

= Elaborar técnicas de desarrollo de la academia.



85

DATOS PERSONALES

FOTO
NOMDBIe oo Gerente General

Direccion Domiciliaria......................o.oo .
TelefonNo ..o
Celular ... ..o y

Lugarde nacimiento ........... ...

Fechade nacimiento.................
Estado civil Soltero/a

Edad Entre 22 y 26 anos

Profesion Carreras Administrativas

Cédulade ciudadania..................oooi i

ESTUDIOS REALIZADOS

Primarios Escuela finalizada

Secundarios Colegio finalizado

Superior Egresado o finalizando estudios universitarios
IDIOMAS

Inglés Hablado 70% Escrito 70%

EXPERIENCIA LABORAL

Experiencia minima de 1 afio en cargos similares.
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6.3 COMPENSACION A ADMINISTRADORES, INVERSIONISTAS Y
ACCIONISTAS

En este caso, se tendra solamente un administrador, sera el Gerente General.
Por lo que, su compensacion sera la afiliacion al Instituto Ecuatoriano de

Seguridad Social (IESS).

Tabla 10. Crecimiento porcentual de los salarios.

Administracion publica y defensa 13,2 %
Industrias manufactureras 11,4 %
Atencion de salud 6,2 %
Actividades cientificas y profesionales 4,3 %
Almacenamiento y transporte 29%
Artes, entretenimiento y recreaciéon 2,0%
Otras servicios por actividad 1,7 %
Actividades inmobiliarias 1,5 %
Electricidad, vapor, gas, etc. 0,6 %

a. Como ha ido incrementando el salario basico en el Ecuador desde el afio 2009 hasta la
actualidad.

En el Ecuador el promedio de crecimiento salarial en la industria cultural (artes,
entretenimiento y recreacion) es del 2,00%. Este promedio se le multiplicara
por el salario del administrador de la academia, aumentando asi su ganancia.
Por ejemplo, el Gerente General ganara $ 1,800.00 mensual, es decir $
21,600.00 anuales, sin tomar en cuenta los décimos, vacaciones, aporte
patronal y fondos de reserva. Para el segundo afio se le multiplicaria $
21,600.00 de salario por el 2,00% de crecimiento anual. Es decir que su salario
para el segundo afio ya no seria de $ 21,600.00 anual sino que ahora seria de
$ 22,032.00 anual. Esto se realiza sucesivamente cada afo para el
administrador de la academia. Tomando en cuenta que los $ 22,032.00 anuales

es un salario apropiado para el Gerente General de la academia.
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Tabla 11. Compensacién a administradores.
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Salario Gerente

$ $ $ $ $
26.872,00 | 29.165,20 | 29.741,70 | 30.330,74 | 30.929,53

a. Compensacion al gerente general tomando en cuenta décimos, fondo de reserva,
vacaciones. Etc.

General

Como se puede observar en la tabla 11 la compensacion del administrador
unico de la academia ya sumado décimos, vacaciones, fondos de reserva, y
aporte personal sera de $ 26.872,00 anual el primer afio. Para obtener el valor
mensual se le divide a dicho valor para 12 meses. Se tendra entonces $
2.239,00 mensual durante el primer afo. En la tabla se muestran los valores
que el administrador ganara anualmente en cada uno de los afios proyectados.
Para obtener el valor mensual se tendra que dividir cada valor anual para 12

meses.

6.4 POLITICAS DE EMPLEO Y BENEFICIOS

Tabla 12. Salario anual del personal administrativo.
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Secretaria

. $ $ $ $ $
recepcionista 6.236,00 | 6.85550 | 7.099,83 | 7.35332 | 7.616,32
a. Sueldo total que ganaran los trabajadores cada afo.

En la tabla 12 se puede observar el total de la ganancia que cada personal
administrativo tendra anualmente. Los montos de la tabla 12 se obtuvieron con
el analisis del rol de pagos y con el rol de provisiones realizado cada afio de
cada personal administrativo. Dentro del analisis del rol de pagos se detallan
los salarios y este es el total de ingreso anual del rol de pagos de cada
trabajador. Mientras que en el rol de provisiones se realizd6 un analisis del
décimo tercer sueldo, décimo cuarto sueldo, vacaciones, aporte patronal y
fondo de reserva (se da a partir del segundo afno). Con la suma de estos cinco
se obtiene el total de provisiones igualmente de cada uno de los trabajadores

de la academia. Como los instructores tendran su remuneracién por hora,
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entonces no seran fijos y por ende no se les pagara décimos, vacaciones,
fondos de reserva, etc. El valor de los instructores es el total de ganancia que
tendran si es que cumplen con todas las horas de clase establecidas.

Véase en el anexo 4.

Tabla 13. Salario mensual del personal administrativo.

Salario mensual Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Secretaria recepcionista $ 446,00 | $ 490,00 | $ 507,00 | $ 525,00 | $ 544,00

a. Sueldo total que ganaran los trabajadores cada mes.

Los valores de esta tabla son los salarios mensuales que recibiran los
trabajadores de la academia cada mes de cada afio. Es decir en el primer ano
la secretaria ganara $ 446,00 cada mes, en el segundo afio ganara $ 490,00

cada mes, tomando en cuenta ya los décimos, fondos de reserva, etc.

En resumen, los valores de la tabla 13 se los dividié para los doce meses del

afo con el fin de obtener el sueldo mensual de cada personal laboral.

En cuanto, el director de instructores ganara igual que los demas. A cualquier
instructor se lo designara director por el desempefo que haga en la academia,
por la confianza, la responsabilidad, entre otros factores, sabiendo que las

remuneraciones para todos seran las mismas.

Finalmente, a los instructores se le remunerara por hora con el valor de $
10,00. Por lo cual, no se puede realizar una tabla con el salario real que tenga

cada instructor.

6.5 DERECHOS Y RESTRICCIONES DE ACCIONISTAS E INVERSORES

Se ha mencionado anteriormente, y la academia se formara con un solo
accionista. Sera unicamente el Gerente General. Las funciones que el mismo
debera tener en cuenta son muy importantes, por ejemplo, una planificacion

estratégica, percatandose en el analisis de la matriz FODA de la academia y un
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analisis de como se podra afrontar si la academia llega a tener una crisis. Una
segunda funcion, sera el analisis financiero de la escuela, es decir, el Gerente
General debera valorar su inversion, calculando las ganancias o las pérdidas

que tenga la academia.

Sabiendo que el pago de utilidades es un derecho de todos los trabajadores de
compainiias privadas en el Ecuador, se establece que la compaiia en este caso
la academia reconocera en beneficio de los empleados el 15% de las utilidades
liquidas de la misma. Primero un 10% se reparte entre los trabajadores de la
compaifiia, es decir entre la secretaria y el gerente general, mientras que el 5%
restante se reparte dependiendo de las cargas familiares, es decir si la
secretaria o algun otro trabajador de la academia tiene hijos menores a 18 afios
o minusvalidos. Los trabajadores que reciban el 5% de utilidades que reparte la
empresa deberan justificar sus cargas familiares para poder recibir dicha
utilidad. Esto se encuentra en las leyes del Ecuador, articulo 97 del Cddigo de
Trabajo. (Foros Ecuador, 2014)

Como se necesita jovenes profesionales para que laboren en la academia se

cree que no tendran cargas familiares.

Finalmente, el Gerente General y los trabajadores de BPK URBAN DANCE
tendran reuniones cada 15 dias, con la finalidad de observar varios factores
internos y externos de la academia como las inquietudes, visiones o preguntas

de los alumnos y para observar las ganancias que tenga la misma.

6.6 EQUIPO DE ASESORES Y SERVICIOS

Como se menciondé anteriormente, la administracion de la academia contratara
semanalmente a una persona para que realice la limpieza de las instalaciones.
Esto tiene un costo de $ 15.00 semanal, seria $ 60.00 mensualmente. Las

funciones que realizara esta persona seran: mantener en buen estado las
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instalaciones como barrer, trapear, limpiar espejos, limpiar piso, limpiar bafo,

entre oftros.

Por otro lado, también se contratara a una persona, la cual maneje la
contabilidad del negocio. Esto tiene un costo de $ 600.00 mensuales. Las
funciones que realizara esta persona seran: verificacion de las facturas de los
alumnos, llevar los registros contables de la academia, elaboracion de estados
financieros y todo lo que se requiere en cuanto a la contabilidad de una

empresa.
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7. CAPITULO VII: CRONOGRAMA GENERAL

7.1 ACTIVIDADES NECESARIAS PARA PONER EL NEGOCIO EN
MARCHA

Antes del funcionamiento de la academia, es necesario tomar en cuenta las

siguientes actividades para que el negocio se ejecute correctamente:

e Adquisicion del local comercial. Se debe tomar en cuenta la cantidad de
alumnos que podra abarcar la academia en un inicio para poder adquirir
un local. En este caso se requerira un local de 150 m2, disponible para

70 personas.

e Adecuacion del local comercial: Realizar la adecuacion necesaria para la
academia como instalaciones de luces, bafos, espejos, etc. Para obtener

satisfaccion en los alumnos.

e Permiso Municipal de Funcionamiento: Es muy importante la adquisicidon
del permiso de funcionamiento o LUAE para el inicio del negocio. Como
ya se menciond anteriormente, este permiso se lo adquiere en el

Municipio del Distrito Metropolitano de Quito.

e Permiso de Funcionamiento de los Bomberos: También es necesario
contar con un permiso de los bomberos para el funcionamiento de la
academia. El Cuerpo de Bomberos del Distrito Metropolitano de Quito se
encarga de colocar los extintores necesarios en el local comercial donde

se ejecutara el negocio.

e Registro Unico de Contribuyentes: Conocido como RUC. Este documento
se lo adquiere en el Servicio de Rentas Internas (SRI), el tramite es

gratuito y su obtencion dura alrededor de un dia.
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Compra de la materia prima: En este caso la materia prima seran articulos
necesarios para que los alumnos puedan recibir las clases en la
academia. La adquisicion de colchonetas, parlantes, audifonos,
uniformes, luces, etc. Son dichos articulos importantes para el inicio del

negocio.

Contratacion del personal administrativo: Adquirir personal para la

administracion de la academia desde su funcionamiento.

Capacitacion del personal administrativo: Realizar capacitaciones a los
administrativos previamente al funcionamiento del negocio con el fin de
que los mismos realicen correctamente las funciones y actividades dentro

de la academia.

Contrataciéon de instructores: Adquirir instructores especializados o
experimentados en ritmos y estilos que forman parte del género urbano,

con el fin de empezar con un buen servicio en la academia.

Primera publicidad: Realizar la primera publicidad de la academia a través
de redes sociales como facebook, instagram y twitter. En donde se

encuentre la fecha de inicio y horarios respectivos de las clases.

Evento de lanzamiento: Se hara un workshop o taller dentro de los
primeros 4 meses de funcionamiento de la academia para dar a conocer a
la misma como una academia de baile urbano. El costo del workshop sera
de $ 20,000.00
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En la figura 27 se muestra el tiempo en que se demora en realizar las
diferentes actividades antes de que la academia se encuentre en

funcionamiento.

Existen responsables para la realizacion de cada actividad. A continuaciéon se

detallaran las actividades con cada uno de sus responsables.

Tabla 14. Responsables de las actividades de la academia.

Actividad Responsable
Adquisicién del local comercial Gerente General
Adecuacion del local comercial Gerente General
Registro Unico de Contribuyente Gerente General

Permiso de Funcionamiento de los
Gerente General

Bomberos

Permiso Municipal de Funcionamiento Gerente General
Compra de la materia prima Gerente General
Contratacion del personal Gerente General
Capacitacion del personal Capacitador especializado
Primera publicidad Publicista contratado

Nota: Antes del funcionamiento de la academia cada responsable debe realizar las diferentes
actividades necesarias para el funcionamiento de la misma.

El costo del capacitador especializado sera de $ 3.500,00 y se los contratara
durante el primer mes de cada ano. En cuanto al publicista, el costo sera igual
de $ 3.500,00 cada afo.

7.3 RIESGOS E IMPREVISTOS

e Adecuacién del local. En la decoracién y adecuacion del local comercial

para el funcionamiento de la academia se pueden sufrir retrasos.

Solucién al imprevisto: Es por dicha razén que se contrataria mas
personal especializado con el fin de acelerar las instalaciones y reducir el

tiempo que toma adecuar la academia.
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e Permiso de Funcionamiento de los Bomberos. En la adquisicion de este

permiso de igual manera se pueden sufrir retrasos.

Soluciéon al imprevisto: Es importante contar con todos los documentos
para la adquisicion del permiso. Sin embargo, se contrataria a una
persona la cual se percate exclusivamente en realizar el tramite en un

tiempo especifico para obtener dicho permiso.

e Permiso Municipal de Funcionamiento. Este documento puede sufrir
retrasos por lo que se complicaria continuar con las actividades para el

funcionamiento de la academia.

Solucion al imprevisto: Es necesario que el Gerente General insista
pertinentemente en el Servicio de Rentas Internas para la adquisicién del
permiso en un tiempo determinado o lo puede realizar con la ayuda de

una persona contratada que se encargue de obtener el permiso.

e Capacitacion del personal administrativo. Se puede demorar cierto tiempo

en la capacitacion del personal contratado.

Solucion al imprevisto: Se contrataria a capacitadores experimentados
quienes aceleren el proceso de ensefianza y capacitacion a los

administradores de la academia.
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8. CAPITULO VIII: RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y
SUPUESTOS

8.1 SUPUESTOS Y CRITERIOS UTILIZADOS

e Crecimiento de la industria. Se dice que en promedio la industria de
ensefianza y servicios sociales en donde se encuentran las artes
culturales crece un 3,6% cada afo por lo que se puede decir que todavia

es un mercado virgen en el cual la academia esta ingresando.

e Ciclo de vida del producto o servicio. EIl servicio cultural de la danza y
baile se encuentra en la etapa de crecimiento ya que actualmente el
servicio tiene un buen posicionamiento en el mercado de Ecuador,
incrementando su participacion en dicho mercado. Este servicio tiene un
desarrollo continuo con el fin de aumentar clientes, alumnos o bailarines
con un avance para poder alcanzar costos bajos por un buen servicio. En
Ecuador existe una tendencia en el incremento de eventos o shows
corporativos empresariales por lo que existen nichos todavia virgenes que

la industria cultural puede penetrar.

e Mercado objetivo. El mercado objetivo para BPK URBAN DANCE son
nifos, adolescentes y jovenes entre 7 y 30 afos de edad de clase
socioeconomica media, media alta y alta, a las cuales les guste el baile y

vivan en el centro norte de la ciudad de Quito.

e Tamano de mercado. Eltamario de mercado es de 247.377 personas.

e Tactica de ventas. Tras la investigacion de mercados realizada, la
academia optara por efectuar una tactica de ventas directa, por la razon
de que el 77% de los encuestados indic6 que le gustaria conocer a la
academia por medio de las redes sociales. Es por eso que es importante

aclarar que BPK URBAN DANCE no contara con vendedores si no que
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las ventas del servicio las hara en la academia pero se enganchara a los

clientes mediante redes sociales, ventas personales y ventas telefénicas.

Personas necesarias para el inicio del negocio. Se necesitara unicamente
de un solo accionista, es decir un Gerente General junto a cuatro
instructores y una secretaria para el buen funcionamiento de la academia.
Para el negocio se contara con el personal que esta reflejado en la figura

26. Es decir se contara con 6 personas para el inicio del negocio.

Adquisicion de los permisos. El Registro Unico de Contribuyente, Permiso
de Funcionamiento de Ilos Bomberos y Permiso Municipal de
Funcionamiento son los permisos necesarios para el inicio del negocio.
Anteriormente, cada uno de estos fueron explicados de cémo es su

obtencidén y cuéles son los requisitos que se necesita para ello.

Lugar geografico. La academia estara localizada en el centro norte de la
ciudad de Quito, en donde se encuentran algunas academias de baile que
pueden ser competencia para la misma. Se escogié dicho sector, ya que
el 76% de los encuestados dijeron que prefieren el centro norte de la

ciudad para asistir a una academia de baile.

RIESGOS Y PROBLEMAS PRINCIPALES

Reaccion de la competencia. Al encontrar en el mercado un servicio que
brinda ensefianza de baile urbano, las academias y escuelas existentes
pueden entrar en dicho género de baile brindando clases regulares a sus

alumnos. Haciendo de eso en algo preocupante para este negocio.

Solucién: Sin embargo, se optara por realizar talleres urbanos con
coreodgrafos internacionales u organizar competencias nacionales con la

finalidad de ganar alumnos y mantener la diferenciacion de la academia.
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e Tendencia y cambios de la industria. Que exista una modificacion en la

industria cultural del Ecuador seria un problema para la academia.

Soluciéon: La unica solucion que se tendria es la adaptacién a dichas

modificaciones en la industria.

e Problemas de financiamiento. Si existe un problema en el financiamiento

del negocio se tendria un problema para obtener ganancias.

Solucién: En el caso de que esto ocurra se tendria mayor interés en el
area administrativa de la academia para poder aumentar ganancias o se
realizaria un préstamo con el fin de estabilizar el financiamiento de la

academia.

e Incremento en costos y gastos: Un incremento en estos puntos serian

perjudiciales para la academia.

Solucién: La academia se adaptaria a los costos y gastos ya
incrementados para que no afecten tanto a si misma o se realizaria un

préstamo necesario para su funcionamiento normal.
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9. CAPITULO IX: PLAN FINANCIERO

9.1 INVERSION INICIAL

A esta se la puede catalogar con dos definiciones diferenciadas, por un lado la
inversion consignada a la adquisicion de activos fijos, por otro, la liquidez
necesaria que se necesita con el fin de mantener una buena actividad
empresarial hasta que el proyecto pueda contribuir fondos para enfrentar a los
compromisos financieros. (Camara de Comercio e Industria de Madrid, 2014)

Tabla 15. Inversién inicial para la academia.

INVERSIONES
Capital de Trabajo $ 27.283
Muebles y enseres $9.390
Equipos $5.380
Equipos de computacion $ 1.500
Total activos fijos $16.270
Pre operacionales $ 3.691
TOTAL $ 47.244

La inversion inicial que se necesitara para el funcionamiento de la academia
sera de $ 47.244,00 como se puede observar en la tabla 15. Este valor se
obtuvo de la suma de capital de trabajo, total activos fijos y gastos pre

operacionales.

El capital de trabajo, los muebles y enseres, los equipos y los que se muestra
como inversion inicial, se puede observar detalladamente en los anexos 5, 6 y
7.

9.2 FUENTES DE INGRESOS

En esta arista es importante indicar los ingresos que la academia puede formar

gracias al desempenfo de la prestacion del servicio y la venta de uniformes para
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los alumnos. Es por ello que es necesario analizar y detallar la demanda y los

ingresos de la academia.

Tabla 16. Fuente de ingresos o ventas de la academia
FUENTE DE INGRESOS o PRONOSTICO DE VENTAS

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Alumnos 1.920 1.989 2.061 2.135 2.212
Precio $ 125,00 $ 129,69 $ 134,55 $ 139,60 $ 144,83

Total ventas $ 240.000 $ 257.964 $ 277273 $ 298.026 $ 320.334

a. Es requisito tener un uniforme para entrar a tomar las clases en la academia, es por eso que
también es una fuente de ingresos para la misma.

La cantidad de alumnos cada afo se incrementara conforme se vaya
incrementando la industria, es decir en un 3,6%. Como se puede observar en
esta tabla, el precio es de $ 125,00 por alumno y por nivel. Este valor ira
aumentado cada ano por la inflacion que es del 3,75%. Y también como se
indica, las ventas totales se iran incrementando afo tras afio empezando con $
240.000,00 al final del primer afio y para el quinto afio se proyecta tener en
ventas totales $ 320.366,84. Los 1.920 alumnos del primer afio, como ya se
explico anteriormente, se obtuvieron de la siguiente manera: Como se sabe
existiran 8 horas diarias de clase y en cada clase habran 20 alumnos, entonces
8 * 20 = 160 alumnos, estos 160 alumnos se multiplican por los 12 meses del

ano, entonces se tienen los 1.920 alumnos.

9.3 COSTOS FIJOS, VARIABLES Y SEMIVARIABLES

9.3.1 Costos fijos

Los costos fijos son montos que la empresa debe pagar aparte de su nivel de

operacion y produccion, es decir, que si la empresa produce o no produce de

igual manera debe pagarlos. (Gerencie, 2010)
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Tabla 17. Costos fijos para la academia

Costos fijos, Gastos Administrativos

Sueldos 33.108 | 38.084 | 41.201 | 44.594 | 48.289
Alarma 1.560 | 1.619 | 1.679 | 1.742 | 1.807
Internet 1.200 | 1.245 | 1.292 | 1.340 | 1.390
Suministros de oficina 4200 | 4358 | 4521 | 4690 | 4.866
Servicios basicos 4200 | 4.358 | 4521 | 4690 | 4.866
Mantenimiento 3.000 | 3.113 | 3.229 | 3.350 | 3.476
Alquiler Local 30.000 | 31.125 | 32.292 | 33.503 | 34.760
Workshop o taller de baile 20.000 | 20.750 | 21.528 | 22.335 | 23.173
Investigacion de mercados anual 1.500 1556 | 1615 | 1.675 @ 1.738
Aumento de ritmos _ _ 4.500 - -
Depreciaciones 1.977 | 1.977 | 1.977 | 1477 | 1477
Contabilidad 7.200 | 7.470 | 7.750 | 8.041 | 8.342
Vestimenta secretaria 200 200 200 200 200
Vestimenta instructores 1.600 | 1.600 | 2.800 | 2.800 | 2.800
Publicista contratado 4500 | 4.669 | 4.844 | 5.025 | 5.214
Limpieza 720 747 | 775 | 804 | 834
Capacitadores 3.500 | 3.631 | 3.767 | 3.909 | 4.055

Costos fijos o Gastos Administrativos | ;4 155|126 500(138.491(140.177|147.288
Costos fijos, Gastos de Ventas

Publicidad 960 960 960 960 960

Comision Tarjetas de Crédito 10.080 | 10.834 | 11.645 | 12.517 | 13.454
Otros gastos de ventas 2400 | 2.580 | 2.773 | 2.980 & 3.203
Costos fijos, Gastos de Ventas 13.440 | 14.374 | 15.378 | 16.457 | 17.617
Total Costos fijos 131.905 | 140.874 153.869 | 156.634 | 164.906

En esta tabla se puede observar el valor anual de costos fijos que tendra la
academia para su funcionamiento. El total de costos fijos se obtuvo de la suma
del total de gastos administrativos mas el total de gastos de ventas. Es decir,
para el costo fijo de $ 131.905,00 del primer afio se sumoé $ 118.465,00 total de
gastos administrativos mas $ 13.440,00 total gastos de ventas. De la misma

manera se realiza la sumatoria para los cinco afios proyectados.
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9.3.2 Costos variables y semivariables

Los costos variables son gastos que cambian en equilibrio al movimiento de
una empresa, es decir que estan ligados a la produccion de la empresa.

(Enciclopedia Financiera, 2013)

Tabla 18. Costos variables de la academia.

Costos variables Ano1 | Ano2  Ano3 | Aho4 | Ainho5
SIrloEs 67.200 69.619 | 72.125 74.722 | 77.412
Honorarios instructores 25.600 | 27.516 | 29.576 | 31.789 | 34.169
Total Costos variables 92.800 | 97.135 |101.701/106.511/111.581

Se observa en la tabla 18 los costos variables que tendra la academia durante

los primeros cinco afnos de funcionamiento.

El honorario o remuneracion de instructores es un costo variable ya que se
pagara a cada instructor por clase dada a los alumnos, es decir dependera de
las horas dictadas por cada instructor para remunerarle su trabajo. En cuanto a
los uniformes, estos también son costos variables, ya que este también

dependera de la cantidad de alumnos que pertenezcan a la academia.

Los montos totales de costos variables se los obtuvo de la suma del honorario

de instructores mas los uniformes de cada ano.
9.4 MARGEN BRUTO Y MARGEN OPERATIVO

9.4.1 Margen bruto

Tabla 19. Utilidad bruta o Margen bruto
Aino1 | Aho2 | Ano3 Anho4 | Ano5

Fuentede ingresos o ventas 240.000257.964| 277.273 | 298.026 | 320.334

Total Costos variables (92.800) (97.135)(101.701)(106.511)(111.581)
UTILIDAD BRUTA o MARGEN BRUTO |1 47 50| 160.829| 175.571 | 191.515 | 208.753
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La utilidad bruta o margen bruto es la utilidad o ganancia propia de BPK
URBAN DANCE, esta utilidad se obtuvo de la resta del total de la fuente de
ingresos de cada afio menos el total de los costos variables de cada afo. Por
ejemplo en el primer afio el margen bruto es de $ 147.200,00, ya que es el
resultado de $ 240.000,00 total de la fuente de ingresos del primer aflo menos
$ 92.800,00 total de costos variables del primer afio. De la misma manera se
realiza la resta con los valores correspondientes para cada uno de los afos

proyectados.

9.4.2 Margen operativo

Tabla 20. Utilidad operativa o Margen operativo
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

UTILIDAD BRUTA o MARGEN

BRUTO 147.200 | 160.829 | 175571 | 191.515 | 208.753

Total Costos fijos (132.643)| (141.612) | (154.607)| (157.373) | (165.644)

UTILIDAD OPERATIVA o
MARGEN OPERATIVO

14.557 19.216 | 20.964 | 34.142 | 43.109

La utilidad operativa es aquella que representa la utilidad que viene o se deriva
de la prestacién del servicio que brindara BPK URBAN DANCE. Para obtener
la utilidad operativa o margen operativo se resta el margen bruto menos el total
de costos fijos. Por ejemplo para el primer afio se restaria $ 147.200,00 de
margen bruto menos $ 132.643,00del total de costos fijos en el primer afo,
dando un total de $ 14.557,00, este valor es la utilidad operativa o margen
operativo del primer afio de funcionamiento de la academia. De igual forma se
realiza la resta con los valores correspondientes para los afos proyectados del

negocio.
9.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

El Estado de resultados proyectado muestra las pérdidas y ganancias que la

academia tendra en cada uno de los anos proyectados. Tomando en
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consideracion lo antes visto, es decir costos fijos, variables, utilidad bruta,
utilidad operativa y la fuente de ingresos que tendra BPK URBAN DANCE.

Para obtener los valores de utilidad total se tomé en cuenta varios puntos como
la utilidad antes de impuestos, participacion laboral (15%), impuesto a la renta

(22%), entre otros. Se expone el estado de resultados en el anexo 8.

9.6 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tabla 21. Balance General proyectado

Balance General proyectado

Afio 1 Aic2 | Aio3 | Aho4 | Afo5
ACTIVOS
Caja 26.696 29.764 | 33.001 | 39.645 | 48.748
Cuentas x cobrar 2800 3.010 3.235 3.477 3.737
Inventarios 5950 6.165 6.387 6.618 6.857
“ Activos cortientss 35.446 38.939 | 42623 | 49.740 | 50.342
R e A ECS I VY 7 14770 | 14770 | 14770 | 14.770
hardware 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Dep. Acumulada (1.977) (3.954) | (5.931) | (7.408) | (8.885)
* Activos Fijos netos 14.293 12.316 10.339 8.862 7.385
* Activos diferidos 2953 2215 1.476 738 -
Total activos 52.692 53.469 | 54.438 | 59.340 | 66.727
PASIVOS Y PATRIMONIO
Cuentas por pagar local 6.080 6.300 6.527 6.763 7.007
* Pasivos Corrientes 6.080 6.300 6.527 6.763 7.007
* Préstamos bancarios LP 23.871 18.865 | 13266 | 7.004 .
Pasivos a Largo Plazo 23.871 18.865 13.266 7.004 -
Capital soclal 18.897 18.897 | 18.897 | 18.897 | 18.897
e 3.843 9.407 | 15747 | 26675 | 40.822
* Total patrimonio 22.741 28.305 | 34.645 | 45573 | 59.720

Total pasivo y patrimonio 52.692 53.469 | 54.438 | 59.340 | 66.727
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Este punto indica la situacion de los activos y pasivos de la academia en un
momento determinado, esto quiere decir que la empresa realiza un analisis de
lo que posee, frente a la forma como se financia. Finalmente, se puede ver que
la academia tiene para el primer afio en activos totales $ 52.692,00, y en

pasivos totales mas patrimonio el mismo valor.

En el primer afo, el total de activos se obtiene de la suma de caja, cuentas por
cobrar e inventarios que son conocidos como activos corrientes, mas la suma
de muebles, enseres, equipos, computadora o hardware y menos la
depreciacion acumulada, estos conocidos como activos fijos netos. Como se
observa en la tabla, el total de activos es $ 52.692,00, este valor se obtuvo de
la suma de activos corrientes mas activos fijos netos. Para sacar el resultado
de pasivos y patrimonio se suman las cuentas por pagar que son los pasivos
corrientes, mas los préstamos bancarios que son pasivos a largo plazo. A esto
se le suma también el patrimonio y utilidades retenidas mas las utilidades
retenidas, dando todo esto igual a $ 52.692,00. Se realiza la misma operacion

para cada uno de los afos proyectados del negocio.
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Tabla 22. Flujo de efectivo proyectado
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ESTADO PROFORMA DE FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO

Aino 0 | Ao 1 Ao 2
ACTIVIDADES OPERACIONALES
Utilidad neta

7.687 | 11.128
(+) depreciacion 1.977 | 1.977
(+) Amortizacion 738 738

(-) Incrementos de Cuentas por cobrar (2.800) | (210)

(5.950) | (215)
6.080 | 220
7.732 | 13.638

(-) Incrementos de inventarios
(+) incrementos cuentas por pagar (local)

Flujo neto de caja operativo

ACTIVIDADES DE INVERSION

Activos fijos

(16.270)
Pre operaciones (3.691)
Flujo de caja neto por inversiones (19.961) ) )
ACTIVIDADES FINANCIERAS
Préstamos 28.346 _
Aporte del accionista, Gerente General 18.897

Pago de Prestamos (4.475) | (5.006)

Dividendos pagados a accionistas (3.843) | (5.564)

Flujo neto de caja por act. Financieras

BALANCE DE EFECTIVO
Caja al inicio
FLUJO DE CAJA NETO

27.283 | 26.696
27.283 | (587) 3.069

Caja Final 27.283 | 26.696 | 29.764

Balance de caja (% de ventas) 11% 129%
0 (o]

Ahno3 | Aio4 Ao 5

12.680 | 21.857 | 28.293
1.977 | 1477 | 1477
738 738 738
(225) | (242) | (260)
(222) | (231) | (239)
228 236 244

15.175 | 23.835 | 30.254

(5.599) | (6.262) | (7.004)
(6.340) | (10.928) | (14.147)

47.244 | (8.319) | (10.570) | (11.939) | (17.190) | (21.151)

29.764 | 33.001 | 39.645
3.236 6.644 9.103
33.001 | 39.645 | 48.748

12% 13% 15%

En este punto se analiza los ingresos y egresos de la academia en un periodo

de tiempo. Tomando en cuenta lo siguiente:

e En el flujo de efectivo se suma la amortizacion de los activos diferidos y la

depreciacion de los activos fijos de la academia. Estas dos fueron
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disminuidas en el estado de resultados, porque son deducibles de

impuestos pero no constituyen una salida de caja.

Para la obtencion del flujo de efectivo proyectado se debe sumar el flujo neto
de caja operativo, menos el flujo de caja neto por inversiones y mas flujo neto

de caja por actividades financieras.

Primero, el flujo neto de caja operativo se obtiene de la suma de la
depreciacion, mas la amortizacion, menos los incrementos de cuentas por
cobrar, menos los incrementos de inventarios y mas los incrementos de

cuentas por pagar para cada uno de los afos proyectados.

Luego, el flujo de caja neto por inversiones es igual a las inversiones de activos
fijos. Y el flujo neto de caja por actividades financieras se obtiene de la
sumatoria de préstamos, aportes de accionistas, menos pagos de préstamos y

menos dividendos pagados a accionistas.

Finalmente, se obtiene el flujo de caja neto. La caja para el afo 0 seria $ 0,00
y el flujo de caja neto seria de $ 27.283,00, entonces la caja final es de $
27.283,00, ya que este es el resultado de la suma de caja mas el flujo de caja
neto. Para el primer afio se tendria de caja $ 27.283,00 mas el flujo de caja
neto de $ (587,00) se tendria una caja final de $ 26.696,00. De la misma
manera se realiza para los cinco afios proyectados del negocio. Para obtener
el porcentaje de ventas (%), se divide el total de caja final sobre el total de
ventas de estudiantes regulares cada afio, es decir el primer afio seria $
26.696,00 dividido para $ 240.000,00 eso es igual a 11%. De la misma manera
se debe realizar la division para los afios proyectados con sus valores

respectivos.

9.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio financieramente indica a la academia cuando las ventas

cubren por completo los costos de la misma. Por otra parte, también ayuda a
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identificar una variacion negativa o positiva en base a las utilidades frente a un
incremento o una disminucion de las ventas, siendo el punto de equilibrio el

punto de inicio para dichas variaciones.

Existen tres formas de obtener el punto de equilibrio:

1. Punto de equilibrio en ddlares

P.E. en $ = Costos fijos / 1 — (Costos variables / Ventas totales)

Ecuacion 2
Gerencie, 2014

P.E. en $=% 135.606,00 /1 — ($ 92.800,00 / $ 240.000,00)
P.E. en $=5221.096,74

Este resultado indica que la academia debe obtener $ 221.096,74 en el primer
afo para que no obtenga ni ganancias, ni pérdidas. Si no alcanza a este monto
la academia tendra pérdidas. Y si sobrepasa este monto la misma tendra

ganancias.

2. Punto de equilibrio en unidades

P.E. en U = (Costos fijos * Cantidad de ventas) / (Ventas totales -Costos variables)

Ecuacion 3
Gerencie, 2014

P.E. en U = ($ 135.606,00 * 1.920) / ($ 240.000,00 - $ 92.800,00 )
P.E. en U =1768,77 = 1769 unidades, alumnos.

El punto de equilibrio en unidades indica que la academia debera tener al

menos 1769 alumnos para alcanzar el punto de equilibrio.
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3. Punto de equilibrio en porcentaje

P.E. en %= (Costos fijos / (Ventas totales — Costos variables)) * 100

Ecuacion 4
Gerencie, 2014

P.E. en %= ($ 135.606,00 / ($ 240.000,00 - $ 92.800,00 )) * 100
P.E. en %= 92,12%

En este resultado se puede observar que de los costos totales se cubriran con
un 92,12% de ventas en el primer afo.

Véase el grafico en el anexo 10.

Nota: Los costos fijos totales son $ 132.643,00mas los intereses del préstamo
para la inversion de BPK URBAN DANCE, este valor es $ 2.963,00. Es decir,
que el total es $ 135.606,00.

9.9 CONTROL DE COSTOS IMPORTANTES

9.9.1 Analisis de sensibilidad

El analisis de sensibilidad ayuda a medir el impacto que se puede tener al
cambiar una variable en el proyecto. En este caso se analizé el cambio, si es
que caen y si es que suben las ventas.

A continuacion se muestran los escenarios.

La industria cada ano crece en un 3,6% y en base a ese porcentaje se

realizaron los escenarios.



9.9.2 Escenarios

e Pesimista

Tabla 23. Escenario pesimista

Ao 1 Ao 2 Ano 3
Ventas /
Alumnos 1.920 1.930 1939
Precio $ $ $
125,00 129,69 134,55
VAN TIR
$1.128,74 13%

Ano 4

1949

139,60

110

Ano 5

1959

144,83

En este escenario la cantidad de alumnos crecera solamente en un 0,5%

cada ano, ya que la industria cultural ha tenido fuertes variaciones y

pueda crecer solamente en ese porcentaje. Empezando de igual manera

con 1.920 alumnos. Se puede ver también que se obtuvo un VAN de $

1.128,74 y una TIR de 13%.

Esperado

Tabla 24. Escenario Esperado
Ano 1 Ano 2 Ano 3

Ventas / Alumnos 1.920 1.989 2.061
Precio $125,000 $125,00/ $ 125,00
VAN TIR
$ 22.811,96 41%

Ano 4
2.135

Ano 5
2.212

$ 125,00/ $ 125,00

En el caso del escenario esperado las ventas se mantendrian en

crecimiento constante tal y como se encuentra el crecimiento de la

industria, es decir crecera en un 3,6%. Como las ventas se mantienen en
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crecimiento constante, eso hace que el VAN sea de $ 22.811,96 y la TIR

sea de 41%.

e Optimista

Tabla 25. Escenario Optimista

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ventas /
1.920 2.026 2137 2.255 2.379
Alumnos
Precio $ $ $ $ $
125,00 129,69 134,55 139,60 144,83
VAN TIR
$ 36.748,32 52%

Finalmente, se conoce que esta industria ha tenido crecimientos anuales
de hasta un 5,5% es por eso que para el escenario optimista se supone
que la cantidad de alumnos o las ventas suben dicho porcentaje. Es decir
el VAN seria de $ 36.748,32 y la TIR seria 52%.

El calculo de la tasa de descuento para el VAN y la TIR se encuentra en

el punto 9.10 Valoracion.

9.9.3 indices financieros

En pocas palabras los indices financieros miden el desempefio que tiene la

academia durante su funcionamiento.

9.9.3.1 indices de rentabilidad

Estos indices ayudan a que la academia identifique la eficiencia con que son

usados los activos para que las operaciones sean administradas.
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¢ ROA, Rendimiento sobre activos.

Tabla 26. ROA
ROA Ano1 | Ao2  Aho3  Afno4 | Ano5

Utilidad Neta / Activos Totales | $0,03 | $0,04 | $0,05 | $0,07  $0,09

ROA = Utilidad Neta / Activos Totales o Ventas

Ecuacién 5
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 50

ROA=$ 7.687,00 / $ 240.000,00
ROA=§ 0,03

El ROA, Rendimiento sobre activos, calcula la eficacia que se tiene al
usar los activos de la academia. Este rendimiento indica que por cada

dolar de activos, la academia genera $ 0,03 de utilidades.

¢ ROE, Retorno sobre patrimonio.

Tabla 27. ROE
ROE Ano 1 Ano2  Ano3 | Ano4 | Afno5

Utilidad Neta / Patrimonio $034 | $039  $0,37  $0,48  $047

ROE= Utilidad Neta / Capital, patrimonio

Ecuacion 6
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 50

ROE= $ 7.687,00/ $ 22.741,00
ROE=§ 0,34

El ROE, Retorno sobre el patrimonio, mide el rendimiento que proviene de
las utilidades netas de los cinco afnos proyectados por lo que resulta mas
exacto que el ROI. El ROE indica que por cada doélar de patrimonio o

capital, la academia genera $ 0,34 de utilidades.
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¢ ROI, Rendimiento sobre la inversion.

Tabla 28. ROI
ROI Ano 1 Ano2 | Aio3 | Aho4 | Aiho 5

Utilidad Neta / Inversion $0,16 $024 | $0,27 | $0,46 @ $0,60

ROI= Utilidad Neta / Inversion

Ecuacion 7
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 51

ROI=$ 7.687,00 / $ 47.244,00
ROI=$ 0,16

El ROI, Rendimiento sobre la inversion, mide las ganancias, las cuales se
obtienen como porcentaje de la inversion. El ROI indica que por cada

dolar de inversion, la academia genera $ 0,17 de utilidades.

9.9.3.2 indices de liquidez

Estos indices ayudan a que la academia mida su grado de liquidez, por ende
permiten medir la capacidad de tener efectivo para cumplir a corto plazo con

sus obligaciones.

e Razoén Corriente o Circulante.

Tabla 29. Razon corriente

RAZON CORRIENTE Aino 1| Ano 2 | Aino 3 Aho 4| Aho 5
Activos Corrientes/ Pasivos Corrientes ' $5,83/$6,18/$6,53/$7,35 $ 8,47

Razoén Corriente o Circulante= Activos Circulantes / Pasivos Circulantes

Ecuacion 8
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 45



114

Razén Corriente o Circulante= $ 35.446,00/ $ 6.080,00

Razon Corriente o Circulante= $ 5,83

La razén corriente indica que por cada doélar de pasivos corrientes la
academia tiene $ 5,83 de activos corrientes, es decir que la academia

cubre 5,83 = 6 veces sus pasivos corrientes.

Prueba acida

Tabla 30. Prueba acida

PRUEBA ACIDA Ao 1| Afo 2 Afio 3| Ao 4 Ao 5
Activos Corrientes - inventario/

. . $4,85 $5,20 $5,55 $6,38 $ 7,49
Pasivos Corrientes

Prueba acida= Activos Corrientes — Inventario / Pasivos Corrientes

Ecuacién 9
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 45

Prueba acida= ($ 35.446,00 - $ 5.950,00) / $ 6.080,00
Prueba acida= $ 4,85

La prueba acida mide la capacidad de pago de la academia, siempre sera
un indice menor que la razén corriente porque se restan los activos
corrientes menos el inventario y se divide para los pasivos corrientes. La
prueba &acida indica que por cada délar invertido en el proyecto, la

academia dispone $ 4,85 para cancelar la deuda a corto plazo.

Por otro lado, la prueba acida se asemeja a la razon corriente, ya que se
maneja un inventario muy pequeno porque la empresa brinda un servicio

y no un producto.
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9.10 VALORACION

Tabla 31. Tasa de descuento, Costo Promedio Ponderado de Capital o Costo de
oportunidad.

Costo Promedio Ponderado de Capital | Total | Costo| Costod.deimp | CPPC

Préstamo, Crédito 60,0% | 11,3% 33,7% 4.5%

Aporte del accionista, Gerente General| 40,0% | 17,4% 17,4% 7,0%
100.0%

CPPC 11,4%

Para obtener el costo promedio ponderado de capital conocido también como
tasa de descuento o costo de oportunidad se toma en cuenta el porcentaje de
capital propio 40% y el porcentaje del préstamo 60%. EIl porcentaje de costo
de deuda es del 11,3% segun el Banco Central del Ecuador, mientras que el
porcentaje de costo del capital propio conocido como costo de oportunidad

apalancado se calcula con las siguientes variables:

Tabla 32. CAPM

CAPM
Beta 1,20
Bono del estado 6,89%
Riesgo Pais 3,99%
Prima de Mercado 5,45%
Costo de oportunidad Apalancado 17,42%

Para obtener el porcentaje de costo de oportunidad apalancado se suma la
multiplicacion entre la prima de mercado 5,45% por la beta 1,20, mas el bono
del estado 6,89% y mas el riesgo pais 3,99%, eso es igual a 17,42% de costo

de oportunidad apalancado o costo del capital propio.

Por otro lado, para la obtencidn del costo de impuesto para el préstamo se
toma en cuenta la participacion laboral 15% y el impuesto a la renta 22%. Se

realiza la siguiente operacion: 15% + (1-15%) * 22%, eso es igual a 33,7% de
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costo de impuesto para el préstamo. El costo de impuesto para el capital
propio es igual que el porcentaje de costo de oportunidad apalancado, es decir
17,42%.

Finalmente, para obtener el CPPC para el préstamo se realiza esta operacion:
el 60% del préstamo por el porcentaje de costo de deuda 11,3%, eso
multiplicado por 1 menos el costo de impuesto para el préstamo 33,7%, eso es
igual a 4,5%. Para el CPPC de capital propio se multiplica el 40% que aporta el
Gerente General por el 17,42% de costo de oportunidad apalancado o costo de

capital propio, eso es igual 7,0%.

En cuanto para la obtencion del Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de

Retorno (TIR), se explica con la siguiente tabla.

Tabla 33. Calculo para obtener el VAN y la TIR

Factibilidad del Proyecto con apalancamiento
Ano Calendario
Ano 0 Ano 1 Aho2 | Aho3 | Aho4 | Ao 5

Inversiones (47.244) - - - -
Préstamos 28.346 - - - - S
Flujo de Caja Operativo

EBIT, Utilidad Operativa 14.557 | 19.216 | 20.964 | 34.142 | 43.109
Menos Impuestos (3.907) | (5.656) | (6.445) | (11.110) (14.381)
Ingreso Neto Operativo 10.650 | 13.560 | 14.519 | 23.033 | 28.728
(-) Intereses Préstamos (2.963) | (2.433) | (1.839) | (1.176) | (434)
Ingreso Bruto 7.687 11.128 | 12.680 | 21.857 |28.293
(+) Depreciacion 1.977 1.977 1.977 1.477 | 1.477
(+) Amortizaciones 738 738 738 738 738
(+) variacién Capital de Trabajo (2.670) (205) (220) (237) | (255)
(-) Pago Préstamos (4.475) | (5.006) | (5.599) | (6.262) | (7.004)
Flujo neto operativo de caja (18.897) 3.257 8.632 9.576 | 17.573 | 23.250
Flujos descontados 41.709 2.922 6.951 6.919 | 11.393 [13.525
VP Inversion socios (18.897)

VAN 22.811,96

TIR 41%

B/C 2,21

Plazo de pago 3,18 afnos
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Se toma en cuenta el valor del afo 0 de flujo neto operativo de caja y los
valores de flujos descontados desde el primer hasta el quinto afio para la
obtencién del VAN y la TIR. Entonces para obtener el Valor Actual Neto de la
academia se suma el valor del afio 0 antes mencionado, es decir ($ 18.897)
mas cada uno de los valores proyectados desde el primer afio hasta el quinto
ano dando un total de $ 22.811.96 de VAN de la academia. En cuanto para
obtener la TIR se utilizé en Excel la férmula de esta abarcando cada uno de los
valores del flujo neto operativo de caja, ese resultado es 41% de Tasa Interna

de Retorno.
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10. CAPITULO X: PROPUESTA DE NEGOCIO

10.1 FINANCIAMIENTO DESEADO

Como financiamiento deseado se requiere de $ 47.244,00 para el
funcionamiento de la academia. Este monto esta reflejado en la inversidn
inicial. El monto se obtuvo de la sumatoria de capital de trabajo, total activos

fijos, taller de lanzamiento y gastos pre operacionales o activos diferidos.

10.2 ESTRUCTURA DE CAPITAL Y DEUDA BUSCADA

El total del financiamiento que se requiere es de $ 47.244,00 ya mencionado
anteriormente. Este valor tendra la estructura de capital de $ 18.897,00 y una
deuda de $ 28.346,00, es decir que el 40% del financiamiento sera capital
propio y el 60% sera financiado a través de un crédito con un plazo de 5 afos,
una tasa de interés del 11,25% y sera pagado en 60 cuotas de $ 619,86 cada

una, es decir se pagara el préestamo mensualmente durante los 5 afios.

La tabla de amortizacion se encuentra en los anexos 11, 12y 13.

10.3 CAPITALIZACION

Anteriormente se menciond que se tendra $ 18.897,00 de capital propio. Este
valor sera proporcionado por el unico accionista que tendra la academia, es
decir sera el Gerente General de la misma.

10.4 USO DE FONDOS

Una vez de conocer la estructura del capital y la deuda buscada, se necesita

indicar el uso de fondo que tendra la academia, el cual sera utilizado de la

siguiente manera $ 16.270,00 (34,4%) para activos fijos, para capital de trabajo



119

se utilizara $ 27.283,00 (57,7%) y para los gastos pre operacionales o activos
diferidos se utilizara $ 3.691,00 (7,8%).

10.5 RETORNO PARA EL INVERSIONISTA

En este punto se identifica el rendimiento que generara el inversionista.
Teniendo en claro que para que el proyecto sea realizado se necesita
financiarlo con capital propio y con deuda (préstamo). La valuacion del
proyecto es a través de la forma de Costo Promedio Ponderado de Capital,
donde el valor sera igual al costo de oportunidad o a la tasa de descuento que
se usara con el fin de traer a valor presente cada uno de los flujos de caja
futuros que se encuentra en el flujo de efectivo proyectado en la tabla 22.

En el punto de la Valoracion ya se explicd un poco acerca de CPPC. Se decidio
utilizar este método, ya que este es un promedio ponderado del costo del
capital propio y del costo del préstamo.

La ecuacién del Costo Promedio Ponderado de Capital es:

CPPC = Rd * (1-Tc) * D/V + Re * E/V

Ecuacién 10
Ross, Westerfield y Jaffe, 2009, p. 40

Sabiendo que:

Rd: Costo de la deuda.

Tc: Tasa impositiva.

D: Total de pasivos.

V: Pasivos + patrimonio

Re: Costo de capital.

E: Total de patrimonio.

Para poder calcular el costo de capital (Re) se utilizara el modelo CAPM.
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El CAPM es un modelo para la valoracion de los activos de capital.

Sabiendo que:

e Rf: Tasa libre de riesgo.
e B: Beta del mercado

¢ Rm: Rendimiento del mercado.

Tomando en cuenta lo antes mencionado se puede decir que el rendimiento

esperado por la academia es de 17,42%, como se muestra en la tabla 35.

Tabla 34. Costo Promedio Ponderado de Capital

Costo Promedio Ponderado de Capital Total Costo Cosit;s. de CPPC
Préstamo, Crédito 60,0% 11,3% 33,7% 4,5%
Aporte del accionista, Gerente General 40,0% 17,4% 17,4% 7,0%

100,0%
CPPC 11,4%

Para obtener el costo promedio ponderado de capital conocido también como
tasa de descuento se toma en cuenta el porcentaje de capital propio 40% vy el
porcentaje del préstamo 60%. El porcentaje de costo de deuda es del 11,3%
segun el banco central del Ecuador, mientras que el porcentaje de costo del
capital propio conocido como costo de oportunidad apalancado se calcula con

las siguientes variables:

Tabla 35. CAPM

CAPM

Beta 1,20
Bono del estado 6,89%
Riesgo Pais 3,99%
Prima de Mercado 5,45%

Costo de oportunidad Apalancado 17,42%
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Para obtener el porcentaje de costo de oportunidad apalancado se suma la
multiplicacion entre la prima de mercado 5,45% por la beta 1,20, mas el bono
del estado 6,89% y mas el riesgo pais 3,99%, eso es igual a 17,42% de costo

de oportunidad apalancado o costo del capital propio.

Por otro lado, también ya se menciond esto en el punto de valoracion, y se
sabe que para la obtencion de la tasa impositiva para el préstamo se toma en
cuenta la participacién laboral 15% y el impuesto a la renta 22%. Se realiza la
siguiente operacion: El interés de un préstamo es un costo deducible por lo que
el costo real es 15% + (1-15%) * 22%, eso es igual a 33,7% de tasa impositiva
para el préstamo. El costo de impuesto para el capital propio es igual que el
porcentaje de costo de oportunidad apalancado, es decir 17,42%.

Finalmente, para obtener el CPPC para el préstamo se realiza esta operacion:
el 60% del préstamo por el porcentaje de costo de deuda 11,3%, eso
multiplicado por 1 menos el costo de impuesto para el préstamo 33,7%, eso es
igual a 4,5%. Y para el CPPC de capital propio se multiplica el 40% que aporta
el Gerente General por el 17,42% de costo de oportunidad apalancado o costo
de capital propio, obteniendo 7%. Se suma el 4,5% y el 7% para obtener
11,4% de CPPC.
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11. CAPITULO XI: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

11.1 CONCLUSIONES

La ejecucion del plan de negocios se utiliz6 como una pauta para la creacién
de una academia de baile urbano, cumpliéndose de esa manera con el objetivo

general del proyecto.

e Se demuestra la hipotesis trazada para la elaboracion del proyecto, es
decir, la creacion e implementacion de una academia de baile
especializada en el género urbano, en la ciudad de Quito, la cual tendra
una buena aceptacion del servicio en el mercado objetivo segun el plan

financiero y la investigacién de mercados realizada.

e A partir del afio 2000, el sector de servicios se ha venido desarrollando en
el Ecuador, lo que indica que es una oportunidad para que la academia

tenga éxito en el mercado.

e La industria cultural tiene altas perspectivas de crecimiento a corto y largo
plazo debido al cambio en la condicion de vida de la mayoria de
personas, obteniendo expansion en la demanda de realizar actividades

culturales y generando nuevas tendencias mundiales.

e Con los resultados de la encuesta y de la politica de precios se concluye
que el precio del uniforme sera de $ 35,00 y el de la academia sera de $
90,00, es decir el precio total sera de $ 125,00 mensuales por cada

alumno, sabiendo que son tres niveles por ende seran tres uniformes.

e En el plan financiero se obtuvo una TIR de 41% y CAPM de 17,42%,
porcentaje que es inferior a la TIR ya mencionada. Y un VAN de $

22.811,96, por lo que se puede concluir que el proyecto es rentable.
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11.2 RECOMENDACIONES

e Elaborar continuamente investigacion de mercados, ya que de esa
manera se puede tener el conocimiento de posibles cambios en el
mercado, asi como de nuevas necesidades las mismas que permitan a la
academia tener una diversificacion de servicios con la finalidad de que el

negocio sea innovador todo el tiempo.

e Es importante que la academia adquiera y mantenga una perspectiva de
calidad e innovacion con el fin de que BPK URBAN DANCE pueda entrar

facilmente en la mente de los alumnos.

e En este tipo de proyectos se debe tener en cuenta cuan importante es
obtener una eficiente organizacibn en la academia para realizar

actividades promocionales de la misma.

e Optimizar y certificar el tiempo de aprendizaje de los alumnos de la
academia BPK URBAN DANCE.

e Acoger y considerar los diferentes aspectos individuales de los alumnos,

con la finalidad de asegurar una fuente cultural habitual para todos.

e Seria necesario evaluar la posibilidad de realizar el proyecto a nivel
nacional, teniendo en cuenta como se comporta el mercado y las

variables como el precio, los alumnos (demanda) y la academia (oferta).
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ANEXOS



Anexo 1. Estructura legal de la empresa

Se llega a un convenio con un abogado con el fin de establecer la academia en
la Superintendencia de Compainiias. El valor total que se necesita para realizar
los diferentes tramites legales es de $300,00 sumado a esto el costo de las

tasas y de otros gastos. Realizar los tramites dura alrededor de 28 dias.

Como primer paso se debe reservar el nombre de la academia. Esto se realiza
en la Secretaria General de la Superintendencia de Companias. Al finalizar
este paso se obtiene un certificado en el cual se indica que el nombre de la

academia tiene su respectiva reservacion.

Como segundo paso se debe crear una cuenta de integracion de capitales de
la academia en cualquiera de los bancos que posee el Sistema Financiero
Nacional, igualmente se adquiere el certificado correspondiente al finalizar la
creacion de la cuenta. EI valor que se requiere como capital minimo es de
$800,00 y para la activacion de la cuenta se requiere el 25% del capital, que
seria en este caso $200,00. También se necesita de algunos documentos para
dicha activacion como la copia de la cédula de identidad del accionista de la
academia, certificado de la reserva del nombre de la academia realizado por la
Superintendencia de Companias y carta del representante dirigida al banco

requiriendo la iniciacién de la cuenta.

En el tercer paso se realiza las escrituras para la academia en cualquier notaria
de la ciudad de Quito. Esto tiene un valor de $50,00 y se demora alrededor de
dos dias laborables. Para las escrituras se necesita los siguientes requisitos:
Acta realizada por el abogado auspiciante, certificado de la reserva del nombre
de la academia realizado por la Superintendencia de Compafiias, copia de la
cédula de identidad, certificado de votacién del accionista y el certificado de la

apertura de la cuenta de integracion de capitales.



Por ultimo, en la Secretaria General de la Superintendencia de Companias se
debe presentar como minimo cuatro testimonios antes de la aprobacion para
que asi se disponga de lo siguiente: el registrador mercantil registre la
resolucion emitida por la Superintendencia de Compaiias y la escritura,
aprobar la constitucion, que la academia proceda a conseguir el registro unico
de contribuyente conocido como RUC y que la academia se afilie a una de las

camaras de produccion.



Anexo 2. Entrevista a Expertos

La entrevista se realizdé a dos coredgrafos y bailarines, Daniela Isch y Cristian
Molina. Ella especializada en el género urbano como tal y él especializado en
baile de saldon especializado en salsa. Daniela empez6 a bailar hace nueve
afnos, tomando clases de diferentes ritmos y géneros de baile. Sin embargo,
cuando ella tenia 18 afos fue a Panama en donde tomé clases del género
urbano durante el verano en un 90%, luego regres6 a Ecuador y empezé a dar
clases en diversas academias reconocidas como Biodance, BEDA (Ballet
Experimental de Danzas Arabes), Fantasiarte, Jazz Dance Espectaculo. En el
afno 2011 viaj6 a Buenos Aires a recibir clases en el Estudio Dancemoob, el
cual saco una carrera en estilos urbanos llamada Interprete y coreografo en
estilos urbanos, ésta carrera dur6 dos afnos académicos. En esta carrera
Daniela recibia materias de la malla curricular como poppin’, locking, breaking,
house, coreografia puesta en escena, reggaeton, hip hop, historia de la danza,
entre otras asignaturas. Por toda la experiencia obtenida durante estos anos
Daniela ha realizado alrededor de unos 4 workshops (talleres) especializados
en estilos urbanos, en donde el ultimo taller fue el mas representativo, ya que lo
realizé junto a dos bailarines también especializados en este género. Uno de
ellos di6 clases de Fem conocido también como Sexy Style y el otro di6 clases

de locking.

Por otro lado, Cristian empezé a bailar cuando tenia 15 afos en la escuela
metropolitana de danza conocida como metrodanza, en donde le daban clases
de ballet, contemporaneo, jazz, hip hop, entre otros estilos. En el afio 2009
Cristian entro a una academia llamada Fogogroup, sociedad entre Juan
Sebastian Lépez (Juancho de gran hermano) y Maria Dolores Guevara (Duo
Las Lolas), en dicho lugar él aprendi6 otros estilos como house, salsa,
chachacha, etc. En el transcurso del tiempo Fogogroup se separé como
sociedad y tomé el nombre de lestudio, entonces Cristian se ganod la confianza
de Juancho y pudo ser el coreodgrafo oficial hasta la actualidad de la empresa

de shows y eventos lestudio. A participado como jurado de algunos castings y



competencias de baile en diferentes universidades como en la Universidad De

Las Américas, UDLA y en la Universidad tecnolégica Equinoccial, UTE.



Anexo 3. Encuesta

El baile urbano fundamenta sus inicios en la musica disco y funk. En los afios
70 este baile aparece en comunidades afroamericanas y comunidades latinas
en barrios de New York como Brooklyn, Queens y Bronx. Dentro del baile
urbano existen grandes ritmos como el Reggaeton, Hip hop, House, Fem,

Dancehall, Sexy Style, Breakdance, entre otros. (Calle de baile, 2011)

Edad:

Género:

Género: Masculino Femenino

Género

31%
m MASCULINO

B FEMENINO

69%

¢, Cuales son los ingresos mensuales de tu hogar o tuyos propios?

$0-$500 L] $500-$1000 [ $1000-$1500 [ Mas de $1500 [

Ingresos mensuales
3% 20%

—_

B $0 - $500

® $500 - $1000

= $1000 - $1500
19% M Mas de $1500

58%

1) ¢ Ha pertenecido a una academia de baile?



Si [] No L[]

¢Ha pertenecido a una academia

de baile?
20%
mSi
20% M No
2) ¢ Qué ritmo domina o tiene conocimiento?
Salsa [ Bachata [ Samba [ Hip hop []
Jazz L[] Otro, especifique........cooeiiiii i
é¢Qué ritmo domina o tiene
conocimiento?
10% 0% 0% 0% 0% m SALSA
m BACHATA
m SAMBA
B HIP HOP
m JAZZ




3) ¢Cuan satisfactorio fue el servicio en la academia a la que perteneci6?
Siendo 1 menos satisfactorio y 5 mas satisfactorio

1 [ 2 [ 3 4 0O s [O

¢éCuan satisfactorio fue el servicio en la
academia a la que pertenecio? Siendo 1
menos satisfactorio y 5 mas satisfactorio

7%
33% 13% "1

P
20%
? m3

m4

27% E5

4) ; Qué academia de baile conoce?

ENB (Escuela Nacional de Baile) [] Biodance [ Tropical Dance []
DancingMood [l Otro, especifique .........cooiiiiiiiiii

¢Qué academia de baile conoce?

3% W ENB (Escuela
0% Nacional de Baile)
H Biodance

M Tropical Dance

m Dancing Mood

W Otro




5) ¢ Tiene conocimiento o ha escuchado acerca del baile urbano?

Si [] No [

éTiene conocimiento o ha escuchado
acerca del baile urbano?

6%
mSi
H No
94%
6) ¢ Qué ritmos de baile urbano conoce?
Hip hop [] Reggaeton [] Dancehall.] House []
Fem/Sexy Style [l Otro, especifique........ccoovviiiiii
¢éQué ritmos de baile urbano conoce?
1% 0% 0% .
0% [ 29% H Hip hop
B Reggaeton
m Dancehall

M House

B Fem/Sexy Style

50%
? W Otro




7) ¢ Estaria dispuesto a recibir clases en una academia de baile urbano?

Si [] No L[]

¢éEstaria dispuesto a recibir clases en

una academia de baile urbano?
3%

mSi

H No

97%

8) ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente, sin contar con uniforme?

$50 - $80 [] $80-$100 [ $100-$120 [
Mas de $120 []

¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar
mensualmente, sin contar con
uniforme?
23% 0%

23% m$50 - $80

W $80-5100
m5100- 5120

B Mads de $120
54%




9) ¢, Cuanto estaria dispuesto a pagar por el uniforme de la academia?

éCuanto estaria dispuesto a pagar por un
uniforme cada nivel? _¢4¢_¢s5
3%
$36-$45
13%
$25-$35
84%

10) ¢ En dénde le gustaria que este ubicada la academia?

Norte (Carcelén, Condado) [ centro Norte (Quicentro, Av. Colon) []
Centro Sur (Panecillo) [l Sur (Quitumbe) L]

¢En ddnde le gustaria que este ubicada
la academia?

0% 1%

239 ® Norte (Carcelén,
Condado)

N Centro Norte
{Quicentro, Av. Colon)

m Centro Sur (Panecillo)

B Sur (Quitumbe)




11) ¢ Como le gustaria conocer la academia?

Redes Sociales [] Television [] Radio []
Revistas L] Flayers []

éComo le gustaria conocer la academia?

1%__ 0% 0%

22% m Redes Sociales

H Television
 Radio
W Revistas

77% M Flayers

12) ¢ Cuantos niveles le gustaria recibir en la academia?

De 2 a 4 niveles D De 4 a 8 niveles D
De 8 a 12 niveles [] Mas de 12 niveles []

éCuantos niveles le gustaria recibir en la
academia?

20% 0%

48%

W De 2 a 4 niveles
B De 4 a 8 niveles
W De 8 a2 12 niveles

B Mas de 12 niveles




13) ¢, Qué complemento le gustaria que tenga la academia?

Materias:

Especializadas en cada ritmo urbano [1 Practicas L1 Teosricas [

éQueé complemento le gustaria que tenga la
academia? 0%

H Especializadas en el
ritmo urbano

W Practicas

W Tedricas

14) ; Como le gustaria que sean los instructores de la academia?

Jovenes/especializados [] Adultos/especializados []

éComo le gustaria que sean los instructores de la
academia?

0%

M Jévenes/Especializados

m Adultos/Especializados




15) ; Como le gustaria que sea la decoraciéon de la academia?

Totalmente urbana [ Poco urbana L[] Empresarial L]

Entre urbana y empresarial []

éComo le gustaria que sea la decoracion de
la academia?

8% 0% E Totalmente urbana
1%

B Poco urbana

W Empresarial

M Entre urbanay
empresarial

16) ;Sus padres estarian dispuestos a pagar para que usted tenga la

ensenanza en una academia de baile urbano?

Si [] No [

éSus padres estarian dispuestos a pagar para
que usted tenga la ensefianza en una
academia de baile urbano?

7%

mSi

B No




Anexo 4. Rol de pagos provisiones de los trabajadores

ROL ANO 1
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL
CARGO SALARIOS | pERSONAL TERCER CUARTO RESERVA | VACACIONES | o, 1pONAL PROVISIONES AT
Gerente General 21.600 2.040 1.800 340 864 2.268 5.272 26.872
Secretaria recepcionista 4.800 453 400 340 192 504 1.436 6.236
ROL ANO 2
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL
EARGD SALARIOS | pERsONAL TERCER CUARTO RESERVA | VACACIONES | o, 1RONAL PROVISIONES ANUAL
Gerente General 23.609 2230 1.967 340 1.889 944 2.479 5.731 31.228
Secretaria recepcionista 4.980 470 415 340 398 199 523 1.477 6.856
ROL ANO 3
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL
CARGO SALARIOS | pERSONAL TERCER CUARTO RESERVA | VACACIONES | o, 1RONAL provisiones | ANUAL
Gerente General 25.804 2437 2.150 340 2.064 1.032 2.709 6.232 34.101
Secretaria recepcionista 5.167 488 431 340 413 207 543 1.520 7.100
ROL ANO 4
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL
Gl SALARIOS | pERSONAL TERCER CUARTO RESERVA | VACACIONES | o ,\1pONAL PROVISIONES ANUAL
Gerente General 28.204 2.664 2.350 340 2.256 1128 2.961 6.780 37.241
Secretaria recepcionista 5.361 506 447 340 429 214 563 1.564 7.353
ROL ANO 5
ROL DE PAGOS ROL DE PROVISIONES TOTAL
APORTE DECIMO DECIMO FONDO DE APORTE TOTAL
CARGO SALARIOS | pERSONAL TERCER CUARTO RESERVA | VACACIONES | o, 1RONAL provisiones | ANUAL
Gerente General 30.827 2.912 2.569 340 2.466 1233 3.237 7.379 40672
Secretaria recepcionista 5.562 525 463 340 445 222 584 1.610 7.616




Anexo 5. Capital de Trabajo

Ventas

Costos variables

Uniformes

Honorarios instructores
UTILIDAD BRUTA

Gastos Administrativos
Sueldos

Alarma

Internet

Suministros de oficina
Mantenimiento

Alquiler Local

Servicios basicos

Aumento de ritmos
Vestimenta secretaria
Vestimenta instructores
Limpieza

Capacitadores

Workshop o taller de baile (nacional)
Investigacion de mercados anual
Gastos de Ventas
Publicidad

Comision tarjetas de crédito
Otros gastos de ventas
Total Gastos

UTILIDAD OPERATIVA
Saldo Inicial

Saldo Final

1 2 3 4 5
12.000 | 12.000 | 14.400 | 14.400 | 19.200
(5.493) | (5.493) | (6.165) | (6.165) | (7.509)
(3.360) | (3.360) | (4.032) | (4.032) | (5.376)
(2.133) | (2.133) | (2.133) | (2.133) | (2.133)
6.507 | 6.507 | 8235 | 8.235 | 11.691
(31.799) | (6.499) | (6.499) | (6.499) | (6.499)
(2.759) | (2.759) | (2.759) | (2.759) | (2.759)
(130) | (130) | (130) | (130) | (130)
(100) | (100) | (100) | (100) | (100)
(350) | (350) | (350) | (350) | (350)
(250) | (250) | (250) | (250) | (250)
(2.500) | (2.500) | (2.500) | (2.500) | (2.500)
(350) | (350) | (350) | (350) | (350)
(200)

(1.600)

(60) (60) (60) (60) (60)
(3.500)

(20.000)

(999) | (999) | (1.124) | (1.124) | (1.373)
(375) | (375) | (375) | (375) | (375)
(504) | (504) | (605) | (605) | (806)
(120) | (120) | (144) | (144) @ (192)
(32.798) | (7.498) | (7.623) | (7.623) | (7.872)
(26.291) | (991) | 612 612 | 3.818

0 (26.291) | (27.283) | (26.671) | (26.059)
(26.291) | (27.283) | (26.671)  (26.059)  (22.241)



6 7 8 9
Ventas 19.200 21.600 21.600 24.000
Costos variables (7.509) (8.181) (8.181) (8.853)
Uniformes (5.376) (6.048) (6.048) | (6.720)
Honorarios instructores (2.133) (2.133) (2.133) (2.133)
UTILIDAD BRUTA 11.691 13419 | 13419 | 15.147
Gastos Administrativos (6.499) (6.499) (7.999) (6.499)
Sueldos (2.759) (2.759) (2.759) (2.759)
Alarma (130) (130) (130) (130)
Internet (100) (100) (100) (100)
Suministros de oficina (350) (350) (350) (350)
Mantenimiento (250) (250) (250) (250)
Alquiler Local (2.500) | (2.500) | (2.500) | (2.500)
Servicios basicos (350) (350) (350) (350)
Aumento de ritmos
Vestimenta secretaria
Vestimenta instructores
Limpieza (60) (60) (60) (60)
Capacitadores
Workshop o taller de baile (nacional)
Investigacion de mercados anual (1.500)
Gastos de Ventas (1.373) (1.498) (1.498) (1.623)
Publicidad (375) (375) (375) (375)
Comision tarjetas de crédito (806) (907) (907) (1.008)
Otros gastos de ventas (192) (216) (216) (240)
Total Gastos (7.872) (7.997) (9.497) | (8.122)
UTILIDAD OPERATIVA 3.818 5.421 3.921 7.025
Saldo Inicial (22.241) | (18.422) | (13.001) (9.079)
Saldo Final (18.422) | (13.001) | (9.079) | (2.055)




10 11 12
Ventas 24.000 28.800 28.800
Costos variables (8.853) | (10.197) | (10.197)
Uniformes (6.720) (8.064) (8.064)
Honorarios instructores (2.133) (2.133) (2.133)
UTILIDAD BRUTA 15.147 | 18.603 | 18.603
Gastos Administrativos (6.499) (6.499) (6.499)
Sueldos (2.759) | (2.759) | (2.759)
Alarma (130) (130) (130)
Internet (100) (100) (100)
Suministros de oficina (350) (350) (350)
Mantenimiento (250) (250) (250)
Alquiler Local (2.500) | (2.500) | (2.500)
Servicios basicos (350) (350) (350)
Aumento de ritmos -
Vestimenta secretaria
Vestimenta instructores
Limpieza (60) (60) (60)
Capacitadores
Workshop o taller de baile (nacional)
Investigaciéon de mercados anual
Gastos de Ventas (1.623) (1.873) (1.873)
Publicidad (375) (375) (375)
Comision tarjetas de crédito (1.008) (1.210) (1.210)
Otros gastos de ventas (240) (288) (288)
Total Gastos (8.122) (8.372) (8.372)
UTILIDAD OPERATIVA 7.025 10.231 10.231
Saldo Inicial (2.055) | 4.970 | 15.201
Saldo Final 4.970 15.201 | 25.432




Anexo 6. Inversiones

(Adecuaciones; muebles y enseres; hardware y software)

Inversiones Cantidad Costo Unitario Costo Total
Muebles y enseres
Mesas de 4 personas 6 $ 260,00 $ 1.560,00
Sillas 20 $ 80,00 $ 1.600,00
Sala de espera 1 $ 3.000,00 $ 3.000,00
Colchonetas 30 $ 60,00 $ 1.800,00
Escritorio para oficina 1 $ 350,00 $ 350,00
Espejos $ 160,00 $ 960,00
Extintores 5 $ 60,00 $ 120,00
Hardware y software
Computadora 1 $ 1.500,00 $ 1.500,00
Equipos
Television 1 $ 800,00 $ 800,00
Parlantes 2 $ 400,00 $ 800,00
Luces ritmicas 2 $ 350,00 $ 700,00
Amplificador 1 $ 450,00 $ 450,00
Audifonos 15 $ 150,00 $ 2.250,00
Impresora 1 $ 380,00 $ 380,00
TOTAL $ 16.270,00




Anexo 7. Gastos Pre operacionales

Gastos Pre operacionales

Adecuaciones

Instalaciones adecuadas (enchufes)
Mano de obra (personas)

Pintura para pared (tarros)
Gigantografias

Rétulos

Gastos Constitucion

Gastos legales

Permiso de Funcionamiento de los
Bomberos

Permiso Municipal de Funcionamiento
Gastos pre operacionales

Garantia arriendo

Pagina WEB

Total

Costo
Cantidad
Unitario
20 $ 5,00
5 $ 16,00
50 $ 6,00
4 $ 120,00
1 $ 150,00
$ 1.000,00
$ 120,00
$ 241,00

Costo
Total

$ 100,00
$ 200,00
$ 300,00
$ 480,00
$ 150,00

$ 1.000,00

$ 120,00

$ 241,00

$ 300,00

$ 800,00
$ 3.691



Anexo 8. Estado de resultados proyectado

ESTADO DE RESULTADOS o ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

Afo1 | Afo2 | Afo3 Afc4 | Afo5
Fuente de ingresos o Ventas 240000 | 257964 | 277273 | 298.026 | 320.334
Costos variables
Uniformes (67.200) | (69.619) | (72.125) | (74.722) | (77.412)
AAEIEETES [T P (25.600) | (27.516) | (20.576) | (31.789) | (34.169)
Total Costos variables (92.800) | (97.135) | (101.701) | (106.511) | (111.581)
SR I @ LS R 147.200 | 160.820 | 175571 | 191.515 | 208.753
Costos fijos, Gastos administrativos
Sueldos (33108) | (38.084) | (41.201) | (44.594) | (48.289)
Alarma (1.560) | (1.619) (1.679) (1.742) | (1.807)
T (1.200) | (1.245) | (1.292) (1.340) | (1.390)
Suministros de oficina (4.200) | (4.358) (4.521) (4.690) | (4.866)
Szl el e (4200) | (4358) | (4521) | (4.690) | (4.866)
Mantenimiento (3.000) (3.113) (3.229) (3.350) (3.476)
Ly el (30.000) | (31.125) | (32.292) | (33503) | (34.760)
Workshop o taller de baile (nacional) (20.000) (20.750) (21.528) (22.335) (23.173)
Investigacion de mercados anual (1.500) (1.556) (1.615) (1.675) (1.738)
Aumento de ritmos ) B (4.500) ) B
Vestimenta secretaria (200) (200) (200) (200) (200)
Vestimenta instructores (1.600) | (1.600) (2.800) (2.800) | (2.800)
Limpieza (720) (747) (775) (804) (834)
Capacitadores (3.500) | (3.631) (3.767) (3.909) | (4.055)
Depreciaciones (1.977) (1.977) (1.977) (1.477) (1.477)
bl e s (738) (738) (738) (738) (738)
Publicista contratado (4.500) | (4.669) | (4.844) | (5.025) | (5.214)
Sl (7.200) | (7.470) | (7.750) | (8.041) | (8.342)
Costos fijos, Gastos Administrativos (119.203) | (127.238) | (139.229) | (140.915) | (148.027)
Costos fijos, Gastos de Ventas
Publicidad (facebook, instagram y twitter) (960) (960) (960) (960) (960)
Sl Ve Gl el (10.080) | (10.834) | (11.645) | (12.517) | (13.454)
Otros gastos de ventas (2.400) (2.580) (2.773) (2.980) (3.203)
Szl e, e el HaEE (13440) | (14.374) | (15.378) | (16.457) | (17.617)
Total Costos fijos (132.643) | (141.612) | (154.607) | (157.373) | (165.644)
UTILIDAD OPERATIVA o MARGEN OPERATIVO 4557 | 1e216 20,964 142 | 43100
Intereses préstamos (2.963) (2.433) (1.839) (1.176) (434)
viehi-l (e FLULE S e (2.962,85) | (2.432,58) | (1.839.47) | (1.176,09) | (434,12)
Utilidad antes de impuesto (EBT) 11.594 16.784 19.125 32966 | 42675
el e sl () (1.739) | (2518) | (2.869) | (4.945) | (6.401)
Impuesto alarenta  (22%) (2.168) | (3.139) (3.576) 6.165) | (7.980)
Sl 7.687 11.128 12.680 21.857 | 28.293




Anexo 9. Depreciacion de activos fijos y amortizacion de activos diferidos

ESQUEMA DEPRECIACION
Ao 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5
ACTIVOS FIJOS
Tasas
Muebles, enseres y equipos 10,00% Normas de contabilidad totalmente aceptadas.
Computadora 33,33%
Montos
Muebles, enseres y equipos | 4 477 1.477 1.477 1.477 1.477
Computadora 500 500 500 ) )
Total $ 1.977,00 |$ 1.977,00|$ 1.977,00|$ 1.477,00 | $ 1.477,00
Activos intangibles / Diferidos AMORTIZACION
. NUMERO  VALOR | VALOR
ITEM CONCEPTO VALOR ~ -
ANOS ANO |RESIDUAL
1 | Gastos legales 1.000 5 200 -
Permiso de Funcionamiento de los
2 120 5 24 -
Bomberos
3 | Permiso Municipal de Funcionamiento 241 5 48 -
4 | Garantia arriendo 300 5 60 -
5 | Pagina WEB 800 5 160 -
6 | Adecuaciones 1230 5 246
Pre operacionales $ 3.691,00 $ 738,20 -




Anexo 10. Punto de Equilibrio

usD

220.000

170.000

120.000

70.000

20.000

(30.000)

PUNTO DE EQUILIBRIO

= \ENTAS
——=TOTAL COSTOS
= GASTOS FIJOS




Anexo 11

. Amortizacion

Pago ($ 619,86)
Interés tasa activa 11,25%
Nudmero pagos Anual 12
Ndmero pagos Mensual 60
Afios 5
Préstamo 28.346




Anexo 12. Amortizacion

Numero de Pagos

Cuota

Interés mensuales

Principal

Monto

28.346,20

(619,86)

265,75

(354,11)

27.992,09

(619,86)

262,43

(357,43)

27.634,66

(619,86)

259,07

(360,78)

27.273,88

(619,86)

255,69

(364,16)

26.909,72

(619,86)

252,28

(367,58)

26.542,14

(619,86)

248,83

(371,02)

26.171,12

(619,86)

245,35

(374,50)

25.796,62

(619,86)

241,84

(378,01)

25.418,61

O oNOoOOOS~, WN=0O

(619,86)

238,30

(381,56)

25.037,05

(619,86)

(385,13)

24.651,92

(619,86)

(388,74)

24.263,18




45

46

47

48

49

50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60

TOTAL INTERESES 8.845,10

Nota: Pago mensual del préstamo durante los cinco afios proyectados.



Anexo 13. Amortizacion

Gastos Anuales Gastos Anuales
ANOS =
Por Interés Por Capital
ANO 1 2.962,85 (4.475)
ANO 2 2.432,58 (5.006)
ANO 3 1.839,47 (5.599)
ANO 4 1.176,09 (6.262)
ANO 5 434,12 (7.004)
TOTALES 8.845,10 (28.346)

Nota: Pago anual del préstamo durante los cinco afios proyectados.




