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RESUMEN

En la actualidad existe una tendencia por parte de los adultos mayores a sentirse
activos en la sociedad, es por esto que, el Municipio de la Ciudad de Quito y empresas
privadas han realizado varios proyectos para suplir esta necesidad. Los adultos
mayores se encuentran en busca de opciones para realizar actividades de recreacion.
Este plan de negocios tiene como objetivo determinar la factibilidad de la creacion de
una academia de musica para personas de la tercera edad.

De acuerdo al andlisis del cliente, la mayoria de academias o cursos de musica, tienen
como alumnos a nifios o jovenes. Es por esto, que la mayoria de adultos mayores se
priva en asistir o ser parte de una academia de musica ya que se sienten incomodos.
De acuerdo a la investigacion de mercados se pudo determinar que los adultos
mayores no sienten que la edad es un impedimento para realizar ciertas actividades
de recreacion sino por el contrario, en la actualidad la mayoria de adultos mayores se
encuentran realizado alguna actividad de recreaciéon. El 76% de los encuestados
estarian interesados en ser parte de una academia de musica enfocada hacia el adulto
mayor.

“La Octava” es una academia de musica enfocada hacia el adulto mayor ubicada en la
ciudad de Quito, en el sector del Valle de Los Chillos, que tiene como objetivo principal
hacer sentir a sus clientes la experiencia de ser verdaderos musicos. La academia
ofrece clases de piano, guitarra, bajo y canto. Adicional, la academia realizara
presentaciones semestrales en donde los alumnos demostraran sus habilidades y su
talento. Para las presentaciones los alumnos tendran una preparacién de dos a tres
meses.

La inversion inicial para el proyecto serd de $ 17.719,00, El 40% ($6.847,60) de la
inversion se financiara mediante un préstamo y el 60%(10.271,40) sera financiado por
capital propio. La empresa contara con dos accionistas. El proyecto tiene una TIR de
18,85% y un VAN de $ 3.988,93, debido a estos valores se puede determinar la
viabilidad del proyecto.



ABSTRACT

There is a tendency for the elderly to be more active in society, this is the
reason that the municipality of Quito and some private companies have built
and carried out several projects that encourage and satisfice this need. This
business plan has the purpose to determinate the feasibility of the creation of a
Music academy for the elderly

According to the customer analysis, most academies or music courses, have
young students, usually children or young adults. This is the main reason why
older people feel uncomfortable attending or forming part of these courses or
academies. It was determined; in the market research that the elderly feel that
their age is not an impediment to participate in certain activities. On the
contrary, 76% of the survey respondents were interested in being part of a
Music academy for older people.

“La Octave” is a music academy focused on the elderly, located in Quito, in
“Valle de Los Chellos”. This academy has the main objective to make their
customers feel and live the experience of being true musicians. It offers classes
and lessons of piano, guitar, bass as well as singing. In addition to this, it will
hold 2 performances within the year, where their students can show their skills
and talent. For this type of presentations, they will have been prepared with two
or three months in advance.

The initial investment for the project will be of $17.719, 00, and 40% ($6.847,
60) of the investment will be financed through a loan and 60% (10.271, 40) will
be invested by two shareholders. This project has a TIR of 18.11% and a NPV
of de $3.392, 61; due to these values it is can determine that the project is
financially viable.
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INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION

En la ciudad de Quito existen varios cursos y academias de musica, pero existe una
ausencia de cursos o academias especializados en personas de la tercera edad. Es
claro notar que las personas adultas no acostumbran a ir a estos cursos por varios
motivos, uno de ellos es que no ven a un curso de musica como una prioridad ya que
tienen varias responsabilidades y el tiempo no les es suficiente.

La academia de musica para personas de tercera edad nace con el motivo de suplir
una necesidad, las personas jubiladas tienen mucho tiempo libre y la mayoria de ellas
buscan actividades de recreacién, pero no existen muchas enfocadas a ellos, ya que
la mayoria de estos cursos, en especial de musica, son para nifios o jévenes y si
existen personas adultas ya tienen la suficiente experiencia, lo cual provoca un
ambiente incémodo para una persona de tercera edad, por este motivo la academia de
musica se dirige solo a este segmento para que puedan aprender sin ninguna presion
y sin sentirse excluidas por la diferencia de edad.

La mayoria de personas que les gusta la musica tienen como objetivo formar un grupo
musical y tener constantes presentaciones, es por esto que la academia de musica no
solo ofrecerd la oportunidad de aprender un instrumento, sino también la experiencia
de sentirse una verdadera estrella ya que se la academia realizara presentaciones
semestrales donde, ofrecera a sus alumnos la oportunidad de presentarse en publico
donde los alumnos podran presentar sus habilidades y su desempefio.

1.1.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la creacién de una academia de musica para personas
de tercera edad en la ciudad de Quito.

1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Analizar, organizar y recopilar la informacion necesaria para la academia de musica
para el adulto mayor.

¢ Identificar las necesidades de recreacion con respecto a las personas de tercera
edad en la ciudad de Quito

¢ Determinar la viabilidad del plan de negocios para reducir el riesgo al momento de
un emprendimiento.

e Analizar en ambiente interno y externo del mercado en la ciudad de Quito.

e Analizar e identificar a los competidores potenciales y sustitutos en el mercado de
la ciudad de Quito.

e Determinar la inversion y fuentes de financiamiento requeridas para la academia de
musica para el adulto mayor.
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2.1.1 ENTORNO EXTERNO

2.1.1.1 ENTORNO POLITICO

Segun la Resolucion 11 del Comité de Comercio Exterior emitida el 6 de marzo del
2015, los productos con partida 2.800 de importacion, ingresan al Ecuador con
sobretasas entre el 5% y el 45%, dentro de estos productos incluyen instrumentos y
equipos de produccion musical, con subpartida 920500000 en adelante, la carga
arancelaria para estos productos es del 45% y del 5% en algunos accesorios, lo cual
perjudica a la industria de ensefianza musical y musicos del pais, ya que los precios
de los instrumentos se han incrementado significativamente y estos son un recursos
fundamental para su desarrollo. (Comité de Comercio Exterior, 2015)

Por otro lado, la Aduana del Ecuador permite como equipaje efecto de viajero y no
paga impuestos: 2 instrumentos musicales y/o sus respectivos accesorios; Discos
compactos de video, musica o datos. Lo cual crea otra via de acceso para adquirir
instrumentos musicales a un menor precio.

De acuerdo con la informacion se puede analizar que la industria de musica y
produccién se encuentra afectada por la carga arancelaria de los instrumentos,
equipos y accesorios musicales.

2.1.1.2 ENTORNO ECONOMICO

La participacion del gobierno en la actividad econémica cultural se realiza por medio
de erogacion monetaria. El gasto publico en el afio 2014 fue de 0,35% a comparacion
del 2012 de 0,33%. (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2013)

"Debido al contexto econémico y politico de los finales de la década de los 90, en el
pais surgieron procesos de comercializacién de productos “no autorizados”, para las
empresas de produccién representaron una pérdida de rentabilidad, debido a la
competencia” (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2013, pag. 7). Generando que las
Industrias  Culturales abandonen el pais igual que los emprendimientos
independientes, disminuyendo el tamafio nacional de la industria cultural.

El sector publico y privado busco nuevas alternativas para elevar la industria, con la
inauguracion de carreras universitarias de musica en el afio 2009. Actualmente, la
Universidad San Francisco de Quito, la Universidad de las Américas y la Universidad
de los Hemisferios ofrecen este tipo de carrera. Ecuador aporta con el 2.12% del PIB
para la educacién superior. (Banco Central del Ecuador, 2015)

“La economia ecuatoriana registré un crecimiento acumulado en los tres trimestres de
2015 de 1.1%, respecto a igual periodo del afio anterior. La rama econOmica de
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ensefianza y salud, aporté con el crecimiento inter-anual del PIB de (0,37). (Banco
Central del Ecuador, 2015, pag. 1)

Las industrias culturales y creativas contribuyen “en torno al 3,4% del PIB mundial. A
nivel regional con: el 2,6% del PIB de la Unién Europea; 4,5% del PIB, promedio, en
los paises del MERCOSUR; y 2,5% en los paises de la regién andina”. (Ministerio de
Cultura y Patrimonio, 2013, pag. 3). Estos datos revelan la importancia comercial
econémica que este sector representa.

2.1.1.3 ENTORNO SOCIAL

"En el Ecuador hay 1°229.089 adultos mayores, la mayoria reside en la sierra del pais
(596.429). En su mayoria son mujeres (53,4%) y la mayor cantidad estd en el rango
entre 60 y 65 afios de edad” (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010, pag. 1)

La Alcaldia de la Ciudad de Quito realizé un proyecto llamado: "60 y piquito”, que
consiste en centros de recreacion para personas de tercera edad con el objetivo
ayudar a que el adulto mayor tenga una vejez activa, el programa se realiz6 con la
ayuda de las Secretarias de Salud, Inclusion Social, Coordinacion Territorial y
Participacién Ciudadana, la Fundacion Patronato Municipal San José y la Direccién de
Deportes. El proyecto tuvo una gran acogida por parte del adulto mayor, existen
360 puntos en la ciudad donde alrededor de 16.000 adultos mayores acuden a estos
centros con el objetivo de mantener sus destrezas psicomotoras, cognitivas y fisicas,
lo que significa que en la ciudad de Quito existe una tendencia a que los adultos
mayores busquen diversas actividades de recreacién con el fin de no quedarse en
casa, sino convertirse en una persona activa. (Municipio Del Distrito Metropolitano de
Quito, 2015)

Otro programa de la Alcaldia Metropolitana de Quito, es la instalacibn de maquinas
inclusivas para hacer ejercicio en diferentes parques de la ciudad, con el objetivo de
controlar el sedentarismo y servir de complemento al programa 60 y piquito. En la
actualidad existen 60 parques de la ciudad donde ya se encuentran las maquinas
inclusivas listas para el uso. Existe alrededor de 1 430 equipos de gimnasia en 280
espacios publicos de la ciudad. (Municipio Del Distrito Metropolitano de Quito, 2015)

La Universidad Politécnica del Ejército inauguré un programa universitario para el
adulto mayor el cual permite que puedan culminar sus estudios universitarios. El
programa es una gran oportunidad para que el envejecimiento sea un periodo mas
digno que le permitan a la persona desenvolverse y participar en las diferentes partes
de la vida social.

De acuerdo a la informacién se puede analizar, que existe una tendencia por parte de
los adultos mayores a mantenerse activos en la sociedad, ya que al ser personas
jubiladas cuentan con el tiempo disponible y dinero para realizar ciertas actividades de
recreacion o terminar algunas metas que por motivos diferentes no las pudieron
culminar.

2.1.1.4 ENTORNO TECNOLOGICO

Segun el Ministerio de Telecomunicaciones, Ecuador se encuentra en los primeros
lugares a nivel regional de crecimiento de usuarios y conexiones en Internet,
experimentando una de las tasas mas altas de crecimiento anual compuesto entre el
2006 y 2013. (Ministerio de Telecomunicaciones, 2013)
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“Uno de los logros mas significativos es el crecimiento de las conexiones a Internet en
el pais, en el 2006 apenas se contaba con 207.277 conexiones para atender a los
usuarios de Internet y a marzo 2013 creci6 a 4463.390° (Ministerio de
Telecomunicaciones, 2013, pag. 1)

Gracias a los avances tecnolégicos, el internet se ha convertido en una ayuda para la
vida cotidiana de una persona. En la web existen varios videos tutoriales que ensefian
como tocar un instrumento paso por paso totalmente gratis, también ensefian teoria
musical, canciones, entre otros. Lo atractivo de aprender por este medio, es la libertad
de aprender a la hora que sea sin pagar una inscripcion o fijar un horario, pausarlo y
repetirlo las veces que sean necesarias. Estos videos tutoriales son muy faciles de
encontrar y entender. Sin bien es cierto, para la mayoria de los adultos mayores, no ha
sido facil adaptarse a esta nueva era tecnoldgica, sin embargo, no se han quedado
atrds, como su acceso es facil la mayoria de ellos ya se han familiarizado con esta
nueva herramienta. Debido a que no se ha encontrado informacién exacta de cuantos
adultos mayores tienen acceso al internet, no es considerado como una amenaza Si
no como una oportunidad, ya que, de acuerdo a un informe presentado por el
Ministerio de Inclusibn Econ6mica, la mayoria de los adultos mayores buscan estar
activos en la sociedad mas no pasar en casa, por esta razén ellos buscan actividades
de recreacion. (Ministerio de Inclusion Econdmica y Social, 2014)

2.1.2 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

2.1.2.1 RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES (BAJA)

En un reporte del Servicio de Rentas Internas (SRI) presentado en el 2012 al
Ministerio de Cultura, 59 empresas agrupadas bajo el concepto de musica, solo 31
reportan datos a nivel de ingresos, pasivos, patrimonio y pago de impuestos, para el
2009. En el afio 2013 se registraron 7.260 empresas. (Ministerio de Cultura y
Patrimonio, 2013)

En la Sudper Intendencia de Compafilas no existe informacion exacta de cuantas
academias de musica existen en la ciudad de Quito, la mayoria de estas academias se
encuentran registradas con otra razén social. En el programa “60 y piquito”, existen
talleres de musica donde los adultos pueden tocar algun instrumento, pero la mayoria
gue acuden a estos talleres son adultos que ya tienen experiencia. Por esta razon la
rivalidad entre competidores es baja ya que no existen datos que afirmen un namero
considerable de competidores en la industria.

2.1.2.2 PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES (BAJO)

En el pais existen varias empresas que venden productos de musica, de acuerdo al
ClIU- G4759.06 venta por menor de instrumentos musicales se registran cuatro, entre
ellas: Casa Brasil Cia. Ltda., Casa Nare S. A, Oportuna S. A, Guitarstore S. A,
Technohews Nueva Tecnologia Cia. Ltda. Existen otras tiendas en la ciudad que no se
encuentran registradas con otra razén social como: Mas Musica, La Lira, entre otras.

También, existen productores nacionales como: Guitarras Chiliquinga, la marca
Nativo, los redoblantes Rocafer, son empresas nacionales que ofrecen productos de
buena calidad con buenos precios. Ademas, se pueden traer del exterior a un menor
precio ya que la Aduana del Ecuador permite como equipaje efecto de viajero y no
paga impuestos: 2 instrumentos musicales y/o sus respectivos accesorios (Aduana del
Ecuador, 2015). Sin embargo, el precio final del producto puede ser el mismo ya que
se suman otros costos por motivo de viaje.
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El poder de negociacion de los proveedores es bajo, porque existen varios
proveedores para adquirir instrumentos musicales y equipos de produccién, se puede
escoger de acuerdo a las caracteristicas del equipo o instrumento ya que en una sola
tienda no se puede encontrar todos los equipos.

2.1.2.3 AMENAZA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SUSTITUTOS (ALTA)

Como se menciond en parrafos anteriores, la Alcaldia Metropolitana de Quito
implementé varios proyectos para que el adulto mayor se encuentre activo en la
sociedad.

El programa 60 y piquito” fue creado en 2011, el objetivo de este programa es que el
adulto mayor tenga una vejez activa con las Secretarias de Salud, Inclusion Social,
Coordinacién Territorial y Participacién Ciudadana, la Fundacion Patronato Municipal
San José y la Direcciébn de Deportes. En los Centros se han creado talleres de
manualidades y de alfabetizacidn, ya que mas del 20% de este sector no sabe leer y
escribir. Existen alrededor de 308 puntos 60 y Piquito, en el que 16.000 adultos se
encuentran inscritos. (Municipio Del Distrito Metropolitano de Quito, 2015)

Otro programa de la alcaldia Metropolitana de Quito implementd, fue la instalacion de
maquinas inclusivas para hacer ejercicio en diferentes parques de la ciudad, con el
objetivo de controlar el sedentarismo y servir de complemento al programa 60 y
piquito. En la actualidad existen 60 parques de la ciudad, donde ya se encuentran
maquinas de ejercicio listas para el uso. Existe alrededor de 1 430 equipos de
gimnasia en 280 espacios publicos de la ciudad. Sin embargo, este programa no se
encuentra cumpliendo con sus objetivos ya que la mayoria de las maquinas no se
usan correctamente, a pesar de que el municipio coloco en algunos rétulos el modo de
uso, las personas no prestan el debido cuidado a la hora de hacer uso de ellas.
(Municipio Del Distrito Metropolitano de Quito, 2015)

La Amenaza de productos y servicios sustitutos es alta, ya que existen varios
productos sustitutos para el adulto mayor.

2.1.2.4 PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES (BAJA)

En el Ecuador existen 1°229.089 adultos mayores, en la region sierra (596.429). En su
mayoria son mujeres (53,4%) y la mayor cantidad esta en el rango entre 60 y 65 afios
de edad” y en la provincia de Pichincha (205.639) ~ (Instituto Nacional de Estadistica y
Censos, 2010, pag. 1).

Si bien es cierto, la Alcaldia Metropolitana de Quito implementd varios proyectos
enfocados al adulto mayor, no se han registrado empresas privadas en la industria de
ensefianza cultural para este segmento y la mayoria de las empresas privadas que
tiene por segmento al adulto mayor, son fundaciones, centros gerontoldgicos,
asociaciones de jubilados, hogares de anciano. (Ministerio de Inclusion Economica y
Social, 2015). Dentro de estos centros existen actividades de recreacion, pero no se
enfocan especificamente a la ensefianza cultural, por esta razén el poder de
negociacion de los clientes es bajo.

2.1.2.5 AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES ENTRANTES (ALTA)
De acuerdo a un informe presentado por el Ministerio de Cultura y patrimonio, en el

afio 2012 se registraron 6.879 empresas culturales y en el afio 2013 se registraron
7.260, lo que significa que en relacién a un afio la creacion de empresas culturales
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aumento. (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 2013). Sin embargo, existe una barrera
de entrada para esta industria un claro qué es la carga arancelaria del 45% y del 5%
en los instrumentos, accesorios y equipos de produccion musical con subpartida
920500000 en adelante, es una de las barreras que pesan mas al momento de entrar
a la industria cultural.

En la actualidad, no existen datos que revelen la creacién de nuevas empresas en los
ultimos afios, los datos encontrados en el Ministerio de Cultura y Patrimonio son de los
afios 2012 y 2013, lo cual no asegura una tendencia de crecimiento en la creacion de
nuevas empresas, ya que varios impuestos a la industria fueron vigentes en el afio
2015. Sin embargo, la amenaza de nuevos competidores entrantes es alta, ya que
solo existe una barrera de entrada, si bien es cierto es una amenaza, mas no es una
barrera fuerte para la industria ya que el poder de negociacion con los proveedores es
bajo.

2.1.3 CONCLUSIONES PESTEL Y PORTER

1) El gasto publico en la actividad econdmica cultural en el afio 2014 fue de 0,35%,
siendo una amenaza, ya que los fondos destinados para la industria por parte del
gobierno son muy bajos.

2) Productos musicales y equipos de produccion musical, con subpartida 920500000
en adelante, la carga arancelaria para estos productos es del 45% y del 5% en
accesorios

3) Las industrias culturales y creativas contribuyen en torno al 3,4% del PIB mundial
es una oportunidad ya que una industria importante dentro de la economia
mundial.

4) Existe una tendencia por parte de los adultos mayores a mantenerse activos en la
sociedad esto es una oportunidad ya que ellos buscan actividades de recreacion.

5) Existen varios proveedores para adquirir instrumentos musicales, esto es una
oportunidad ya que no es necesario depender de un proveedor fijo.

6) La Amenaza de productos sustitutos es alta, ya que en la ciudad de Quito existen
programas por parte del gobierno que son gratuitos para el adulto mayor.

7) El poder de negociacion con los clientes es bajo ya que no se han registrado
empresas privadas en la industria de ensefianza cultural para este segmento.

8) La rivalidad entre competidores es baja, ya que en la Super Intendencia de
Compaiiias no existe informacién exacta de cuantas academias de musica existen
en la ciudad de Quito, siendo una oportunidad ya que no existen academias de
musica especializada en adultos mayores registradas.

9) La amenaza de nuevos competidores entrantes es alta ya que solo existe una
barrera de entrada y la industria es atractiva debido al crecimiento del segmento.

2.1.3.1 MATRIZ EFE

En la Matriz EFE, la ponderacién mas alta es de las oportunidades con 1,82 lo que
refleja un panorama positivo. (Ver Anexo 1)



3 ANALISIS DEL CLIENTE
3.1 INVESTIGACION CUALITATIVA Y CUANTITATIVA

3.1.1 PROBLEMA DE INVESTIGACION
¢, Cudl es la viabilidad para la creacion de una academia de musica para personas de
la tercera edad en la ciudad de Quito?

3.1.1.1 HIPOTESIS:

e La mayoria de adultos mayores se priva de ir a cursos o academias de musica
porque se sienten incémodos al ver solo jovenes y nifios.

¢ La mayoria de adultos mayores se encuentran interesados en aprender a tocar
un instrumento musical ya que conocen los beneficios saludables que brindan.

e La mausica es una de las actividades mas solicitadas por parte de los adultos
mayores ya que no existen muchas academias que se enfoquen
exclusivamente a ellos

o Los factores que toma en cuenta el adulto mayor para escoger una academia
de musica son el precio, ubicacion.

3.1.1.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS:

e Analizar las necesidades que tiene el adulto mayor en la actualidad.

o Determinar cudles son las variables que el adulto mayor toma en cuenta a la
hora de escoger una actividad de recreacion.

e Encontrar el canal de comunicacion indicado para llegar a los clientes.

e Definir el precio indicado para la Academia de musica segun las necesidades
del adulto mayor.

e Analizar las actividades cotidianas que el adulto mayor realiza, para conocer el
interés en el servicio.

o Determinar los factores por los cuales el adulto mayor decide o no realizar una
actividad que involucre desgaste o actividad fisica.

3.1.2 ANALISIS CUALITATIVO
3.1.2.1 ENTREVISTAS A EXPERTOS

3.1.2.1.1 ENTREVISTADO

Martha Araujo (EX- Presidenta 2015 del centro autonomo de promocion y
capacitacion del adulto mayor MANUELITA SAENZ.)

3.1.2.1.2 OBJETIVO

Determinar cudles son las principales necesidades que el adulto mayor tiene en la
actualidad e identificar como esta organizado un centro de recreacion para el adulto
mayor y las actividades de su preferencia.

3.1.2.1.3 CONCLUSIONES

El principal objetivo del centro es que el adulto mayor no se convierta en una carga
para la familia permitiéndolo sentirse activo en la sociedad mediante actividades para
mejorar su estilo de vida. Los adultos mayores van dos veces por semana al centro,
las actividades que se realizan en el centro son: manualidades, gimnasia, terapia para
la memoria, crecimiento espiritual, pintura en tela, ceramica, tejidos, corte y
confeccion, estas actividades son dirigidas por personas voluntarios la mayoria de las
profesoras fueron alumnas de las actividades, de esta manera el centro permite y
motiva a que el adulto mayor se convierta en una ayuda y aporte de alguna manera al
centro.
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En el centro no se realiza ninguna actividad de musica porque no cuentan con un
profesor voluntario que realice esta actividad, y la mayoria buscan un pago mensual.
Sin embargo, los adultos mayores se encuentran muy interesados en este tipo de
actividades, muchos de los miembros del centro cantan y han buscado la manera de
implementar este tipo de taller. La razén por la que el centro no se inscribe a los
programas del gobierno es porque tiene que estar bajo el régimen del municipio.

3.1.2.1.4 ENTREVISTADO

Hittar Cuesta (Musico y productor ecuatoriano, propietario de una academia de
masica)

3.1.2.1.5 OBJETIVO
Determinar como se encuentra la industria musical en el pais, cuél es el manejo en la
academia de musica en cuanto a horarios, metodologia, alumnos y proveedores.

3.1.2.1.6 CONCLUSIONES

La academia de mausica cuenta con aproximadamente 100 alumnos al mes.
Aproximadamente al mes entran de 10 a 20 alumnos nuevos, dependiendo los meses.
Los meses con mayor afluencia de gente son junio, agosto y septiembre.

Los alumnos que asisten a la academia de musica son personas de todas las edades,
hay alumnos desde 5 afios hasta personas de 60 afos. La diferencia de edad no
determina el nivel de desempefio. La metodologia de ensefianza es la misma para
todos los alumnos, independientemente de que tenga conocimientos o no, los alumnos
de edad mayor no tienen ningun trato especial, incluso existe gente adulta que
aprende mas rapido que un nifio o joven. El ambiente que existe en la academia de
musica para el adulto mayor es el adecuado, ya que existen alumnos de su edad, por
esta razén no hay alguna incomodidad.

A la semana reciben dos horas de clase con horario a eleccion, las cuales son
suficientes para aprender un instrumento, ya que también depende el tiempo que el
alumno lo dedique en su casa. La academia solo cuenta con un profesor ya que, las
clases se manejan de forma grupal, existen dias que hay grupos de 5 a 10 personas el
namero de personas no impide que reciban un buen servicio, la mayoria de
conservatorios y academias realizan sus clases mediante grupos.

3.1.2.2 GRUPO FOCAL

3.1.2.2.1 PARTICIPANTES

El grupo focal se realiz6 a 8 personas entre los 60 a 75 afios de edad, 5 mujeres y 3
hombres de la ciudad de Quito, en el sector del Valle de los Chillos. Los participantes
seleccionados son, adultos mayores que se encuentran activos en la sociedad.

3.1.2.2.2 OBJETIVO

Conocer cuales son las principales necesidades que el adulto mayor tienen al
momento de seleccionar una actividad de recreaciéon, su estilo de vida, actividades
que realiza, los factores que toma en cuenta a la hora de escoger una actividad y el
grado de interés que tiene por aprender musica

3.1.2.2.3 CONCLUSIONES

Los participantes coincidieron que la edad no es un impedimento para practicar una
actividad, sin embargo, tienen mucho cuidado al momento de realizar algin esfuerzo
fisico, pero no es un impedimento para ellos hacer actividades como gimnasia y bailo
terapia, de hecho, son las que mas acogida tienen por parte del adulto mayor. Las
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razones por las que realizan una actividad son: seguridad, salud, amor propio,
tranquilidad, sentirse (til y bienestar.

El adulto mayor en la actualidad, es una persona capaz de realizar cualquier cosa o
actividad que se proponga sin depender absolutamente de nadie. Todos los
participantes indicaron que realizan una actividad en su tiempo libre, de hecho, la
mayoria concordé, que debido a estas actividades pasan la mayor parte de su tiempo
ocupados. Dentro de las actividades se encuentran; bailo terapia, musica, gimnasia,
taichi y manualidades, lo que demuestra que el adulto mayor es una persona que se
encuentra activa en la sociedad. Los participantes indicaron que en la actualidad
existen varias empresas privadas que ofrecen este tipo de servicios, sin embargo, no
conocen ninguna academia de musica que se enfoque en el adulto mayor. Los
participantes sefialaron que al relacionarse con personas de su edad se siente mas
cdmodos que con personas jovenes.

La mayoria de los participantes conocen los beneficios que brinda la musica para la
salud, por esta razén la usan como una actividad permanente, ya sea para escuchar o
practicarla. Uno de los participantes indic6 que se encuentra aprendiendo piano y
guitarra en su casa, ya que siente la necesidad de cumplir sus objetivos y uno de ellos
es la musica. Siete de los participantes creen que aprender un instrumento a su edad
no es algo dificil o inimaginable, ellos estan conscientes de su capacidad para realizar
cualquier cosa que se propongan. Adicionalmente, al mencionar que la academia de
musica ofrecer4 presentaciones semestrales mostraron su interés de inmediato,
explicando que eso es una motivacién y una razén por la cual ellos considerarian la
opcién de ingresar a la academia.

De acuerdo al analisis se pudo concluir que los factores principales que toman en
cuenta los adultos mayores para escoger una actividad son: ambiente, atencién,
horario, ubicacion, precio. Los participantes coincidieron que al momento de dirigirse o
moverse a algun lugar son totalmente independientes, ya sea en bus como en auto,
pero no les gusta enfrentarse con el trafico que existe en la ciudad de Quito por esta
razon la ubicacion es un factor importante.

Los medios de comunicacién utilizados por los participantes son: periédico, revistas,
televisién (horario noticias) y radio. Sin embargo, sefialaron que la manera mas
efectiva de conocer los centros de actividades de recreacion y sus ofertas es por
medio de la boca a boca.

3.1.3 ANALISIS CUANTITATIVO

3.1.3.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LA ENCUESTA
Guia de la encuesta (Ver Anexo 2)

3.1.3.1.1 MUESTRA

Por fines académicos la encuesta se realizé a 50 adultos mayores en la ciudad de
Quito. Se encuesto solo a personas que puedan pagar un precio mensual por la
academia de musica.

3.1.3.1.2 OBJETIVO

Determinar el grado de interés por parte del adulto mayor hacia una academia de
musica enfocada a este segmento, los horarios, dias, precio, medios de comunicacién
gue ellos prefieren y los factores que influyen al momento de su eleccién.

3.1.3.1.3 CONCLUSIONES

El 34% de los encuestados sefialé que las actividades de su eleccion son el deporte,
el 31% lectura, el 28% artes y 7% otros como: pasteleria, reposteria, cocina y
jardineria. Artes se encuentra en tercer lugar de preferencia lo que significa que es
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una actividad con acogida por parte del adulto mayor. Adicional, el 84% de la muestra
indicé que la edad no representa un limite para realizar alguna actividad.

Entre la poblacion encuestada el 86% conoce los beneficios que la musica tiene en la
salud, mientras que solo el 14% los desconoce. Lo cual indica que los adultos mayores
conocen que la musica es una actividad que proporciona varios beneficios para
quienes la practican o escuchan.

El 32% de los encuestados indicé que ha practicado un instrumento musical entre
ellos: guitarra y piano. Mientras que el 68% indic6 que no. Sin embargo, el 76% de la
poblacion encuestada sefalé que estaria interesada en participar en una academia de
musica enfocada hacia el adulto mayor.

Dentro de los horarios, el 31% de los encuestados prefieren asistir tres dias a la
semana mientras que, el 16% 4 dias y el 53% prefieren asistir dos dias, lo que
significa que los adultos mayores prefieren de 2 a 3 dias. Los dias de preferencia son:
miércoles con 21%, viernes y jueves con 22%. Por otro lado, el 55% de los
encuestados prefieren el horario de la mafiana, sin embargo, la diferencia con el
horario de la tarde es del 45% siendo poca. Por esta razdn los horarios seran a
eleccion del cliente en la mafiana o tarde

Las variables que toman en cuenta los adultos mayores a la hora de escoger una
academia o curso son principalmente la atencién, con un 23% y horarios con un 21%.
Mostrando que una academia de musica para este tipo de segmento debe enfocarse
mas en la atencién que se ofrece al cliente y brindandoles flexibilidad en los horarios.
Los medios de comunicacién de preferencia de los adultos mayores son: radio, boca a
boca y el mas fuerte con 26% periddico/ revistas. Adicional, los encuestados indicaron
al sector del Valle de los Chillos como la ubicacion de preferencia con el 30% mientras
que el sur de la ciudad 14%, el centro 8%, norte 12%, Cumbaya 16% y Tumbaco 20%
(Ver Anexo 3)

De acuerdo al modelo Van Westendorp el precio 6ptimo por el pago mensual de
academia de musica es $95 de la dentro del rango recomendado de $50-$150.

a

3.2 CONCLUSIONES
Tabla 3. Conclusiones andlisis del cliente

CUALITATIVO

CUANTITATIVO

De acuerdo a las entrevistas, se pudo concluir que, los
adultos mayores son personas que tienen como necesidad
sentirse activos en la sociedad, de tal forma que ellos buscan
actividades de recreacion para salir de sus casas y nho
sentirse solos. Para ellos no existe ningun impedimento al
momento de practicar o realizar una actividad de hecho su
manera de realizar las cosas pude ser mas efectiva que de
una persona joven ya que una de sus principales
necesidades es sentir Gtil y no ser una carga.

Las clases de musica se manejan de grupos entre 5 a 10
personas. El método de ensefianza es el mismo para todas
las personas, la edad no influye.

De acuerdo al focus group se pudo concluir que la mayoria
de adultos mayores asocia una academia de musica con
nifios y jévenes, es por esto que ellos se privan de ir a las
mismas ya que, se sienten incomodos. De tal forma que
mostraron su interés al momento de mencionar una academia
de musica enfocada hacia el adulto mayor. Adicionalmente,
todos concordaron que las presentaciones semestrales serian
una motivacion y una razén por la cual ellos decidirian
ingresar en la academia de musica.

El 76% de la poblacion encuestada
sefiald6 que estaria interesada en
participar en una academia de
musica enfocada hacia el adulto
mayor.

De acuerdo a la percepcion del
cliente el precio Optimo para un
pago mensual de la academia es
de $95.

Las variables que toman en cuenta
los adultos mayores a la hora de
escoger una academia o curso son
principalmente la atencién, con un
23% vy horarios con un 21%. De
acuerdo a esta informacioén se pudo
determinar que los horarios que
ofrecera la academia deben ser
flexibles y se debe contar con una
atencion al cliente eficiente, ya que
son las variables principales por las
cuales los clientes tomaran la
decision final. (Ver Anexo 3)
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4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

De acuerdo a la informacion analizada, se puede determinar que los factores
principales externos que afecta a la creacibn de una academia de musica para
personas de la tercera edad son amenaza de nuevos competidores, carga arancelaria
a los instrumentos musicales productos sustitutos. Sin embargo, todos estos factores
son controlables, ya que en la ciudad de Quito existen varios proveedores de
instrumentos musicales. La carga arancelaria no seria un problema ya que la mayoria
de instrumentos musicales para principiantes no tienen un precio muy elevado,
adicional existen varios proveedores y productores nacionales. Los productos
sustitutos que existen en la ciudad de Quito son en su mayoria publicos y los privados
son en su mayoria fundaciones, centros gerontolégicos, asociaciones de jubilados y
hogares de anciano. Adicional, no se han registrado academias de musica para
personas de la tercera edad en la ciudad de Quito, lo que genera una ventaja
comparativa al ser la primera empresa enfocada a este segmento.

De acuerdo al andlisis del cliente, existe una tendencia creciente por parte de los
adultos mayores a realizar actividades de recreacién para sentirse activos en la
sociedad. Dentro del analisis cualitativo se pudo determinar que los adultos mayores
en la actualidad no dependen de nadie para realizar los objetivos 0 metas que ellos se
propongan, la mayoria tienen el tiempo ocupado con actividades como gimnasia, bailo
terapia, masica, taichi, entre otras. Lo que demuestra que la edad no es limite para
que ellos realicen cualquier actividad. Por esta razén es claro identificar que el adulto
mayor busca opciones de academias, talleres o programas que ofrezcan actividades
de recreacién para realizar en su tiempo libre lo cual un servicio enfocado a este
segmento tendria mucha acogida. Dentro de las actividades que realizan los adultos
mayores se encuentra musica lo cual indica que esta actividad recibe una aceptacién
por parte de ellos. En el grupo focal, se pudo determinar que existe interés por la
musica, de hecho, uno de ellos se encontraba aprendiendo piano y guitarra. Datos que
se confirmaron con la encuesta.

Gracias a la entrevista a expertos se pudo identificar que los adultos mayores no
requieren de una atencion especial para aprender un instrumento de hecho existen
adultos que aprenden mas rapido que un nifio o joven. La habilidad no representa un
problema a la hora de aprender un instrumento ya que depende mucho del esfuerzo y
la motivacion que el alumno tenga. En el andlisis cuantitativo se pudo identificar que el
76% de los encuestados se encuentra interesado en la academia de musica. Ya que
existe una necesidad por parte de ellos, en la encuesta se analiz6 que mas de la mitad
de la muestra asistiria a la academia de musica.

Por otro lado, se pudo analizar que una de las necesidades mas importantes que
tienen los adultos mayores es la compafiia de otras personas, ya que la mayoria de
ellos viven solos. Gracias a la entrevista a expertos se pudo determinar que una de las
principales razones por las que los adultos mayores realizan actividades, es para no
sentirse solos y poder relacionarse con personas de su edad. También, la mayoria de
adultos mayores asocian academia de musica con personas jovenes y nifios. Por esta
razén una academia de musica enfocada solo en el adulto mayor seria una buena
opcion.

En conjunto con el analisis cualitativo y cuantitativo se pudo identificar la necesidad de
los adultos mayores al no encontrar un centro de musica o clases de mdusica
especializado en su segmento. Por lo que el grado de acogida por parte de los adultos
mayores hacia la academia de musica fue alto.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

La estrategia general de marketing para la academia de musica enfocada hacia el
adulto mayor, es la estrategia de diferenciacién, ya que la academia de musica
venderd a sus clientes no solo el aprendizaje si no también, la experiencia de sentirse
un verdadero artista y musico. La academia realizard presentaciones semestrales
donde, ofrecerd a sus alumnos la oportunidad de presentarse en publico donde los
alumnos podran presentar sus habilidades y su desempefo. El objetivo es que los
adultos mayores se sientan motivados, que no solo aprendan un instrumento si no que
cumplan su suefio de convertirse en verdaderos musicos y se sientan como artistas.

5.1.1 MERCADO OBJETIVO

Para la academia de musica enfocada hacia el adulto mayor se realizara una
segmentacién demografica y geogréfica. La segmentacién sera en base a la edad,
nivel socioecondmico y a la ubicacion de la academia. Se determind el canton
Rumifiahui ya que en el 30% de los encuestados indico el Valle de los Chillos como la
ubicacién de preferencia. Debido a que varias parroquias del valle de los chillos nos
constan en el cantén Rumifiahui, se incluiran como parroquias aledafas al cantén

El segmento de mercado son adultos mayores entre 60 y 74 afios del cantén
Rumifiahui y parroquias aledafias de nivel socioeconémico A, By C+.

Tabla 4. Segmento de Mercado
Segmento de Mercado

De 60 a 64 afios De 65 a 69 afios De 70 a 74 anos
Rumifahui 2499 1879 1411
TOTAL
Parroquias De 60 a 64 afios De 65 a 69 afios  De 70 a 74 afios SIS\ INO)
Conocoto 2678 1877 1283
Amaguafa 763 563 392
Alangasi 763 678 509
Total 6703 4997 3595 15295

Segmento de Mercado

Total Adultos Mayores Quito entre
60-74 anos canton Rumifahui 15295
Nivel Socioeconémico
NIVEL A 1,9% 291
NIVEL B 11,2% 1682
NIVEL C+ 22,8% 3365
TOTAL SEGMENTO 5338

Tomado de: (Instituto Nacional de Estadistica y Censos, 2010)

5.1.2 PROPUESTA DE VALOR

Segun Kepler “la propuesta de valor es el posicionamiento completo de una marca: la
mezcla completa de los beneficios sobre los que ésta se diferencia y posiciona”
(Kotler, 2013, pag. 186). En base a esto, la propuesta de valor que se tomara para el
posicionamiento de la academia de musica enfocada hacia el adulto mayor seréa la de
mas por mas, ya que la academia de musica ofrecera mas servicios (presentaciones
semestrales), a un precio mayor del promedio del comin de las academias o
establecimientos dedicados a actividades de recreacion y formacién afines, pero con
mayor cantidad de servicios y beneficios.

(Ver Anexo 4)
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5.2 MEZCLA DE MARKETING

Ya que el plan de negocios se trata de un servicio, se analizaran las 7 P's de la
mezcla promocional de marketing (producto, precio, plaza, promocioén, procesos
y physical evidence/evidencia fisica) para un mejor resultado.

5.2.1 PRODUCTO

5.2.1.1 ESTRATEGIA DE PRODUCTO

La estrategia del servicio que la academia de musica enfocada hacia el adulto mayor
utilizara sera de desarrollo de mercado, ya que es un producto existente (academia de
mausica), enfocado a nuevos mercados (adultos mayores). Las academias de musica
son un producto existente ya que, en la actualidad, son conocidas como lugares mas
para nifios y jévenes.

5.2.1.2 ATRIBUTOS

Los servicios que la academia de musica ofrecera a sus clientes son: clases de
musica, clases de solfeo, presentaciones y presentaciones semestrales. A
continuacién, se procedera a analizar cada una de ellas.

5.2.1.2.1 CLASES DE MUSICA

Las clases de musica son en base al instrumento que el alumno prefiera aprender, se
dividen de acuerdo al mismo, mas no por el nivel de conocimiento. De acuerdo a la
entrevista a expertos se pudo determinar que esto no influye en el desempefio ni el
avance qué el alumno pueda tener. Las clases se realizan en grupo, sin embargo, el
mismo no debe excederse de 6 alumnos. Los instrumentos que la academia de
musica ofrece seran: piano, guitarra eléctrica, acustica, bajo eléctrico, canto y bateria.
Estos instrumentos son seleccionados debido a que no existe mayor complejidad en
aprenderlos.

Métodos de ensefianza

¢ PIANO
El método de ensefianza del piano se basara en el libro de Fred Kern “"Play by
Choice™ (Toque por gusto). EI método toque por gusto es un método muy
efectivo para el adulto mayor ya que permite que el alumno no solo se enfoque
en la posicién de los dedos, si no en la lectura de las notas, los acordes, las
relaciones de los intervalos y seguimiento de la linea melddica. (Kern, 2005)

e GUITARRAY BAJO

La metodologia de ensefianza para la guitarra y bajo se basara en un proceso
que consta de la Posicién correcta del instrumento, estructura de la guitarra o
bajo, ejercicios para mejorar motricidad y habilidad de los dedos, lectura de
notas y en el caso de guitarra acordes, escalas, técnica de la pua y rasgado,
técnica (Hammer, Bends, Pull Of, Tapping, Etc.) y armonia. (The Juilliard
School, 2015)

Dependiendo el nivel que el alumno tenga se ensefiardn canciones de su
preferencia.
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e CANTO
Para las clases de canto, se considerara tres elementos: control de la voz,
afinacion y ritmo. (The Juilliard School, 2015)

e BATERIA
El método de ensefianza de bateria se desarrollard por los siguientes
contenidos basicos lectura ritmica, técnica de bateria, técnica de tambor,
disociacién béasica e intermedia para ser aplicada a la musica. Dependiendo del
nivel que el alumno tenga
se ensefiaran canciones de su preferencia. (The Julliard Schol, 2015)

5.2.1.2.2 CLASES DE SOLFEO

Solfeo es una técnica muy importante y complementaria para aprender un
instrumento musical, ya que ensefia entonacion musical, a leer y dar el valor adecuado
a los signos musicales en una partitura. Los estudiantes recibirdn una hora semanal
de solfeo, independientemente del instrumento que ellos estén aprendiendo, las clases
se realizardn de manera grupal y se dividen de acuerdo a los horarios de preferencia
por parte de los alumnos.

5.2.1.2.3 HORARIOS

Los horarios de lunes a viernes seran de 9:00 am hasta las 12:00 pm y en la tarde se
iniciara clases a partir de las 3:00 pm hasta las 6:00 pm. Los dias sabados la
academia abrir4 desde las 9:00 am hasta las 11:00 am. Se recomienda que el alumno
tenga dos horas por semana de clases de musica y una hora de solfeo. Sin embargo,
los estudiantes pueden asistir al horario de su preferencia no es necesario que tengan
un horario fijo, solo deben llamar con un maximo de 24 horas de anticipacién para
verificar la disponibilidad de instrumentos y ver el nimero de alumnos. (Ver Anexo 5)

5.2.1.2.4 PRESENTACIONES

Los alumnos tendran presentaciones en publico cada semestre con el objetivo de
motivarlos y que sienta la experiencia de ser un verdadero artista, ya que se formaran
grupos musicales con los alumnos y se seleccionardn temas de acuerdo a su
preferencia y nivel que ellos tengan hacia los instrumentos. Adicional, los alumnos
pueden realizar audiciones si desean interpretar un tema como solistas. Las
presentaciones seran en teatros que cuenten con un buen escenario y camerinos. Las
entradas se pondran a la venta en la boleteria del respectivo teatro y en la academia
de musica.

5.2.1.2.5 ENSAYOS

Los ensayos se realizardn de dos a tres meses antes de las presentaciones
semestrales que los alumnos tendran. Los ensayos se realizaran una vez por semana
dependiendo del dominio del tema por parte de los miembros de la banda.

Tabla 6. Costo Presentaciones

Detalle Costo Semestral | Total anual

Arriendo teatro capacidad 150-200 personas $400,00 $800,00
$400,00 $800,00
$8,00
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5.2.1.3 BRANDING

5.2.1.3.1 IMAGEN DE LA MARCA

La academia de musica "La Octava” quiere ser reconocida por sus clientes como un
lugar elegante, antiguo con un estilo clasico de Opera y a su vez con un toque
moderno, donde los estudiantes puedan sentirse como verdaderos musicos.

El Nombre “"La Octava " hace referencia al intervalo de ocho grados entre dos notas de
la escala musical. Para la tipografia se escogio la letra Scripting Pro, porque refleja
elegancia. Los isotipos del logo, son una guitarra y un pentagrama los cuales hacen
referencia a los servicios que ofrece la academia de musica. Se escogi6 el color vino
para el isotipo porque esta asociado con sentimientos como valentia y coraje.

ACADEMIA MUSICAL

Figura 3. Logo

5.2.2 PRECIO

5.2.2.1 COSTO DE VENTA

“El precio es la suma de los valores que los consumidores dan a cambio de los
beneficios de tener o usar el bien o servicio, es el Unico elemento de la mezcla del
marketing que produce utilidades” (Kotler, 2013)

Tabla 7. Costos Servicio

Costo Total

Sueldo y salarios $16.312,00
Costo de promocion $5.487,00
Costo total $21.799,00

5.2.2.2 FIJACION DE PRECIO

En base al andlisis del cliente, el precio se determin6é de acuerdo al modelo Van
Westendorp, en donde el precio éptimo para un pago mensual de la academia de
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musica enfocada hacia el adulto mayor es de $95 dentro del rango recomendado de
$50-$150. Este precio se determind en base a la percepcion que el cliente tiene hacia
el servicio. Adicional, a este valor los alumnos nuevos deberan pagar $30 de
inscripcion, este pago se realizara antes de que el alumno inicie sus actividades en la
academia.

MODELO VAN WESTENDORP

120%

0 0 0 0 (] 0 (]
100% 10Q% +00% +06% +00% 108% +60%
80% -
60%
40%
2% M4
20% A% 5560
8%
0% 0% 0% 8% 0% 0% 8% 8%
50 60 70 80 90 100 150
B/NC B/C c/c C/NC

Figura 4. Andlisis de precios con método Van Westendorp

5.2.2.3 ESTRATEGIA DE PRECIOS

Debido a que la academia de musica ofrece mas servicios que otra academia o
establecimientos dedicados a actividades de recreacion y formacién afines, la
estrategia de precios para la academia de musica enfocada hacia el adulto mayor sera
la de fijacion de precios de valor agregado, ya que el pago mensual de la misma es
superior al rango promedio del pago mensual de una academia de musica. (Ver Anexo
4)

5.2.2.4 ESTRATEGIA DE PRECIOS DE ENTRADA

Como la academia de musica es nueva en el mercado, la estrategia de precios de
entrada para "La Octava’ sera la estrategia de precios basada en los costos ya que se
dependera de los mismos para fijar el precio. Esta estrategia toma en cuenta la suma
de los costos y un margen de ganancia reduciendo la perdida.

5.2.3 PLAZA

5.2.3.1 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

Considerando las estrategias establecidas segun Kotler, se utilizara la estrategia de
distribucion exclusiva ya que la academia de musica se enfoca en personas de la
tercera edad en el Valle de los Chillos.

5.2.3.2 PUNTO DE VENTA
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5.2.3.2.1 ACADEMIA DE MUSICA

El punto de venta del servicio sera la academia de musica ubicada en el Valle de los
Chillos de 250 metros cuadrados contara con 4 habitaciones, 2 bafios sociales y areas
verdes. Las habitaciones son suficientes para las actividades que se realizaran ya que
se necesitan aulas de bateria, piano y guitarra. Las clases de canto se recibiran en el
aula de piano. Se escogio el Valle de los Chillos ya que el 30% de los encuestados
sefald este sector como el indicado para la ubicacion de la academia de musica

5.2.3.2.2 TEATRO

Cada semestre la academia alquilard un teatro por el sector para las presentaciones
de los alumnos. El teatro tendra una capacidad de 150 a 200 personas. A los alumnos
se les otorgard un pase de cortesia y el restante de las entradas seran puestas a la
venta con un precio de $8.

5.2.3.3 TIPO DE CANAL
Al ser un servicio el tipo de canal sera directo ya que no existen intermediarios para la

entrega del servicio. Existe una relacion directa con el cliente y la academia de
musica.

Fiaura 5. Tino de canal

5.2.4 PROMOCION

5.2.4.1 ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La estrategia promocional que se utilizara para la academia de musica sera la
estrategia de Pull (jalar), ya que se orientara los esfuerzos en comunicaciéon hacia el
consumidor final a través de diferentes medios, de modo que el cliente conozca del
servicio y a su vez se sienta atraido al mismo.

5.2.4.2 PUBLICIDAD

De acuerdo al andlisis del cliente se pudo determinar que el medio de comunicacién
por el cual se va promocionar la academia de musica sera la publicidad impresa en los
periddicos o revistas como la revista Familia, etc. Ya que un 26% de los encuestados
sefiald que este es su medio de preferencia. Adicionalmente, para promocionar la
academia de musica también se entregardn flyers o tripticos en los cuales se
explicaran los servicios y beneficios que la academia ofrece, de esta manera se tendra
un contacto directo con el cliente.

La publicidad para las presentaciones y ventas de las entradas se realizara por los
mismos medios.

5.2.4.3 RELACIONES PUBLICAS

Las relaciones publicas de la empresa se realizardn 2 veces al afio las cuales seran
en la academia de musica 0 en las presentaciones semestrales que los alumnos
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tendran. Se invitara a musicos de reconocimiento de la ciudad como espectadores de

la presentacion.

Tabla 8. Costos Promocién

Cant. Detalle Unitario Anual
4 flyers, tripticos $200,00 $800,00
4 Publicidad/revistas@eriédico® $1.000,00[ $4.000,00
2 Relaciones@ublicasl $300,00 $600,00
1 Banner $47,00 $47,00
1 logo $40,00 $40,00
TOTAL $1.587,00] $5.487,00

5.2.5 PERSONAS

La academia de musica contara con un administrador y un profesor. Se requieren solo
un profesor, debido a que en la academia de mdusica solo se ensefaran tres
instrumentos y solfeo, por esta razén el profesor debera tener conocimiento de un
instrumento en la academia (piano, guitarra, bajo, bateria y canto).

5.2.5.1 PERFIL Y FUNCIONES DEL PERSONAL DE TRABAJO
ADMINISTRADOR

La academia de musica contara con un administrador el cual tendra las funciones
correspondientes a este cargo. Sera el encargado de coordinar las clases de acuerdo
al nimero de alumnos que confirmen su asistencia y a su vez determinar la
disponibilidad del instrumento. Adicional, sera quien de informacion y atienda a los
clientes. Para este puesto de trabajo se necesitara una persona capacitada y con
experiencia en atencion al cliente

PROFESOR

La academia de mdusica contard solo con un profesor, ya que en la academia se
ensefara un instrumento diferente por hora. (Ver anexo 5)

El profesor es la persona clave en la academia de musica, ya que es el encargado de
la satisfaccion del cliente. Al ser un servicio, la academia de musica debe asegurar
que el trato y la atencién que se le dé al alumno sea la mejor, caso contrario los
clientes buscarian otras opciones. Se necesitaran profesores completamente
capacitados con titulo universitario o del conservatorio de musica, capaces de ensefiar
solfeo y los instrumentos que la academia de mdusica ofrece a sus clientes,
adicionalmente debe tener experiencia en ensefianza musical, debe ser creativo,
paciente, personas amigables y respetuosas. Todos estos atributos son importantes
ya que de la relacion que el profesor tenga con el alumno dependera su regreso.

5.2.6 EVIDENCIA FiSICA

Para las clases de musica, la academia proporcionara a los alumnos con el
instrumento para practicar en sus horas de clase, es por esto que ellos deben reservar
su clase con 24 horas de anticipacién para reservarlos. Sin embargo, si el alumno
desea traer su propio instrumento no hay ningun problema puede asistir a la clase sin
reserva. La academia ofrece cursos de canto, piano, guitarra, bajo y bateria por esta
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razén la academia de musica contara con: guitarras eléctricas y acusticas, bajos
eléctricos, pianos eléctricos, micréfonos y caja amplificadora.

5.2.7 PROCESOS

La academia de musica contara con un proceso para la ensefianza del instrumento y
solfeo y otro para el desarrollo de las presentaciones.

5.2.7.1 CLASES DE MUSICA

Las clases tienen una
duracién de una hora. Dentro
de las clases se realizaran:
+ Calentamiento
* Ejercicios de motricidad
* Ensefianza del tema
correspondiente a la
metodologia
Revision y
retroalimentacién
» Ejercicio para la casa

&servau'bn ;
| del Horario

En esta etapa se le En es;fiaeitgpa, ol
informara al cliente acerca seleccionaré que
del servicio, formas de desea aprender
pago, horarios, etc. En (instrumento o
general toda la informacién solfeo)
que el cliente solicité para :
tomar una decision final.
Después de
seleccionar la
actividad a aprender

(solfeo y instrumento),
el alumno debera
pagar una inscripcion

pago mensual.

de $30. adicional al

El estudiante puede
asistir las horas que el
considere necesarias,

solo debe llamar 24

horas antes para
verificar la disponibilidad
del instrumento y a su
vez reservarlo.

Figura 6. Mapa de procesos del cliente clases de musica

5.2.7.2 PRESENTACIONES

Formacién de
las bandas

Audiciones musicales

solistas

Definir los
integrantes

Seleccién de

temas para
tocar

tarde. Dos meses

Repasos
Sabados en la

Presentacién

antes de las
presentaciones

Figura 7. Mapa de procesos del cliente presentaciones

PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
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6.1 FILOSOFIA CORPORATIVA

6.1.1 MISION

La octava es una Academia de Musica enfocada hacia el adulto mayor, que ofrece a
sus alumnos la oportunidad de convertirse y sentirse un verdadero musico, mediante
las diferentes metodologias de ensefianza utilizadas en las clases de musica
impartidas por profesores altamente capacitados, y la preparacidbn para
presentaciones en publico. Comprometidos con el bienestar de nuestros socios y
empleados.

6.1.2 VISION

Llegar a ser la mejor academia de musica elegida por el adulto mayor en la ciudad de
Quito, ofreciendo a sus alumnos un servicio completo y especializado, gracias a la
innovacion constante de nuestros servicios y atencion al cliente, siendo una empresa
honesta y confiable en un periodo de cinco afios.

6.1.3 OBJETIVOS

Tabla 9. Objetivos

Objetivos a largo plazo Indicador Meta
Aumentar las ventas de la empresaenun |
185% en el periodo de 5 afios con Indice de ventas 185%

respecto a la fecha de inicio del proyecto.
En un periodo de 5 afios aumentar los
clientes en un 139% con respecto al indice de ventas 139%
primer afo.
Aumentar el desempefio de los
trabajadores en un 28% en un periodo de
5 afos con respecto al primer afio
Objetivos a corto plazo Indicador Meta
Llegar a la etapa de madurez del
proyecto en un periodo de 3 afios con
respecto a la fecha de inicio de la indice de ventas 31,2%
empresa.

Tasa de satisfaccion del

0
personal 28%

Recuperar la inversion en un periodo de |: . .,
b P Indice de recuperacion de

40 meses con respecto a la fecha de . . 100%
o la inversion
inicio de la empresa.
" Politica de aumento de
Incrementar los beneficios de los . - o
salarios ajustados a la 3,38%

empleados cada afio

inflacion

6.2 PLAN DE OPERACIONES
6.2.1 MAPA DE PROCESOS

Los procesos de la academia de musica para personas de la tercera edad seran de
acuerdo a los servicios que se ofrecen, las clases de musica y las presentaciones
semestrales.
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6.2.1.1 MAPA DE PROCESOS CLASES DE MUSICA

PROCESOS GOBERNANTES
Planificacion "
Estratégica Control de Gestién
PROCESOS SUSTANTIVOS
N“;:”;:::; de * * Satisfaccién
< Servicio al Cliente Desarrollo del servicio Aprendizaje y
apmbécnpn, experiencia
reconocimiento
Informacién del servicio * Ejecucion de las
Selecci6n de la actividad clases de acuerdo a
Reserva de horarios la metodologia
Ceobranza correspondiente
PROCESOS HABILITANTES
Gestién Administrativa y Financiera
Figura 8. Mapa de procesos clases de musica
6.2.1.2 MAPA DE PROCESOS PRESENTACIONES
PROCESOS GOBERNANTES
Planificacién ;
Estratégica Control de Gestion
PROCESOS SUSTANTIVOS
Necesidad de » - 2
estima: Coordinacion de las presentaciones Presentacién ‘ Satlsfa_cc!un
bacién Aprendizaje y
apropacion, experiencia
reconocimiento
* Contratacion y coordinacion de *  Selecci6n de temas para las
proveedores bandas
+ Coordinacion de las audiciones * Ensayos
* Formacion de las bandas » Desarrollo de la presentacién
PROCESOCS HABILITANTES
Gestion Administrativa y Financiera
Figura 9. Mapa de procesos presentaciones

6.2.1.3 FLUJOGRAMA

Un diagrama de flujo sefiala los pasos necesarios que deben efectuarse constituye una
linea de procesos para el desarrollo de la actividad productiva en la empresa. "El
modelo de procesos es una técnica para la organizacion y la documentacién de los
procesos de un sistema, sus entradas, sus salidas y sus formas de almacenamiento”
(Alarcén, 2006, pag. 175).
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Salicitar
infomacién

Cliente

Pago de
inscripeion
(20 minutos)

Audicionar
120 minutos )

Participar en las
Presentaciones
(2 horas)

Ensayar
(2 meses)

Analizar |a
necesidad del
dliente

Academia de miisica

Administrador

Infarmar fas
caracteristicas y
beneficias del
semicio
(30 minutos|

Selecin dela
actividadyhoniio
de preferencia
(30 minutes )

Cordinacidn de s
presentadones
2 meses)

Supenizary
coordinar o5

. ensayos

Profesor

Impartir a5
clases
1 hora)

Realizar
audiciones
1 semana )

12 meses)

Fammar bandas
¥ seleccionar
los temas
(2 dias)

Figura 10. Diagrama de flujo

6.2.1.4 REQUERIMIENTO DE EQUIPOS Y HERRAMIENTAS

Tabla 10. Requerimiento de Equipos y Herramientas

Requerimiento@efE quipos@@Herramientas

Detalle Cantidad Costo Unidad Costo total
Instrumentos musicales $2.740,00
Guitarra eléctrica con claves 4 $170,00 $680,00
Bajo eléctrico 3 $120,00 $360,00
Guitarra acustica 4 $75,00 $300,00
Piano Eléctrico 4 $200,00 $800,00
Bateria 2 $300,00 $600,00
Equipos electrénicos $473,00
Amplificador primier 15 w 3 $40,00 $120,00
Cables 3 $15,00 $45,00
Micréfonos 2 $60,00 $120,00
Caja amplificada 1 $188,00 $188,00
Muebles y enceres $1.100,00

Atril de partituras 10 $15,00 $150,00
Mueble recepcion 1 $300,00 $300,00
Cartelera Metalica $150,00 $150,00
Sofa estudiantes espera $300,00 $300,00
Bancos 10 $20,00 $200,00
Equipos de computacion $895,00
Computadora oficina $300,00 $300,00
Teléfonos $35,00 $35,00
Impresora $560,00 $560,00

1
TOTAL 5.208,00
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6.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional para la academia de musica "La Octava“ estara basada
en un orden jerarquico por departamentos, el cual estard encabezado por el
departamento administrativo hasta el departamento de docencia.

Departamento Administrativo

(Gerente Administrativo)

Figura 11. Estructura organizacional

6.3.1 DESCRIPCION DE FUNCIONES Y PUESTOS

Para el funcionamiento del servicio,

la academia de mdusica contara con dos

departamentos: Departamento de gerencia y Departamento de docentes.

Referencia de némina (Ver Anexo 6)

Tabla 12. Descripcién de Funciones y Puestos

GERENTE]
ADMINISTRATIVO

Control de procesos.

Toma de decisiones.

Direccion y coordinacion de las actividades
en la academia.

Organizacién de las presentaciones
semestrales.

Manejo de Situacion financiera.

Tratar con el cliente e informar acerca de
los

servicios y beneficios que la academia
ofrece.

Coordinar y controlar las reservas de
horarios de acuerdo al registro de los
alumnos.

Cobranza y pagos

Ensefar instrumentos y solfeo de acuerdo a
la metodologia.

Organizar y supervisar de las
presentaciones semestrales.

Direccion y coordinacion de las audiciones
Formacion de bandas y seleccién de temas
Direccién y coordinacion de los ensayos

6.3.2 MARCO LEGAL

Debido a que tiene mayor beneficio el creador de la idea del negocio "La Octava“
funcionara bajo la denominacion social de Compafiia de Responsabilidad Limitada.
Contara con dos socios, el socio mayoritario tendra el 60% de participacion y el otro el

40%. (Ver Anexo 7)
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7 EVALUACION FINANCIERA

7.1 PROYECCION DE ESTADO DE RESULTADOS

7.1.1 ESTADO DE RESULTADOS

El crecimiento de los ingresos del primero al quinto afio, es del 181%. Los ingresos
constan de los pagos de inscripciones, pagos mensuales por las clases de musica y
las ventas de entradas de las presentaciones semestrales. La proyeccion del
crecimiento en el pago de inscripcion y el servicio de clases de musica esta basada en
el benchmarking de la competencia, en donde se determiné que la tasa de crecimiento
de alumnos nuevos aumenta 10% cada afio con una tasa de desercion constante del
10% anual, hasta el quinto afio en donde aumenta a 16% debido al segmento. (Ver
Anexo 8)

Tabla 15. Estado de Resultados con proyeccion anual

S@1.379 S@A7.434 S24.063 S26.677 S31.084

SR2.40( SR.481 S2.565 S2.652 S@.741

S.15( SE7.629 $70.254 SE4.84( $@3.011

$[9.929 S@7.549 S36.881 S@4.164 S%6.84(

Sf7.513 S/ 7.69( $[8.289 S[.8.904 S[9.544

UTILIDADBRUTA SR2.417 $M®.859 SF8.593 SR25.263 $B37.295
GastosBperacionales SB.22( SB.494 SB.785 SM.087 SM.389
UTILIDADEDPERACIONAL -$%.803 SF.361 S®.804 SM6.18( S@7.904
Gastos@ie@lepreciacion SA.079 $A.079 SA.079 SE8d S8d
UTILIDADRANTES@EANTERESESEAMPUESTOSEPARTICIP. -$5.882 S282 SB.729 SA5.40( SR27.126
Gastos@efntereses S73§ S&E74 SA75 SD S
UTILIDADRNTESDEAMPUESTOSE@PARTICIPACION -S7.62( -SA9] S[B.554 S[AL5.40( SR27.126
15%@PARTICIPACIONETRABAJADORES S S| S.283 S@.310 S3.069
UTILIDADRANTES@DEAMPUESTOS -$F7.62( -SA 9] S[.271 SM3.09( S@3.057
22%AMPUESTORNAARENTA S S| .60 S2.88( $35.073
UTILIDADINETA -S7.62( -SA9] S5.671 S[0.21( SE7.984

7.1.2 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Como no existe una adquisicion de activos no hay ningiin cambio en los activos fijos.
Por otro lado, los activos corrientes tienden a crecer porque el efectivo aumenta y no
hay inversién. Los pasivos corrientes van al alza por que aumentan los impuestos y no
hay cuentas por pagar ni cobrar lo que permite una mayor liquidez (Ver Anexo 9).

7.1.3 ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO (Ver anexo 10)

7.1.4 ESTADO DE FLUJO DE CAJA (Ver Anexo 11)

7.2 INVERSION INICIAL, CAPITAL DE TRABAJO

La inversion inicial esta compuesta por activos fijos y el capital de trabajo. Los activos
fijos mas importantes para el giro del negocio son los instrumentos musicales, que
representan un 50% de la inversion inicial. (Ver Anexo 12)

7.2.1 ESTRUCTURA DE CAPITAL

Tabla 20. Estructura de capital

Deuda 40%| SE.087,60
Capital@ropio 60%| SA0.631,40
TotalAnversion 100%| S@7.719,00

ACCIONISTAE 60% SM\.378,84
ACCIONISTAR 40% S@.252,56
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7.3 ESTADO Y EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

El proyecto tiene una TIR de 18,85% y un valor actual neto de $3.988,93, adicional
existe un retorno por cada ddlar invertido de $1,06. Para comprobar la viabilidad
financiera del proyecto se puede observar que la TIR es mayor a la tasa de descuento,
y a su vez presenta un Valor Presente Neto positivo.

Tabla 21. Estado y evaluacion financiera del proyecto

Tasa Libre de Riesgo 1,29% IR 51,06
Rendimiento del Mercada 8,99% WACC 13,62%
Beta Apalancada 0,98 Valor Actual Neto 5 3.988,93
Riesgo Pais 8,56%
CAPM 17,40%
Tasa Interes Deuda 12,00%
Impuestos 33,70%
% Deuda 40%
%Capital 60%
WACC 13,62%

7.4 INDICES FINANCIEROS

La liguidez observada como la capacidad de pagar deudas a corto plazo, es decir, en
el caso de “La Octava” cuenta con el suficiente respaldo para cada dolar de pasivo
corriente a partir del afio 3 hasta el afio 5 con 3,3; 4,4; 5,0 ddlares respectivamente.

Con respecto al ROA, como se especificd antes, el proyecto empieza a generar
ganancias a partir del tercer afio, por esta razén este indice presenta valores
negativos en los dos primeros afios. A partir del tercer afio presenta una ganancia de
0,50 centavos por cada délar invertido en activos y se mantiene con un promedio de
0,43 para los siguientes afios.

El ROE, partiendo del tercer afo, donde se comienza a tener rendimientos positivos
en cuanto a utilidades, presenta un valor de 0,64 y baja para el afio 3 y 4 con valores
de 0,55 y 0,50 respectivamente. Lo que significa que a partir del tercer afio se
presentan rendimientos sobre el patrimonio, los accionistas ganaran en el tercer afio
0,64 centavos por cada délar invertido y asi sucesivamente.

En cuanto al endeudamiento, la empresa disminuye este rubro constantemente hasta
el tercer afio donde se logra cancelar la deuda y tiene un indice menor a 1, lo que
indica que a partir de este periodo de tiempo “La Octava”’ tiene la capacidad de
adquirir una nueva deuda si fuera necesario.

Tabla 22. indices Financieros

Razonirculante 0,0 0,0 3,3 4,4 5,0
RazonRleEndeudamiento 0,6 0,5 0,3 0,2 0,2
ROE 0,00 0,00 0,67 0,55 0,49
ROA 0,00 -0,03 0,50 0,43 0,39
Margen@ruto 12% 36% 50% 57% 66%
Margen@perativo -29% 5% 27% 37% 49%
Margen@ie@itilidad@heto -38% -1% 15% 23% 32%




26
8 CONCLUSIONES

Para concluir con el plan de negocios para la creacién de una academia de musica
para personas de la tercera edad se pueden presentar las siguientes conclusiones.

De acuerdo al analisis de los entornos y la industria se pudo concluir, que existe un
panorama favorable para la creacion del proyecto, tomando en cuenta las variables
analizadas dentro de este capitulo. Se pudo determinar como oportunidades
principales que las industrias culturales y creativas contribuyen en torno al 3,4% del
PIB mundial, demostrando asi, la importancia de esta industria en la economia. Por
otro lado, en el pais la carga arancelaria para los instrumentos musicales es del 45%
sin embargo, existen varios proveedores en la ciudad, lo cual permite tener varias
opciones al momento de adquirir un instrumento.

En la ciudad de Quito existe una tendencia por parte del adulto mayor a mantenerse
activo en la sociedad es por esto que, existen varios servicios por parte del Municipio y
por empresas privadas hacia el adulto mayor los cuales serian productos sustitutos ya
gue ninguno ofrece a los adultos mayores clases de musica. Adicionalmente, en la
Superintendencia de Compafiias no se encuentra ningun registro de academias de
musica enfocadas hacia en adulto mayor. Por lo tanto "La Octava” seria la empresa
pionera en este servicio.

De acuerdo al analisis del cliente se pudo identificar la necesidad de los adultos
mayores al no encontrar un centro de musica o clases de musica especializados en su
segmento. El 76% de los encuestados estaria interesado en asistir a una academia de
musica enfocada a personas de la tercera edad. El adulto mayor no siente que la edad
sea un impedimento para realizar una actividad de recreacién, en la actualidad la
mayoria de adultos mayores se encuentran realizando alguna actividad. Por lo tanto,
se puede concluir que la academia de musica enfocada hacia el adulto mayor tendria
una gran acogida por parte del segmento de mercado seleccionado.

El precio establecido por el pago mensual de la Academia de Musica enfocada hacia
el adulto mayor es de $95 el cual fue calculado de acuerdo al modelo Van Westendorp
en base a la percepcién que el cliente tiene hacia el servicio. El segmento de mercado
(5,338) son adultos mayores con un nivel socioeconémico A, B y C+ del sector del
Valle de los Chillos.

Para el proyecto se requiere una inversion inicial de 17.719,00. El 40% ($6.847,60) de
la inversion se financiara mediante un préstamo y el 60% restante sera financiado con
capital propio entre dos accionistas dependiendo su participacion. Se puede concluir la
viabilidad del proyecto debido a que, la tasa interna de retorno es de 18,85% siendo
esta mayor que la tasa descuento (17,40%).

De acuerdo al andlisis financiero se pudo concluir que la Empresa presenta
proyecciones financieras alentadoras, pues a partir del tercer afio se observan
ganancias, y rendimientos positivos sobre activos y patrimonio. La deuda se logra
cancelar en el tercer afio y el valor neto del proyecto es positivo al final del periodo
analizado. El numero de alumnos y el crecimiento del mismo, representa el factor mas
decisivo a la hora de la supervivencia de la empresa. La proyeccién del crecimiento en
el pago de inscripciébn y el servicio de clases de mdusica esta basada en el
benchmarking de la competencia, en donde se determiné que la tasa de crecimiento de
alumnos nuevos aumenta 10% cada afio con una tasa de desercion constante del 10%
anual, hasta el quinto afilo en donde aumenta a 16% debido al segmento. Este
crecimiento significa el aumento en rubros como inscripciones y venta de clases que
son fundamentales a la hora del analisis financiero realizado.
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Anexo 1: Matriz EFE

Tabla 1. Matriz EFE

Evaluacioén de Factores Externos

Valor

Oportunidades Peso Calificacién ponderado
El poder de negociacion con los clientes es bajo ya que no se ha|
registrado empresas privadas en la industria de ensefianza 0,08 2 0,16
cultural para este segmento
La rivalidad entre competidores baja 0,09 2 0.18
Las industrias culturales y creativas contribuyen en torno al 3,4%
del PIB mundial (Ministerio de Cultura y Patrimonio, 0,07 2 0,14
Tendencia por parte de los adultos mayores a mantenerse
activos en la sociedad 0,09 3 0.27
Exnste_n varias proveep!ores para adquirir instrumentos musicales 0,12 a 0,48
y equipos de produccion
Industria por explotar 0,10 2 0,20
No existen academias de musica especializada en adultos

P 0,13 3 0,39

mayores registradas

Total Oportunidades

Aumento de productos sustitutos 0,09 3 0,27
Productos musicale Yequipos de produccion musical, con

subpartida 920500000 en adelante, la carga arancelaria para 0,08 4 0,32
estos productos es del 45% y del 5% en algunos accesorios

Amenaza de nuevos competidores 0,07 2 0,14
El gasto publico en la actividad econdmica cultural en el afo 0.08 3 0.24

2014 fue de 0,35%,

Total Amenazas 1

ANEXO2: MODELO ENCUESTA

ENCUESTA ACADEMIA DE MUSICA ENFOCADA
AL ADULTO MAYOR

1. ¢Qué actividad realiza en su tiempo libre? Marque una o varias opciones.
Deportes
Lectura
Artes
Otros

Si su respuesta es otros especifique:

2. ¢Usted cree que la edad es un limite al momento de escoger una
actividad? Si su respuesta es si explique por qué.

3. ¢Conoce los beneficios que tiene la masica personas de la tercera edad?

Si No

4. ¢Ha practicado o aprendido algun instrumento musical? Si su respuesta
es si, especifique el instrumento.



Si No

INStrUMENtO. ...,

5. ¢Ha asistido a conservatorios 0 academias de musica?

Si No
6. ¢Le interesaria ser parte de una academia de muasica para adultos
mayores?
Si No

7. ¢Cuantos dias a la semana estaria dispuesto a asistir?
2dias___
3dias
4 dias
8. ¢Qué dias de la semana le gustaria asistir?
Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes
Sébado
9. Enumere del 1 al 5 las variables que toma en cuenta al momento de
escoger una academia o curso. Siendo 1 el mas importantey 5 el menos
importante.
Precio
Ubicacion
Ambiente
Comparieros____
Horarios

10. ¢ En qué horario a la semana estaria dispuesto a asistir?
Mafiana
Tarde
11. ¢ Por qué medio de comunicacion le gustaria recibir informacién?
Seleccione una o0 mas opciones.

Television Nacional
Television por cable
Periédico/Revistas
Internet

Radio

Boca a Boca

12. ¢En qué sector le gustaria que este ubicada la academia de musica?
Valle de los chillos
Tumbaco
Cumbaya
Norte de Quito
Centro de Quito
Sur de Quito

13. Pensando en un pago mensual para una academia de musica enfocada al
adulto mayor

¢A qué rango consideraria como muy barato que le haria dudar de su calidad
y no contratarlo?



$50 - $150

¢A gué precio dentro de este rango consideraria como barato y aun asi
contratarlo?

$50 - $150

¢A qué precio dentro de este rango consideraria como caro y aun asi
contratarlo?

$50 - $150

¢A qué precio dentro de este rango consideraria como muy caro parano
contratarlo?

$50 - $150

Edad:

60-65
66-70
71-75
76-80__

Género:
Femenino Masculino



ANEXO 3: TABULACION ENCUESTA

Tabla 2. Tabulacion encuesta

Edad

G0-65

HOMBRES

Género =

BE-70 11-75 16-80

42% d4% d6% 48R S0% 52% 54N 56%

El 36% de los
encuestados tiene
entre 60-65 afnos, el
30% 60-70 afios y el
26% 71-75

El 54% de los
encuestados son
hombres y 46%
mujeres

Actividad

iUsted cree
gue la edad es
un limite al
momento de
escOger una
actividad?
ilonoce usted
los beneficios
que tiene la
misica
personas de la
tercera edad?

Deportes
%

BE%

Las actividades de
preferencia son
deportes con 34%,
lectura 31%, artes
28% y otros 7%.

El 84% de los
encuestados no cree
que la edad sea un
limite al momento de
escoger una actividad

El 86% de los
encuestados conoce
los beneficios de la
musica

£Ha practicado
o aprendido
algun
instrumento
musical?

ile interesarfa
ser parte de
una academia
de musica para
adultes
mayores?

El 68% de los
encuestados ha
practicado o
aprendido un
instrumento musical

El 76% de los
encuestados le
interesaria ser parte
de una academia de
musica para personas
de la tercera edad.




Factores que
influyen

Medio de
comunicacién

boca a boca teevisidn
24% nacony
14%

television por
cable
13%

periddico/
internet revistas
a% 26%

Los factores
influyentes en la
seleccién de un

servicio son:

atencion 23%,
horarios 21%,
companeros 20%,
ubicacion y precio
18%

Ubicacién

Sur de Quito
14%

Centro de

Norte de
Quito  §
12%

Los medios de
comunicacion de
preferencia son:
periédico/revistas

26%, boca a boca
24%, radio 19%.

La ubicacion de
preferencia es el
valle de los chillos
con 30%




ANEXO 4: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Tabla 5. Analisis competencia

Num.
Academias Servicios Direccién Precio Mensual Alumnos
aproximado
Guitarra .
. Valle de los Chillos. Av]
Saxofén Gral. Enriquez y esta
Academia de Bajo trans-versa?frent)é ala
musica “El Bateria . $70,00 350
.. . clinica ProBoca
concertante Piano .
e diagonal al banco
Violin B .
internacional
Canto
Estudio de
grabacion
Academia de Guitarra .
musica “Hittar Bajo Valle de los ChIIIOSI $100,00 280
. . San Rafael Av. llald
Cuesta Bateria
Piano
Canto
Guitarra
Acordedn
Academia de Bajo Vaca de Castro OE52
P Bateria $70,00 250
musica "Vivaldi ; 53 y Machala
Piano
Violin
Canto

ANEXO 5: HORARIOS

HORARIO DE CLASE
g

2 ' “LUNES | MARTES | MIERCOLES| JUEVES | VIERNES [ SABADO

o | €5 | A | B A
10:00-11:00 ﬁ ‘ﬂi‘ A @‘ Solfeo

<z
11:00-12:00 Solfeo - Solfeo
A | .
3:00-4:00
[‘
A

Solfeo

4:00-5:00

&M NE D
LD

5:00-6:00

Figura 2. Horario de Clase




ANEXO 6: NOMINA DE EMPLEADOS

Tabla 11. Némina de empleados

Administrador | Profesor 1
Sueldo $400,00 $600,00
Aporte IEES patronal $50,20 $72,90
Aporte IEES personal $38,70 $56,10
Décimo tercero $413,50 $600,00
Décimo cuarto $366,00 $366,00
Fondo de reserva $34,40 $51,70
Pago de Sueldos $950,40| $1.329,00

ANEXO 7: REQUISITOS PARA UNA COMPANIA LIMITADA

Tabla 13. Requisitos para una compaiiia limitada

REQUISITOSELOMPANIARIMITADAR

RealizaciénRleEodalase@eBctosivilesmReRomerciod@peraciones@nercantiles
emitidosBpordaiey®

El@ninimos@leBocios@para@ina@ompaniaiimitadas@e@osFEnaximoRuince.?

ElXapital@eda@Empresa@iebe@star@onformadoBbordasportaciones@edosBociosHE
noBerafnferior@IEnonto@e?400.00.

ElrganoBupremol@ieda@ompaiia@sdafunta@irectiva@ueBera@onformadaioriosk
socioslegalesl

La@ompafia@eonstituird@nediante@scritura@ublica@ueBerdinscrita@nI@Registrok
Mercantil@lelZantonEnRzIRueRengaBu@omicilioBrincipal.

Tomado de: Ley de Compainiias



ANEXO 8: PROYECCION ALUMNOS

Tabla 14. Proyeccion alumnos

PROYECCIONEALUMNOSE
ALUMNOS NUEVOS
ALUMNOSEANTIGUOS 16 31 44 57 68 7 92 106 118 122 121
DESERCION 2 3 4 6 7 8 9 11 12 12 12 10%
TOTAL 16 31 44 57 68 77 92 106 118 122 121 120
8% 8% 8% 8% 8% 8% 11% 11% 11% 8% 5% 5% 100%
! v. 3 £ : & 7 B £ 10 1 0 OTA
ALUMNOS NUEVOS 20 20 20 20 20 20 2 27 27 20 13 13
ALUMNOSEANTIGUOS 120 127 134 141 147 152 157 168 178 187 189 183
DESERCION 12 13 13 14 15 15 16 17 18 19 19 18 10%
TOTAL 127 134 141 147 152 157 168 178 187 189 183 178
8% 8% 8% 8% 8% 8% 11% 11% 11% 8% 5% 5% 100%
! . 3 & 5 ¢ 7 ¢ ® 10 ! ol OTA
ALUMNOS NUEVOS 26 26 26 26 26 26 35 35 35 26 17 17
ALUMNOSEANTIGUOS 178 185 192 199 205 210 215 229 241 252 253 244
DESERCION 18 19 19 20 20 21 22 23 24 25 25 24 10%
TOTAL 185 192 199 205 210 215 229 241 252 253 244 237
8% 8% 8% 8% 8% 8% 11% 11% 11% 8% 5% 5% 100%
! v. 3 & 5 & 7 ] 9 10 1 O OTA
ALUMNOS NUEVOS 36 36 36 36 36 36 49 49 49 36 24 24
ALUMNOSEANTIGUOS 237 249 47 78 106 132 155 189 219 246 258 256
DESERCION 24 25 5 8 11 13 16 19 22 25 26 26 10%
TOTAL 249 47 78 106 132 155 189 219 246 258 256 254
8% 8% 8% 8% 8% 8% 11% 11% 11% 8% 5% 5% 100%
! v. 3 & 5 & 7 8 9 10 1 Ol OTA
ALUMNOS NUEVOS 54 54 54 54 54 54 74 74 74 54 36 36
ALUMNOSEANTIGUOS 254 267 65 108 145 176 203 244 279 308 313 299
DESERCION 41 43 10 17 23 28 32 39 45 49 50 48 16%
TOTAL 267 65 108 145 176 203 244 279 308 313 299 286 Alumnosiotaldl

ANEXO 9: ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Tabla 16. Estado de Situacion Financiera

ESTADOMEBITUACIONEFINANCIERAPROYECTADO

AfoD Afofl AfoR2 AfoB Afo® AnoB
Activosorrientes
ActivosthoRorrientes S@.130 S@.051 SA.973 SA.193 S@H13
Instrumentos@nusicales SR.740 S@.740 SR.740 S@.740 SR.740
Equipos@lectronicos S&73 SB73 S&73 SB73 SB73
Mueblesi@nceres S[.100 $@.100 S[.100 $[.100 S[.100
Equipos@e@omputacion S@95 S@®95 S@®95 S@®95 S@®95
DepreciacidnBcumulada -$@.078 -S®2.157 -$@.235 -S@.015 -S@.796
PASIVOS S, 001 $65.190

Pasivosiorrientes Sm 883 $5.190 SEE 141
_
PasivosiNof orrientes S7.088 $35.001 SR.650 $I3D
Deuda@Hargo®lazo S7.088 . . SEID
PATRIMONIO SA0.631 d . g . SB6.686
Capital SA0.631 SM0.631 SA0.631 SA0.631 SA0.631 SA0.631
Utilidades®etenidas -SE7.620 -S[.811 -S@.140 S@®.070 S@6.054

TOTALRPASIVOSE SA7.719 S@.012 S®.470 SA1.374 S@3.891 S@5.827
Ccomprobacion S i) S St S Sti]




ANEXO 10: ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Tabla 17. Estado de flujo de efectivo

Flujo de Efectivo Proyectado
Inicial Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Actividades Operacionales 6541 8 887 & 9632 513297 |5 21716
Utilidad Neta g - $ 76208 191/$ 5671 $10210| S  17.984
{(+)Depreciacion s - 5 1.078 ' § 1.078 § 1078 & 780§ 780
(+)A Impuestos $ $ $ S 2883 5 2307 § 3952
A:tnrldades de Inuemﬁn -5.208 8 5 5

___-_

Actividades de Financiamiente | 5 17.719 & -2.087 § 2351 § -265% 5§ - | §
{-)& Deuda Largo Plazo 5 7088 5 20875 2351 5  -2.650
(+)a Capital $ 10631

Total efectivo Final del Periodo & 17.719 § 3883 & 2419 § 9401 $ 22699 § 45.415

ANEXO 11: ESTADO DE FLUJO DE CAJA
Tabla 18. Estado de Flujo de Caja

Fluja de Caja Proyectado

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
(G.88LES)( S 28224 B.72831| 6 15.389,81( 5 27.12570
LO7843 5 107843 1078435 78010(5 780,10

Utilidad antes de Impuestos, Interés y Participaciones 5
5

5 - |Is (1.283,09)| & (2.309,97)] 5 (4.06885)
5
§

(+)Gastos de depreciacion
(-)13% Participacidn trabajadores
(-] 22%Impuesto a la renta

w [ [ ||

[159958) § (2879.76)| 5 (5.072,51)

5

5

5

5 B -

Flujo de Efectivo Operativo Neto (FEO) § 5 1361

—S

5

5

5

[+)Gastos Financieras 5 738 5 474 5 175 5 5
[+)Depreciacidn 5 10785 10785 L0785 780 8 780
[-linversion Capital de Trabajo § 212511 5 5 5

[-JCAREX 5 -5.208 - s - IS Bk - |5 -



ANEXO 12: INVERSION INICIAL

Tabla 19. Inversioén inicial

Instrumentos musicales $2.740,00
Guitarra eléctrica con claves 4 $170,00 $680,00
Bajo eléctrico 3 $120,00 $360,00
Guitarra acustica 4 $75,00 $300,00
Piano Eléctrico 4 $200,00 $800,00
Bateria 2 $300,00 $600,00
Equipos electrénicos $473,00
Amplificador primier 15 w 3 $40,00 $120,00
Cables 3 $15,00 $45,00
Microfonos 2 $60,00 $120,00
Caja amplificada 1 $188,00 $188,00
Muebles y enceres $1.100,00
Atril de partituras 10 $15,00 $150,00
Mueble recepcion 1 $300,00 $300,00
Cartelera Metalica 1 $150,00 $150,00
Sofa estudiantes espera 1 $300,00 $300,00
Bancos 10 $20,00 $200,00
Equipos de computacion $895,00
Computadora oficina 1 $300,00 $300,00
Teléfonos 1 $35,00 $35,00
Impresora 1 $560,00 $560,00
Gastos de constitucion $750,00
Escritura de constitucion 1 $200,00 $200,00
Registro Superintendencia de Companias 1 $50,00 $50,00
Adecuacion instalaciones 1 $500,00 $500,00
Honorarios Profesionales $400,00
Abogado 1 $400,00 $400,00
Gastos Pre-operativos $468,00
Permiso DMQ 1 $72,00 $72,00
Registro del Nombre 1 $132,00 $132,00
Registro del Logotipo 1 $132,00 $132,00
Registro del Slogan 1 $132,00 $132,00
Publicidad Lanzamiento $500,00
Material Promocional 1 $500,00 $500,00
Fondo de Maniobra $10.393,00
Arriendo mensual instalaciones 3 $380,00| $1.140,00
Alicuota arriendo 3 $25,00 $75,00
Servicios basicos 3 $200,00 $600,00
Sueldos y salarios 3 $1.359,33| $4.078,00
Efectivo minimo 1 $4.500,00( $4.500,00




