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Resumen

El presente plan de negocios denominado “Implementacién de una nueva
discoteca en la ciudad del Puyo: Freeze” describe todos los factores que
permitirian a futuro la construccion, implementacion y apertura de una nueva
discoteca en la ciudad del Puyo. De forma global, se estudian los elementos
externos; para luego proceder analizar las barreras tanto de entrada como de
salida, posicionandose la discoteca en la categoria de negocio “rentable pero
riesgoso”. Por otra parte, se analizaron los factores que podrian influir en el
proceso de creacion e implementacién de la futura discoteca, tomando en cuenta
diferentes factores como econdmicos, tecnoldgicos, sociales y politicos. Se
examinaron aspectos comerciales durante la realizacion de una investigacion de
mercados, estableciéndose posteriormente puntos en relacion a segmentacion,
posicionamiento, precio y la promocion de la futura discoteca. Por otro lado, se
generé una propuesta estratégica, donde se establecieron la vision, mision,
filosofia, valores y objetivos estratégicos de la organizacion. Finalmente, se
realiz6 un analisis financiero donde se puede apreciar la rentabilidad,
proyecciones de ventas, y el VAN y el TIR, los mismos que demuestran la
viabilidad del negocio, hasta en el peor de los casos como es el escenario

pesimista.



Abstract

This business plan entitled "Implementation of a new nightclub in the city of Puyo:
Freeze" describes all the factors that would allow the construction, implementation
and opening of new nightclub in the city of Puyo in a near future. Overall, we study
the external elements then proceed to analyze the barriers for both input and
output, positioning the club in the category of "profitable but risky." Furthermore,
we analyzed the factors that could influence the creation and the implementation
process and in the future success of the club, taking into account various factors
such as economic, technological, social and political. We examined aspects of the
market where points were established in relation to segmentation, positioning,
price and how to promote the brand. On the other hand, we believe the strategic
approach of the company, which established the vision, mission, philosophy,
values and strategic objectives of the organization. Finally, we conducted a
financial analysis which can assess the profitability, sales projections, and the NPV
and IRR, the same who demonstrate business viability even in the worst case as in

the pessimistic scenario.



Table of Contents

CAPITULOD 1 ..ttt sttt ettt s h e et b e s et et e s bt et e sbeeat e bt she et e sbe et e ntesaeenbens 1
1. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO........ooiuiieeeeeeeeeeeeesessesessessenesseseesessenaenes 1
1.1FACOrES ECONOMICOS ...cviueiuiiiiieiirieieete sttt ettt ettt ettt sttt sb et b et bbbt e bt st e e bt nes 1
1.2FACLOIES POIILICOS .....eeviueeiiieiiieeie ettt sttt sttt 1
1.3FACtOreSs tECNOIAGICOS ....covivieiietieteeeeeee ettt s be b e sbeese e beereenee e 1
s Tor (0] TSR [=To = [T USRS 1
1.5Factores Geograficos ambientales .........ccoovveeeiiceciiceceeee e 2
1.6FACLOIES SOCIAIES .....ooveuieuieiieiieieeeeeee ettt st sn e ebe 2
2.PRIORIZACION Y SELECCION DE LAS VARIABLES DE MAYOR IMPACTO ................ 2
2. 1ANALISIS EXTERNO ..ottt ses s assassesae s ses s sessssassasesssessasannenss 2
2.1.1ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS........ooo et 3
2.3BARRERAS DE SALIDA ...ttt ettt et st sttt be e sae e s eee e 10
2.4ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER.......ccoittiieeieeieeeeeeeenee e 11
2.4.1RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES.......cccciiiireeeeeereertece sttt 11
2.4.2AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES.........cccccovviniivienieiiene 12
2.4.3AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS ...ttt 12
2.4.4PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES...........cccoiiienienienieeieeeene 12
2.4.5EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES.........cccccociiiinienienienne 12
BLOCEANOD AZUL ..ttt sttt st st b e she et bt et e b sbe et beeae et sae e e 14
3.1Factores de COMPELILIVIAAU.........cccveierierieerec et re e 14
SLLLAPTECIO. c.ctiititete bbbttt 14
SLLL2SBIVICIO ..ttt sttt b b 14
S.L.BUDICACION ..ttt ettt ettt b e 14
S.LLAINFTABSIIUCTUIA ...ttt ettt 15
3.2EMPresas de ANAIISIS.........ccooeieieieieeciees ettt ne s 15
3.2.1Similitudes entre [a COMPELENCIA .......cccveviieieriereeeeeee e e s 16
3.3VIas de EXPIOTACION.........cecuiiieieieiteeeteete ettt ettt st a et s besbe s e s na e ene e 16
3.3.1EXplorar otras INAUSEIIAS .......coeerierieieeeeee ettt s ee s 16
3.3.2Fusionar grupos EStratEQICOS .......ccuverererierieieieiseseste et e sttt see e e eseenas 17
3.3.3SerViCIOS COMPIEMENTANIOS .....eeieiieieiieeeeee ettt eaestesaeeneeas 17
3.3.4Jugar con funcional Y €mMOCIONAL............ccccviviiiieiiiieeseeeee e 17



4. Propuesta OCEANO AZUL .......c.ooiuiieieiecieeeee ettt st a et e s re e e s teeraessesneenee e 17

Matriz ERIC: Eliminar — Reducir — Aumentar — Crear ........ocovevueieerenenesienienieneeeeeeeenene 17
1 (=Y =T o= Vo (o] o PRSPPI 18
4.1.1Vamos a crear una fusion entre la Hoteleria y la discoteca. ..........ccoccceveerevreennnne. 18
CAPITULO Il ettt sttt ettt ettt a et s s s e s et ess e b e st ese s esansesesesessenesens 20
5.Esquema para el estudio de MErCAUO .........ccevvieeeriiiieereeeere e 20
5.1Reconocimiento del ProDIEMIA .........cccuiiieiiiiceee et s 20
5.2Definicién de los problema de decisién y de investigacion ...........cccoceeveceveeceeceeeennn, 21
5.3 Identificacion de los cursos alternativos de accion............coccceevveenveneenecneeneenene 22
5.40bjetivos de la investigacion (Por Qué se realiza éste proyecto?)........ccoceeveerveennene. 23
Identificar las fortalezas y debilidades de las discotecas existentes en el mercado de
[& CIUAAA DI PUYO ...ttt sttt 23
Definir qué elementos de una discoteca tienen mayor valor para los clientes............. 23

Identificar aspectos de insatisfaccion en los clientes con relacion a lo que ofrecen las
(02T 4 g P2 T30 Ko 1 (=T o= L O ROERSRPRRR 23

Establecer nuevas opciones de innovacion que podrian ser implementadas en una
(0 £t ] (T o= WSRO 23

Establecer si la nueva propuesta de valor tiene valor a los ojos del cliente.................. 23

Analizar el comportamiento de consumo de las personas que les gusta frecuentar una
(0 LT ] (T o= WSRO 23

5.5Necesidades de informacién (Qué informacion especifica se requiere para alcanzar

[0S ODJELIVOS?) .ttt sttt ettt e et et e s e et e sbe et e stesbeenbesbeesbebeeasentesreennanes 23
B 5. LCOMPELEINCIA ....eeeviciieeiecteeiete ettt ettt et et et be s beeaesteesa e besbeessesbeeasessesssensesteessensens 23
5.5.2CO0NSUMITOIES ...cviiviiiiesieieieeeieete ettt sttt ettt et st esteste e e e e e seesesbestessensenseneeneeneenas 24

5.6 Fuentes de iNFOrMACION .........cccoivieiriiiriieeee e 24
5.6.1FUENLIES PrIMATIAS ....eevertieieieriieiese ettt ettt e e ste s e e besreessesseessessesseessessesssensens 24
5.6.2FUBNLES SECUNUANTAS ....c.veuveiieiieieetirtesiest ettt a ettt eae s 24

5.7Disefos de investigacion y herramientas............coceveverireneneneeeeesese e 25
5.7.1DiISEMN0 €XPIOTALONIO. ... .eiuieieieieieieete ettt sttt ettt e saeeeesteenee e 25
5.7.2DiISEMN0 AESCIPLIVO ...coueiiieieieeeeeeeie ettt sttt ettt esaeeeesteeneeneas 25

5.8 Trabajo d& CAMPO ......ccuiiieiiieeee ettt sttt s r et e sreesaebesreenee e 26

5.9 Procesamient0 de [0S JAt0S........cccccuririririenieiieieieeeiesesie ettt 26

5.10 ANAlISIS de 10S reSUAUOS .......c.evueiieieieeeee e 26

Vi



5.11Conclusiones, recomendaciones € informe fiNal .........ococvvvvveeeeeeieeieeeieeeeeeeeee e 26

5.12INFORME FINAL DE ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD DE UNA EMPRESA DE

DIVERSION NOCTURNA |, DISCOTECA. ... oottt sttt s s e 26
5.12. TCONTEXTO ..ttt sttt sttt s b e et be st et sbe et e sbe et e b sae et e 27
5.12.20BJIETIVOS ...ttt ettt sttt bt et b e et e bbb sbe et et 27
5.12.2.10DJEUIVO GENEIAL ....c.oeeeeeieceeeete ettt sttt e s resreenne s 28
5.12.2.20DjetiVOS ESPECITICOS: ...c.ecuireeiirieiirieiriertee ettt 28
5.13METODOLOGIA ...ttt sa s seseenassneanas 28
Se realizaron basicamente entrevistas a profundidad a duefios y administradores de
AIfErenteS AISCOLECAS. .....o.eruiriiriiieieieitete ettt sttt s e sbe e b ettt ene e 28
5.13.1IMETODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION ......ccovverereiereeeieeeesieeenens 29
5.13.2TranscripCiOn de 10S AAtOS ........coeirieirieirieieierieeseiere ettt 29
5.13.3Definicion de la unidad de analiSis ............cceerrerieniincinccce e 29
5.13.4Elaboracion de los cuadros de analiSis..........c.ccocoeereireinieinieincreeseesceeees 29
5.13.5Llenaje de [as tablas ..o 30
5.13.6ANAlISIS A€ CONLENITO ......eveiiieiiieiirie ettt 30
5.13.7Contabilizacion de 10S tEMAS..........coeoieiriirereeee et 30
5.13.8Redaccion del informe final..........ccocoieiiiiiiii e 31
5.14INFORME FINAL DE CONCLUSIONES..........cooviiiiieieeeeste ettt 32
5.14.1FACTORES QUE INCIDEN EN EL MERCADO DE DISCOTECAS................... 32
5.15ASPECTOS IMPORTANTES SOBRE LOS CLIENTES DE UNA DISCOTECA...... 33
5.16ASPECTOS DE INNOVACION EN UNA DISCOTECA......coooteteeeeeeeneeseeeieenieens 34
S5.17FOCUS GROUP ...ttt sttt sttt st s be et st et e b e e e e 35
1. Percepciones comportamiento de asistencia a una diSCoteca.........ccooeevveeeevevrerreennenne. 35
Percepcion sobre [0S COMPELIAOIES ........ccueeieiieeeeieceeeteeete ettt s nas 42
S5.17MINT ENCUESTA. ...ttt ettt 50
5.18DISENO DE LA INVESTIGACION CUANTITATIVA.....ooiieieeeeeeeeseeeee s 53
5.18.1 Herramientas @ UtIIZArSE .........cccoeoireiininiiinieeeeeceecietee et 53
S.LOENCUEBSTAS ..ot 53
5.20Informe de Investigacion CuantitatiVa ..........ccecveeeeirerinieneneeeeeeee e 54
5.20.1 CONEXLO....cuerueeiiirieiieriieeete sttt ettt r e e s e s e r e sr e e e e n e s ae e nesnesnenresneennens 54
A K@ L ][] 1Y/ 0 1 TSR 55

vii



5.21.1Interpretacion de 1as ENCUESTAS.........ccccccveiieieiieieeese ettt 55
5.21.2REPRESENTACIONES GRAFICAS DE LAS ENCUESTAS.: .....cccccovviviriieenne 55

Esta pregunta nos deja ver que el mayor numero de personas encuestadas que son el
37% asistirian mas de una vez por semana seguida del 24% cada tres semanas y 19%

UNB VEZ @l MNES ...ttt ettt sttt b e b e e et et be e bt b e bt st e b e s e e e e e e eseeneene 67
5.22Conclusiones de la Investigacion Cuantitativa...........c.coecvvererenieenreneeneereeseeenes 67
5.22.LENCUESTAS .....oouiiiiiiieteeeet ettt e 67
5.230PORTUNIDAD DE NEGOCIO ...ttt ettt ettt st s 68
(@1 o1 (1] [ T8 1 RSP RR 69
B. L8 EIMPIESA...ueiitieiieieiteeert ettt sttt et b ettt s b et b e e bbb et e bt e ae b b anees 69

6.1 Imaginar como quisiéramos que se encuentre el nuevo negocio dentro de 5 afios. 69

B.2VISION ... .ottt ettt ettt et b st e e b et b et et e st et te s ese et e s e b eneereneetenes 71
6.3Delimitar los lineamientos EStratEgiCOS ......cvcveviirreeierieceee ettt 71
Construccion de la misidn del NEQOCIO..........c.ccieeeiiiieiececee e e e 72
RV S [ ] TSRS 72
Delimitacién de la filosofia INSttUCIONAL ...........c.ccveveiiiiirieeeeee e 72
B.5FILOSOFIA ...ttt ettt ettt et ae e s st b ettt e b et et et ese s ese s ese et eneeseneeaenen 73
6.6 Delimitacion de los valores organizacionales...........ccocceeeeeeevieneeceecie e 73
6.7Definicion de la estructura de la organizacCion............ccccceecieeeceieeceece e 74
6.8ArDOI dE COMPELENCIAS........ceveeieeeeceeeeeeeeee ettt eneneas 75
SIS L@ (o =V aT o =0 - WSS 77
6.10 PERSONAL Y SUS FUNCIONES .......coooiireieeeere et 78
6.11 Definicion de las politicas iNSttUCIONAIES............c.coveeriririerieeeeeeee e 79
6.12Construccion de 0bjetivos ESIratEQiCOS.........ceviiieierieeeeeceetec et 80
6.13Construccion de las metas € INAICAAOIES ..........cceeriririrereee e 83
CAPTIUIO TV ettt ettt et e st et et e e aa e be s beeabesteeaeenbesbeeabenbeersentesbeeneetes 86
TIMEICAUEO ...ttt sttt ettt a e bbbt s b et et et et e st ebeeb e e b sa et et e e e e eneeaeens 86
7.1Analisis de la SituaCiON ACtUAL ..........cccoevririeirieireee e 86
7.2Fijacion de los objetivos de marketing.........ccccvevveeeieiciieceeeeee e 87
7. 3SEOMENTACION. .....ooitietieticteeie sttt ete et et e st e et et e e be et e sbeebe e besbeesbesbeeasebesbeensesbesssenbesseensenns 89
Ay oS ol o] g F=T 1= o (o J TSRS 89
7.5Triangulo de oro de POSICIONAMIENTO..........ciiiieiereeierie ettt 89

viii



Necesidades de los Clientes potenciales por un centro de diversién nocturna en el Puyo

....................................................................................................................................................... 89
Caracteristicas distintivas de la discoteca Posicionamiento
dE 18 COMPELENCIA ...ttt bttt se et 89

7.5.1Andlisis del triangulo de oro de posiCioNamMIENtO: .........ccceveerieerieieneirereeeeieee 90
Necesidades de los clientes potenciales para un centro de diversion nocturna.............. 90
Las caracteristicas mas importantes a considerar son las siguientes: ..........cc.cceeevveneenen. 90
ANALISIS de |2 COMPELENCIA.........eccieieciieeeeeeee ettt reeaae e 90

7.5.2Posicionamiento de |a DIiSCOteCa FIeeZe........ccoivivirinienieieeeetsesese e 91
7.6Estructuracion del Marketing MiX .........coooeereirnineereese e s 91
MBIKETING X .ttt bbbttt a bt b et b e et et ene e 92

A0 20 = o T U] o PRSP 92

LG =TT TSRO 93

7.6.3COMUNICACION....cuiitiriiieieeeteiieieete ettt sttt ettt st e st e te et e neeseebesbestessentenseneeneeneenes 94
7. 7Marketing REIACIONAL.........ccoiueeieiececece et st 95
8.Financiamiento de 1a INVEISION .........cccciiiiiiereeeeee e 98
8.1Estructura de la INVErsion TOtal..........ccccveireiierieieieieeeese et 99
8.20Dr8S CIVIIES ...ttt enes 101
8.3Equipos, herramientas € iIMPIEMENTOS .........cccvevieieiiciceceeee e 101
8.4EQUIPOS 0€ COMPULACION......ccueeiictieeieieeteete sttt ettt et e st ebesteese e besteensesreenneseas 102
8.5Capital de TrabaJO.......ccceeceviieeieceeee ettt ns 102
8.6INVErSION PUDICILANIA .....eveviieiiieiiiecrie et 103
8.7GaSt0S dE CONSHLUCION ......eveviieiiieierieirieeee sttt sttt be et be e 103
8.8Gastos AdMINIStrativoS Y A& SEIVICIOS .......ceccveciieuieiecieeecteeeete et 104
8.9NOMINA I PEISONAL ......ocviiiieieeeieeeees ettt enes 105
8.10ProyecCiOn total A& VENLAS........c.ccceeiiiiieiecieeeceeeete sttt sttt re et nas 106
8.11Variacion de INVENTAIOS .......cceiveirieiieieieisie ettt sse e 108
8.12 Calculo del punto de eqUIlIDIIO ......c.oceeviiieieieieeceee e 109
8.13EStad0OS FINANCIEIOS .....cc.eiuiieieiieiieirerte ettt sttt 109

8.13.1Estado de SituacCion iNICIal:..........ccoverererieiieieieese e 109

8.13.2Estado de ReSUIAAOS:........ooeeieeeeeee et 111

B.LATIR Y VAN ..ottt ettt sttt e et et et eae s ese s ese s ese s esesaenesens 115



8.15Evaluacion ECONOMICA — FINANCIEIA........ccouvieeieriieieeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeereeessaeeesssneees 115

CAPITULOD Vet et ettt bt et s bt eht et sbe et e s beeat et e s bt et e sbeeaeenten 116
9.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ......ooiiiiiieeteee et 116
LO.BIBLIOGRAFIA ...ttt se s sa s s sassanannans 118
L1 FUENEES €N TINE@ ...ttt ettt 119
L2 ANEXOS. ..ttt b e st h e ettt h et e bt et e et e ehe et e b eate b sae e e e 120
12.1INFORME DE INVESTIGACION CUALITATIVA ( entrevista, focus group, mini
EINCUBSEAS) ...evenventeieeieeie ettt ettt ettt b e sb bt b ettt e e st e bt e bt e bt b et et e e e st e st e bt e bt sb e b et et e e eneeaeenes 121
12.2ENTREVIST A ettt ettt st st sttt e b e e bt e sbe e sbeesateeateenteans 124
12.3SESIONES UE GIUPO..c.uiceiiiiciietiiteeeecte ettt et st e st e it e tesre e besteessesbesrsensesbeensesteesaensens 125
DISENO DE LA INVESTIGACION CUANTITATIVA.....oooveeeeereeeeeeeeeeeeeeeseeesessessesses s 131
Herramientas @ ULIHIZAISE........ccoeveiiriniinieeieeeese et 131
ENCUBSTAS ...ttt st st bbbt et s b ne e b e sanenees 131
ANEXOS FOTOS ...ttt sttt ettt b e st sae e st e st e et e esbeesbeesaaesaeesane 135



LISTA DE TABLAS

Table 1empresas de ANaliSIS.........ccccceiieeeiiiieereeee et e ae e sre e 15
Table 2 fusion hosteria y diSCOIECA .......ocvivviiieiiceceecee e 19
Table 3 problema de INVESIGACION ........c.cc.eiriiirieieeee e 21
Table 4 resumen factores que inciden en el mercado de deciSIONES.........cccccveveevevrereeennene. 33
Table 5 resumen de los aspectos importantes sobre clientes de una discoteca................. 34
Table 6 aspecto de innovacion en UNa diSCOLECA ........cvvvrererierieieieieeee e 35
JLIE= Lo AT PSR SRRRPRT 35
TADIE 8 .ttt h e h e bbb et et et neene e 36
1= o] 1= S 37
JLIE= 10 300 O LSOO PSSRSO 38
JLIE= 10 0 5 OSSPSR 38
1= o 1= 00 TSRS 39
JLIE= 10 0 SO 40
1= o 1= 00 TSP 41
1= o] 1= 00 L S 41
JLIE= L0100 RSP SRSRSR 42
1= o 1= 00 OSSR 43
1= o] 1= 00 SRS 43
JLIE= 101 L0 OSSPSR 44
1= o] 1= 02 O 45
TADIE 21 ..ottt h bt bttt b et et neene e 45
TADIE 22 ...ttt et r et et te bt e e et e e eneene e 46
TADIE 23 ...ttt bbbttt et et ne e 46
TADIE 24 ...ttt bbb h ettt ae e 47
TADIE 25 ...ttt ettt Rt Rt e teebe st et et et eneene e 48
TADIE 26 ...t b e h e h e bt h e b ettt n e ne e 48
TADIE 27 ettt h bt bttt et et et ne e 49
TADIE 28 ...ttt r e ae et e aeebe st et e e et eneene e 49
TADIE 29 ... ettt h bt b ettt ae e 50
TADIE B0 ..ttt bbb bbbttt ne e 50
JLIE= 101 LT 3 OSSPSR 51
TADIE B2 ...t b et et h e bt bbbttt et et ae e 51
TADIE B3 ettt h e bt bbbt e e ettt ae e 52
1= o] 1= PSSP 53
Table 35 Marketing OPEIAtIVO ..........cccviieieiceeeceee ettt e re e 96
1= o] 1= PSSP 98
1= o] 1= PP 100

Xi



LISTA DE GRAFICOS

GrafiCco L MALMIZ EFE ..oviieeieeeeee ettt ettt ettt et et e be et e beeaeebesbeeaaesbeereennans 8
Grafico 2 matriz riesgo rentabilidad .............ccveeieieeeiiceeee s 11
Grafico 3empresas de ANAIISIS ......c.covieeceiiieececeeeee et st rs 16
GIrAfiCO 4 MALIIZ ©FIC .eeviivieieete ettt ettt ettt et te et et e e be e e e s beebeeebeebeeseebesbeeabebeessenbesreensanss 18
Grafico 5 fusidn hosteria Y diSCOECA .......ccvcveviiriiceeeceeereeee e 19
LT =TT o T TSRS 56
GIAFICO Tttt et ettt et e et e te e beeteeateebeeat e beebeeabesbeeseenbesbeenbebeeasenbeeteensents 57
LT 1ot o T = RSO 58
LT =TT o T RSP TR 59
GIAFICO L0 oottt et ettt et e et e et e e be e te et e e be e st e beebeeabeebeebeenbeebeenbebeeaeenbeereenaents 60
LT = oo T 5 USRI 61
GIAFICO L2 .ottt et e st et e b s be e b e beeaa et e s beeabesteebeenbesbeeasenbeereentesteennetes 62
GIAFICO L3 oottt ettt et et ettt e et e e et e e teebeebeeasebeeteeabesbeersenbesteensebeeasenbesteensenees 63
LT =TT o T ORI 64
LT =TT o T TSRS 65
GIAFICO 16 .ttt ettt ettt et ettt e e be et et e e teeabeebeeasebeeteeabeebeeasenbesbeensebeeasenbesteensenrs 66
€T {0 T OO SO 67
GIrafiICO 18 ODJELIVO L ...ttt ettt 81
GIafICO 19 ODJELIVO 2 ...ttt sttt n e 82
Grafico 20 ODJELIVO S .....eeeiiieeeeeeee ettt ettt st e st e be e e s beeab e beetaenresreenaents 82
GIAFICO 2L MELA L.ttt bbbttt ettt e bt e s s 84
GIAFICO 22 MELA 2.ttt b ettt b ettt ettt e bt enennne 85
GIrafiCO 23 MELA S ...ttt et et e st a et e s be et e teese e besbeeabenbeeasenbesbeensents 86
GIAFICO 24 ...ttt ettt b ettt b bbb bbbttt nes 109

xii



CAPITULO 1

1. ANALISIS DEL MACRO Y MICRO ENTORNO.

La primera tarea en un plan de negocios es identificar claramente los factores
externos que tendrian una influencia en el desarrollo del turismo nocturno,

especificamente en el negocio de una nueva discoteca.

1.1Factores econGmicos
- Precios de materiales de construccion
- Impuestos prediales
- Impuestos al alcohol y cigarrillos
- Salarios
- Inflacion

- Indice de desempleo

1.2Factores politicos
- Corrupcién

- Ley laboral

1.3Factores tecnolégicos
- Sistema de control implementado en la discoteca

- Automatizacion para optimizar tiempo

1.4Factores legales
- Permisos municipales
- Permiso de bomberos

- Permiso de turismo



- SRI

1.5Factores Geogréaficos ambientales

- Permiso de uso del Suelo

1.6Factores Sociales
- Feriados
- Estilo de vida de la poblacion

- Programas turisticos

2.PRIORIZACION Y SELECCION DE LAS VARIABLES DE MAYOR
IMPACTO

Se ha seleccionado las variables de mayor importancia mediante la siguiente

calificacion

1= El factor tendria una influencia baja.
2= El factor tendria una influencia media.

3= El factor tendria una influencia fuerte

2.1ANALISIS EXTERNO

Gabriela | Expertos
Robalino
Factores Valoracion | Valoracion
ECONOMICOS
Inflacion 3 2
indice de desempleo alto 3 3




Salario minimo 3 3

Tamafno del mercado 3 3

POLITICOS Y LEGALES

Ley Laboral 3 3

Inestabilidad politica 1 1

SOCIALES Y CULURALES

Estilos de vida de la poblacion 3 3

Programas Turisticos 2 3

TECNOLOGICO

Automatizacion  para  optimizar |2 3

tiempo

Aceptacion del sistema |3 3

implementado

Tabla 1

2.1.1ANALISIS DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

2.1.20PORTUNIDADES
2.1.2.1Tasa de desempleo

En el afio 2011 la ciudad del Puyo contaba con 40.211 habitantes, segun
proyecciones de la Municipalidad de Pastaza, registrandose un crecimiento

acelerado con relacion al Censo del afio 2001, que registraba 25.965 habitantes.

De acuerdo a esta proyeccion, el indice de crecimiento anual del Puyo es de 3,5%,



convirtiéndose en el tercera ciudad de mayor densidad poblacional del Ecuador.

Circunstancia que refleja la expansion del area urbana, que se extiende hacia el
Norte, Este y de manera especial hacia el Sur, este crecimiento que obedece a

varios factores atraen a los turistas y a la inversion privada.

Si a todo lo esto se suma el hecho que la poblacion mayoritariamente esta
conformada por nifios y jovenes, que llegan a un numero de 15.674 personas, sin
contar con los universitarios y jovenes que no estudian, la cifra representa el 50%

del total de la poblacién.

Del total de la poblacibn econ6micamente activa, el 60% se encuentra laborando
en la ciudad, mientras que un 40% se halla en la desocupacion, por lo tanto se
considera a la Tasa de desempleo como una oportunidad en razén de tener la
fuerza laboral necesaria para iniciar las actividades, que implica la dotacion de una
discoteca, sin descuidar por supuesto la capacitacién que requerira el personal
para que el desarrollo de sus actividades sean eficaces.

2.1.3PROGRAMAS DE TURISMO

El gobierno consiente de la gran riqueza que posee cada uno de los rincones de
nuestro pais, se ha preocupado por desplegar a través del Ministerio de Turismo
una campafia de promocion y motivacién para conocer y visitar nuestras bellezas
naturales; bajo la marca del Ecuador ama la naturaleza y a través del Ministerio de
Obras publicas la dotacion de infraestructura vial que permita el facil acceso a
estos lugares geograficos.

Especificamente El crecimiento del Puyo se acelera gracias al asfaltado de la via
Bafios-Puyo, sumado al resto de factores como sus recursos naturales, selva,
biodiversidad, cascadas, rios y sus siete nacionalidades indigenas,
afroamericanas y mestizos constituyen fortalezas que atraen a los turistas tanto

nacionales como extranjeros. Este factor genera una oportunidad de promocion



gratuita para la region en la que se va a instalar la planta fisica.

2.1.4. AUTOMATIZACION PARA OPTIMIZAR TIEMPO

No es ninguna novedad el valor que tiene la implementacion de sistemas
computarizados que facilitan las operaciones, ayudando a que el procesado de
informacion sea cada vez mas visible y confiable en cualquier actividad econdémica

que se emprenda.

Lo que si es una novedad son las nuevas tecnologias de la informacion basadas
en la microelectrénica, junto con otras innovaciones, que permiten enormes
aumentos de potencia y reducciones de costo en toda clase de actividades de
procesado de informacion (el término “procesado de informacion” cubre la
generacion, almacenamiento, transmisién, manipulacién y visualizaciéon de

informacion, que incluye datos numéricos, de texto, de sonido o de video.

Los actuales dispositivos informaticos y de telecomunicaciones manejan datos en
forma digital empleando las mismas técnicas basicas. Estos datos pueden ser
compartidos por muchos dispositivos y medios, procesarse en todos ellos y

emplearse en una amplia gama de actividades de procesado de informacion.

Los que resulta increible de esto es la falta de precauciones que solemos tener al
confiar toda nuestra informacion importante al sistema de almacenamiento, que en
la mayoria de los casos resulta ser una computadora pobremente armada tanto
desde el punto de vista de hardware como de software. Si el monitor, la memoria e
incluso la CPU de nuestro computador dejan de funcionar, simplemente lo
reemplazamos, y no hay mayores dificultades. Pero si falla el disco duro, el dafio
puede ser irreversible, puede significar la pérdida total de nuestra informacion. Es
principalmente por esta razoén, por la que debemos preocuparnos por la seguridad
de la informacion, que permita a la vez mejorar nuestros servicios, traducidos en

prontitud y satisfaccion.



El crear un sistema que ayude a la optimizacién de procesos crea una oportunidad
frente a los sistemas convencionales establecidos por el resto de locales de la
region, ahorra tiempo y le da el valor agregado a nuestros servicios que se refleje

en la total satisfaccion de nuestros clientes.

2.1.5AMENAZAS
2.1.6INDICES INFLACIONARIOS

La inflacion es un enemigo de todos los inversionistas y afecta la toma de
decisiones cuando se piensa en iniciar un proyecto productivo que implica

necesariamente invertir dinero.

Por lo tanto Este factor nace como una amenaza, ya que se quiere entrar a un

mercado con precios estandarizados y que sean competitivos.

Al tener indices inflacionarios que fluctian con facilidad, lamentablemente las
consecuencias por el aumento en el precio de licores y suministros, recaerian
sobre los consumidores por el precio final que tendrian que pagar y en los

propietarios por utilidades a recibir.

2.1.7SALARIO MINIMO

La diferencia entre el salario minimo actual y las propuestas que se estan
evaluando, resultarian en un alto impacto econémico para los negocios del pais.
La rentabilidad y utilidades se afectarian notablemente y para muchos no seria
viable iniciar un negocio bajo estas condiciones, ya que en los ultimos afios la gran
mayoria de negocios apenas ha logrado crecer, en el mejor de los escenarios, en
rangos del 10 al 15% en cuanto a sus volumenes de ventas y luchando por

sostener sus niveles de rentabilidad que cada vez se reducen mas.

Existe una politica muy generalizada en nuestro pais que consiste en otorgar



beneficios adicionales a sus trabajadores. Los mas recurrentes suelen ser, seguro
médico y de vida, transporte, alimentacién , uniformes y otros.

Estos beneficios tienen un costo y deben ser considerados en el calculo de la
compensacion total del empleado. Por lo tanto, aquella persona cuyo salario es de
$292 (el minimo actual), en realidad tiene un ingreso superior, si le agregamos los
valores proporcionales de cada una de estas prestaciones.

Establecer una base minima de sueldo que va en aumento de acuerdo a las
politicas actuales, necesariamente reflejaran aumento de los costos fijos de la

empresa.

2.1.8ESTILO DE VIDA DE LA POBLACION

La idiosincrasia Ecuatoriana hace del ciudadano un sujeto inclinado a darle valor a
las bienes o servicios por su costo, subordinando otros aspectos como calidad ,
variedad, seguridad, etc.

Por lo tanto este factor preponderante en su decision va creando actitudes
definidas como predisposiciones aprendidas para responder de manera coherente,

favorable o desfavorablemente ante un objeto o un servicio.

El mercado Ecuatoriano en general es un mercado novelero poco leal que basa
sus decisiones mucho mas en el costo mas que en la calidad, por lo que se va a
imponer como una amenaza el querer lograr educar al consumidor para crear una

lealtad al servicio y al local.
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2.2BARRERAS DE ENTRADA

Se analizaran diversas variables que determinaran en qué grado es factible el
ingreso al mercado y que costo real representaria para la empresa el establecerse

en este sector especifico.
Barreras de Entrada Valoracién

2.2.1Capital de Inversién 5

La implementacion de una discoteca con
infraestructura que  permita  ofrecer
espacios diferentes y satisfacer cada uno
de los gustos, es sumamente alta y en

promedio podria alcanzar los 200,000.00



2.2.2Diferenciacion del servicio 1

El servicio de diversibn nocturna es
pionera en el mercado ya que no existe
otra discoteca en el Puyo, que brinde un
servicio igual o parecido. Debido a la
limitada participacion de otros elementos
en este sector como amplia
infraestructura. No existe mucha

diferenciacion en el mercado del Puyo

2.2.3Marcas fuertes 1

No existen marcas fuertes que puedan
representar una amenaza para el servicio

de diversion nocturna. Al ser pioneros en

el mercado, la preferencia de marca
reincide directamente sobre la nuestra y
sobre todo por ser una marca ya
reconocida en otras ciudades del pais.

TOTAL 2,33

Metodologia de Valoracion

Se utiliza una valoracion de 1 hasta el 5 siendo 1 lo méas bajo y 5 lo mas alto.



2.3BARRERAS DE SALIDA

Son factores que de cerrarse la organizacion podria evitar la salida del sector en el

que se establecio.
Barreras de Salida
2.3.1Costos de la Inversion

De no llegarse a cubrir el costo de
inversion inicial se produciria un efecto

negativo
2.3.2Comercializacion Activos Fijos

De no llegarse a la meta establecida
parte de los activos de la empresa se
pueden reubicar a las discotecas que ya

existen o a su vez venderse.
2.3.3Efecto al nombre de la empresa

El efecto seria alto ya que la empresa se
quiere posicionar por calidad en su
servicio por lo que al cerrar se podria

crear una mala imagen turistica.

TOTAL

Valoracioén

3,67
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Matriz de Riesgo de Rentabilidad

Bueno pero riesgoso

¢ FREZEE
M INDUSTRIA

Grafico 2 matriz riesgo rentabilidad

2.4ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

2.4.1RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

El analisis de la competencia es fundamental para el ingreso de la marca al pais.
Como se menciond anteriormente, en el mercado ecuatoriano se evidencia una
gran acogida por los centros de diversion nocturna por ello cada vez se
incrementan mas locales de estos, en la ciudad del Puyo la discoteca mas
reconocida actualmente es “Africa” que brinda un servicio medio con una

infraestructura pequefia aparte de esta discoteca no hay otra que este reconocida
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por la ciudadania. Su calificacibn es 1 ya que no es fuerte la rivalidad de
competidores

2.4.2AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
Al no contar en el Puyo con muchos locales de diversién nocturna si se esta
expuesto a la entrada numerosa de nuevos competidores, debido a que las
barreras de entrada son bajas. Su calificacion es 5

2.4.3AMENAZA DE SERVICIOS SUSTITUTOS

No existen muchas opciones a disposicion del consumidor al momento de salir a
distraerse en la noche, lo que significa que la amenaza de productos sustitutos no
es fuerte. En su mayoria estos sustitutos son mas baratos, por ejemplo los paseos
en chiva. La calificacion es de 3

2.4.APODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES
Los Principales proveedores son Juan El Juri y Pilsener en la industria del alcohol,

y ya tienen ganado una importante participacién de mercado.

En esta fuerza, mientras menos poder de negociacion se tenga mas poder de
cobranza tienen los proveedores y viceversa, por lo que para obtener mayor
poder de negociacion se tienen que lograr conseguir economias a escalas (para
reducir los costos, pagando a tiempo, manteniendo pedidos constantes y
sobretodo generando volumenes de pedidos. Calificacién 4 ya que hay pocos

proveedores en este mercado.

2.4.5EL PODER DE NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES
Los consumidores tienen acceso a poca informacion sobre la oferta de centros de
diversidon nocturna. La lealtad del servicio por una marca existente suele ser muy

fuerte y eso dificulta el trabajo de una nueva marca; por lo que el poder de

12



negociacion de los consumidores es medianamente-alto. Tiene una puntuacion de

3 lo que significa que su fuerza es mediana-alta en la industria.

Donde:

5: muy fuerte.-4: fuerte.- 3: mediana, mediano.- 2: débil.- 1: muy débil.

Calificacion

Rivalidad Entre
Competidores

Amenazas de
Nuevos
Competidores

5
Poder de
Negociacion A

Compradores

Poder de
Negociacion
Proveedores

Amenaza Servicios
Sustitutos

M Calificacion
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3.0CEANO AZUL

3.1Factores de competitividad
En la Industria Discotequera se compite bajo las variables de Precio, servicio,
ubicacion e infraestructura. Estas variables describen como se compite en éste

sector y cuales serian entonces las reglas del mercado.

3.1.1Precio

Esta variables es de las mas comunes de la competencia dentro de las
Discotecas, muchos consumidores escogen la discoteca a la que frecuentan
basandose en el precio. Lo que significa que éste factor es muy importante al

momento de competir.

3.1.2Servicio

El servicio es un factor basico cuando se compite en la industria discotequera. El
consumidor espera ser bien atendido, lo que significa que la variable es importante

para la fidelizacién del mismo.

3.1.3Ubicacién

Dentro de la industria de servicios es de gran importancia la ubicacion, ya que
influye en gran peso a la hora de escoger una discoteca. Muchos consumidores
escogen la discoteca a la que asistirdn por su ubicacion céntrica, o su localizacion

estratégica en la ciudad.
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3.1.4Infraestructura

La infraestructura es un factor que da una ventaja sobre la competencia. Al ser

méas amplia, mas moderna entre otras. Ya que siempre nos preferiran de ser ese

el caso.

3.2Empresas de Analisis

Para analizar la estrategia que utilizan las discotecas existentes en la ciudad del

Puyo que representan la competencia mas cercana se les evaluard sobre 10 en

los factores de competitividad de precio, servicio, ubicacion e infraestructura. La

escala que se utilizard es 1 si casi no cumplen con el factor y 10 si el factor es

cumplido.

Table lempresas de analisis

INFRAESTRUCTUR
PRECIO SERVICIO UBICACION | A
Melodia 8 4 4 3
Metropolis 8 6 5 2
Africa 9 5 7 3
Canela 9 3 6 1
Tabla 2
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3.2.1Similitudes entre la competencia

Las similitudes mas notorias con respecto a la competencia entre las discotecas
del Puyo son el precio y la ubicacion. En el Puyo, éstas 4 discotecas compiten
con rasgos muy parecidos en el precio parece incluso que esta establecido dentro
del mercado. En la ubicacion de igual manera los 4 sitios tienen rangos parecidos

ya que al ser el Puyo una ciudad pequefia estan cerca todos entre si.

3.3Vias de Exploracion

3.3.1Explorar otras industrias

Al explorar la industria de las hosterias en el Puyo se puede apreciar como han ido
evolucionando y desarrollando antes tenian acabados humildes, tenian poca
capacidad de huésped y no contaban con un buen personal, ahora vemos todo lo
contrario los duefios respectivos no solo se preocupan por tener un personal
funcional sino también que cuente con una buena presencia, se esmeran en la
adecuacion y construccion de la hosteria y sobre todo en que su capacidad sea

amplia.
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3.3.2Fusionar grupos estratégicos

Los dos grupos que se van a fusionar en este proyecto son la Hoteleria y la
Discoteca.. Hay una demanda creciente en el turismo, por lo que al fusionarnos
con las hosterias ellas nos podran recomendar como la mejor opcion ate sus

huéspedes

3.3.3Servicios complementarios

La discoteca no s6lo competiria con un personal capacitado en sus funciones sino
que su personal debera como requisito saber mas de un idioma , estopara el

momento de atender a los diferentes turistas.

3.3.4Jugar con funcional y emocional

No se ofrecera solo entretenimiento nocturno, sino toda una experiencia nueva en
discotecas en el Puyo se llegara a romper esquemas ya que no existe oferta

parecida al momento.

4.Propuesta Océano Azul
Matriz ERIC: Eliminar — Reducir — Aumentar — Crear
Mediante esta matriz vamos a analizar la estrategia de Océano Azul como crear

un valor diferenciado y hacer clientes a los no clientes.
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reducir:mal
servicio

eliminar:
ubicacion

aumentar: crear:

precio infraestructura

Gréafico 4 matriz eric

4 .1Diferenciacion

La discoteca no competira en ubicacion, ya que estard ubicado en un punto
distante de las 4 discotecas antes mencionadas considerado que es una discoteca
con una infraestructura totalmente innovadora y moderna pero sobretodo no vista
en rl Puyo. A la vez el servicio sera excelente lo garantizaran nuestra afios de
experiencia dentro del sector discotequero. . El precio sera aumentado, ya que
vamos a crear valor para diferenciarnos y esto tiene que percibir el consumidor en

el servicio adquirido.

4.1.1Vamos a crear una fusién entre la Hoteleria y la discoteca.
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Table 2 fusién hosteria y discoteca

ubicacion mal servicio | precio infraestructura
Melodia 4 7 8 4
Metropolis | 5 4 9 4
Africa 4 5 8 3
Canela 6 6 9 5
Freeze 6 1 9 10

Grafico 5 fusion hosteria y discoteca

#REF!

-

Metropolis

Africa

e Canela

emimmDiscoteca Estrategia Oceano
Azul
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CAPITULO Il

5.Esquema para el estudio de mercado

5.1Reconocimiento del problema

El problema principal al que se enfrenta nuestro negocio es viabilidad de nuestro
océano azul. Nuestro objetivo es conocer si el océano azul planteado tiene o no
valor para los consumidores y de acuerdo a esto establecer la estrategia mas

adecuada

Para nuestra estrategia de océano azul hemos decidido implementar un sistema
por medio de la entrega de tarjetas para la formacién de socios preferenciales de
la discoteca con el objetivo de atraer y asegurar a un publico mas amplio, dando
una destacada y diferenciada atencion al cliente. Por otro lado, nuestro objetivo
es poner énfasis en la rapidez del servicio ya que buscamos que los clientes que
nos visitan frecuentemente sientan el trato especial y rapido que el establecimiento
les brinda como reconocimiento a su lealtad y que esto sea el factor decisivo a la
hora de hacer la eleccion del centro de diversién nocturna al que desean dirigirse.
En cuanto a lo que es nuevo e innovador dentro de las discotecas es que FREEZE
DISCOTEC PUYO, estara ubicada dentro de una hosteria brindando facilidad a
los huéspedes como a los clientes que frecuenten la discoteca con un amplio
horario de atencion; ademas de buscar que nuestro ambiente sea acogedor y
seguro. A su vez, hemos considerado la ubicacion como un factor fundamental
debido a que buscamos la comodidad asi obtendremos como resultado que un

cliente pueda llegar con toda facilidad a donde nos encontremos.
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Problema: ¢ le gusta a la gente afiliarse a una discoteca o no ?
Problema: ¢Busca la gente mayor rapidez en el servicio 0 no?

Problema: ¢ Seria una buena opcién para nuestra discoteca ofrecer un servicio de

tarjetas de afiliacion?
Problema: ¢ Es importante para la gente un ambiente acogedor y seguro?

Problema: ¢ Es importante la ubicacion para nuestra discoteca?

5.2Definicién de los problema de decision y de investigacion

El principal problema de decision para nuestro negocio es la implementacion o no
de nuestro Océano Azul. Ademas de otros problemas como: ¢Qué hacer para
diferenciarnos de la competencia?; ¢Como lograr el océano azul ideal?; ¢Qué
hacer para ser la opcion preferida de las personas que buscan un centro de

diversién nocturna?.

En cuanto al problema de investigacion buscamos la informacion necesaria para
conocer si nuestra estrategia de océano azul es viable o no; para ello hemos

disefiado las siguientes preguntas de investigacion.

Table 3 problema de investigacion

Preguntas de investigacion Hipoétesis asociadas

¢ Qué buscan los clientes en un | Los clientes buscan precios accesibles, buen
centro de diversion nocturna? servicio, ambiente acogedor y seguro, variedad

de productos, y calidad de musica

¢cImporta a los clientes la | Para los clientes si es importante la ubicacién

ubicacion de la discoteca? de la discoteca

¢Les gustaria a la gente afiliarse | A los clientes si les agradaria la opcion de
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a nuestra discoteca?

poder sentirse parte de la discoteca y recibir

especial atencion

¢ Quién iria a nuestra discoteca?

Les interesaria a clientes de clase media y alta
de 18-45 anos

¢, Qué opinan los clientes sobre

el concepto de la discoteca?

Los clientes opinarian que se trata de una
discoteca innovadora que ofrece la mejor

infraestructura del lugar.

¢,Buscan los consumidores que

A los clientes si les importaria mucho la

el servicio de la discoteca sea | rapidez del servicio.

rapido?

¢Les gustaria a los clientes | Si les gustaria a los clientes este servicio

contar con wuna tarjeta de | adicional.

afiliacion?

5.3 Identificacion de los cursos alternativos de accién

Hay varias alternativas de accion en cuanto como se quiere que nuestra discoteca
sea percibida. Se podria posesionar a la discoteca con un ambiente acogedor y
seguro para los asistentes promocionando su innovadora infraestructura. Otra
alternativa es promocionar a la discoteca como un el lugar con ambiente sano,
moderno y divertido. Asimismo, el enfoque podria ser brindar comodidad
poniendo énfasis en la estratégica ubicacion con la que cuenta. Por ultimo, una
alternativa fuerte es promover el especial servicio que se brindara a los clientes

frecuentes.
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5.40bjetivos de la investigacion (Por Qué se realiza éste proyecto?)

Identificar las fortalezas y debilidades de las discotecas existentes en el mercado
de la ciudad del Puyo

Definir qué elementos de una discoteca tienen mayor valor para los clientes

Identificar aspectos de insatisfaccion en los clientes con relacion a lo que ofrecen

las demas discotecas

Establecer nuevas opciones de innovacion que podrian ser implementadas en

una discoteca
Establecer si la nueva propuesta de valor tiene valor a los ojos del cliente

Analizar el comportamiento de consumo de las personas que les gusta frecuentar

una discoteca

5.5Necesidades de informacion (Qué informacién especifica se requiere para

alcanzar los objetivos?)

La informacion necesaria para establecer un océano azul para una discoteca, se

divide en varios grupos:

5.5.1Competencia

Discotecas existentes

Imagen de marca de las discotecas
Fortalezas y debilidades de las discotecas
Precios cobrados por la competencia.

Calidad del producto.
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Tipos de promociones utilizadas.
Segmentacién del mercado atendido por diferentes competidores

infraestructura de los establecimientos.

5.5.2Consumidores

Zonas de insatisfaccion

Atributos de los productos que el cliente mas consume
Nivel de aceptaciéon de la nueva propuesta de negocios
Necesidades no cubiertas por las discotecas existentes.
Preferencias por nuevos servicios y productos.

5.6 Fuentes de informacién

5.6.1Fuentes primarias

Competidores (Bar managment, meseros, gerentes de marketing discotecas)
Duefios de discotecas.

Proveedores.

Administradores de discotecas.

Clientes frecuentes.

5.6.2Fuentes secundarias

Periodicos (El comercio y lideres), Revistas de negocios

Internet
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Universidades (tesis de grado)

Cémara de Comercio, Camara de la pequefia industria
Céamara de turismo

Encuestadoras (Market, Markop)

Banco Central, INEC

5.7Disefios de investigacion y herramientas

5.7.1Disefio exploratorio

Se va a proceder con una entrevista a personas que trabajen en el medio de
discotecas. También vamos a realizar grupos focales con personas que frecuenten

discotecas : 5 entrevistas y 1 focus
Se utilizan Unicamente preguntas abiertas.

Se grabara las entrevistas en audio para el analisis respectivo de las mismas.

5.7.2Disefio descriptivo

La aplicacion de ésta metodologia requiere de la estructuracion de un plan
muestral (poblacion de interés, tamafio de la muestra, tipo de muestreo, error,

nivel de confianza).
Se realizaran encuestas a clientes que frecuentan discotecas

La poblacién de interés se definirhA como toda aquella persona que asista a

discotecas.

Se utilizaran Unicamente preguntas cerradas y se priorizara el uso de escalas y de

preguntas de opcién multiple
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5.8 Trabajo de campo
El trabajo de campo se realizara en diferentes barrios de nivel medio y alto de la
ciudad del Puyo. Aqui es necesario definir: Donde entrevistar? Donde encuestar?

A quién? Dar indicaciones a los encuestadores

5.9 Procesamiento de los datos

Se procede a verificar las diferentes encuestas para constatar posibles omisiones,
errores, respuestas de personas fuera de la muestra, etc. Asimismo se procede a
codificar las respuestas de forma a transformar las respuestas cualitativas en

cuantitativas de forma a que sean procesadas por el computador

5.10 Analisis de los resultados
Los resultados seran analizados tanto en la parte cualitativa como cuantitativa. En
la primera se realizard un analisis de contenido mientras que en la segunda se

utilizard un software o se realizaran las diversas tabulaciones en Excel.

5.11Conclusiones, recomendaciones e informe final
Finalmente, procederemos a redactar las conclusiones de la investigacion de
mercado cualitativa y cuantitativa, con la finalidad de confirmar o modificar el

Océano Azul inicialmente propuesto.

5.12INFORME FINAL DE ENTREVISTAS A PROFUNDIDAD DE UNA
EMPRESA DE DIVERSION NOCTURNA , DISCOTECA
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5.12.1CONTEXTO
El presente informe tiene como finalidad clarificar el rumbo que deberian tomar
en el futuro las actividades de la discoteca de la ciudad del Puyo. Lo que se
busca es evaluar de una manera cualitativa los diferentes cursos de accion

identificados en torno a la situacion de decision del proyecto:

e Identificar las fortalezas y debilidades de las discotecas existentes en el
mercado de la ciudad del Puyo

¢ Definir qué elementos de una discoteca tienen mayor valor para los clientes

¢ Identificar aspectos de insatisfaccion en los clientes con relacién a lo que
ofrecen las demas discotecas

e Establecer nuevas opciones de innovacion que podrian ser implementadas
en una discoteca

e Establecer si la nueva propuesta de valor tiene importancia ante los ojos del
cliente

e Analizar el comportamiento de consumo de las personas que les gusta

frecuentar una discoteca

Se realizaron 5 entrevistas a duefios y administradores de discotecas de
diferentes ciudades. Dichas entrevistas fueron realizadas durante la semana del
14 al 21 de Abril de 2012. Las mismas fueron objeto de una grabacion en audio y

de una trascripcién inmediata cuyas conclusiones presentamos a continuacion.

5.12.20BJETIVOS

Es importante recalcar que la metodologia seguida para recopilar la informacion
cualitativa se encuentra en total concordancia con varios de los objetivos de la

investigacién de mercados, detallados a continuacion:
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5.12.2.10Dbjetivo general:

El objetivo general para el cual se realizo la investigacion de mercado

correspondiente, es la necesidad de identificar las preferencias y la aceptacion

que tendra la nueva propuesta en un mercado no abarcado y de alto crecimiento.

5.12.2.20Dbjetivos especificos:

Conocer las preferencias del mercado.

Reconocer las competencias claves que debe adquirir la empresa para
Su éxito.

Identificar el alcance la propuesta de valor impone la nueva discoteca.
Identificar las necesidades del mercado.

Identificar la capacidad de pago que se destinaria a nuestro concepto

por parte del consumidor.

5.13METODOLOGIA

Se realizaron basicamente entrevistas a profundidad a duefios y administradores

de diferentes discotecas.

El perfil de las personas seleccionadas para las entrevistas se bas6 en su

amplio conocimiento acerca de la realidad de las discotecas de nuestro pais asi

como de las necesidades y servicios que podrian brindar los mismos en el

futuro.

Se contactaron cerca de 8 personas ligadas al servicio de discotecas de

quienes 5 accedieron a contestar a nuestras interrogantes.

Para la realizacion de las diferentes entrevistas se estructur6 una guia de

entrevista en la cual se fueron topando de manera tematica (mercado, clientes,

competencia, innovacion, etc.) los diferentes objetivos del estudio. Dicha guia

contenia 17 preguntas. Cada entrevista duré en promedio 20 minutos.
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5.13.1METODOLOGIA DE ANALISIS DE INFORMACION

La metodologia utilizada para el analisis de la informacion de las entrevistas a
profundidad se basa en el analisis de contenido, y sigui6 el siguiente

procedimiento:

5.13.2Transcripcion de los datos

Se procedio primeramente a transcribir en formato Word la informacion
grabada en audio respetando cada enunciado y frase de los

entrevistados

5.13.3Definicién de la unidad de anéalisis

Como unidad de andlisis se design6 a la frase (sujeto + verbo +
predicado). Es decir, utilizaremos a la frase en su conjunto como

entidad para nuestro analisis.

5.13.4Elaboracion de los cuadros de anéalisis

En la elaboracion de los cuadros de andlisis se utilizaron los siguientes
paradmetros:

A) Primeramente se procedié a estructurar categorias en funcion de
los objetivos de investigacién, de las respuestas de los entrevistas y de
nuestro conocimiento sobre el objeto de estudio

B) Las categorias poseen las siguientes caracteristicas:

Exhaustivas: Inclusién de todas las frases y temas topados en los
diferentes entrevistas

Pertinente: Las categorias son congruentes con los objetivos del
estudio Objetivas: Las diferentes personas de nuestro equipo
estructuraron categorias similares

C) El nimero de categorias creadas se baso en los temas abordados

por los entrevistados (mercado, clientes, innovacion)
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D) La codificacion de cada tabla se realiz6 en funcion del tema que
permitia agrupar a las diferentes categorias existentes en la misma:

tabla del mercado, de los clientes, de la innovacion.

5.13.5Llenaje de las tablas

El llenaje de las tablas es ante todo un ejercicio sistematico en el cual
procedemos a clasificar a las diferentes frases de los entrevistados en
funcion de las categorias existentes en cada tabla. Dicha clasificacion
debe respetar las siguientes reglas:

Respeto del enunciado: No se modificaron ni se alteraron las
respuestas de los entrevistados. Incluso se conservaron errores
gramaticales y de ortografia para preservar de manera integra el
contenido de cada entrevista

El contenido de cada entrevista fue dividido en unidades de analisis
(frases) para posteriormente asignar cada frase a una categoria de
cada tabla.

Proceso interactivo: La tabulacién es un proceso dinamico, conforme
avanza la tabulacién se incluyen, se desplazan o se eliminan ciertas

categorias o frases en funcién de los objetivos del estudio.

5.13.6Andlisis de contenido

El andlisis de contenido se realiz6 utilizando cada una de las
categorias de las tablas. Se procedié de realizar un analisis tanto
vertical (una sola categoria) como horizontal (entre categorias) de las
mismas. Ambos analisis nos permitieron identificar los temas y
conceptos principales que nos permitieron emitir ciertas conclusiones

gue después tendran que ser validadas por un estudio cuantitativo.

5.13.7Contabilizacién de los temas
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Una vez realizado el andlisis de contenido, procedimos a cuantificar la
frecuencia de aparicién de los diferentes temas de las entrevistas.
Para lo cual fuimos sumando el numero de frases pertenecientes a
cada categoria de forma a calcular el porcentaje de frases
pertenecientes a cada categoria y con ello cuantificar la importancia de
cada categoria con relacion a las deméas. Lo que intentamos es
cuantificar en que proporcion los diferentes entrevistados se
pronunciaron sobre los diferentes temas. Sin embargo, cabe recalcar
gue de ninguna manera estos porcentajes representan algun tipo de
analisis estadistico ya que evidentemente los datos cualitativos
carecen de cualquier representatividad. Nunca se dirA que tal
porcentaje de entrevistados dijeron tal cosa en tal porcentaje. Los
porcentajes presentes en éste informe fueron elaborados en funcion
del numero de frases pertenecientes a cada categoria y son por lo
tanto independientes de las personas entrevistadas.

Los porcentajes fueron elaborados en funcion de los siguientes
parametros:

A) porcentaje de factores que inciden en el mercado de discotecas en
relacion a evolucion, foda y diferenciacion

B) Porcentaje de los aspectos importantes sobre clientes de una
discoteca en relacion a tipo, frecuencia, aspectos de importancia,
reclamos

C) Porcentaje de aspectos de innovacion en una discoteca en relacion
a elementos de una discoteca ideal, que implementar, promocion,

turismo

5.13.8Redaccioén del informe final

El informe final fue redactado por temas en funcion de las diferentes

categorias de las tablas y detalla los principales aspectos tratados en

31



las entrevistas. Todas las conclusiones del informe estan debidamente
justificadas con frases pertenecientes a los mismos entrevistados y

con los respectivos porcentajes de aparicion de las frases.

5.14INFORME FINAL DE CONCLUSIONES

5.14.1FACTORES QUE INCIDEN EN EL MERCADO DE DISCOTECAS

Los entrevistados solicitan ante todo que exista un mercado potencial en el Puyo
para abrir una discoteca ahi: Ya que “Ahora existen muchas opciones”, “Hay que
tener claro que el mercado actualmente es muy competitivo”, y “Muy amplio”
porque “Tiene mas atractivos” y cada vez se “Ha desarrollado mas” De no existir

un potencial minimo en la zona no tendria sentido hacer una inversion tan alta.

A esto debemos afadir otros requerimientos importantes: como cumplir con

”on

“‘Regulaciones del gobierno” y “Regulaciones turisticas” ” Tener una adecuada

” 111

infraestructura” “Que tenga una amplia capacidad” y asi pueda “Abarcar al
mercado” ya que si tiene “Espacio reducido, con poca capacidad” solo se podria
atender a una parte del mercado y no se aprovecharia que el Puyo s una “Ciudad
turistica”. Pero cabe recalcar que no puede faltar “Seguridad” ni “Calidad en

productos” a un “Precio accesible”.

Para diferenciarnos de las demas discotecas existentes deberiamos contar con
“Televisiones 3D”, “musica actualizada”, “beneficios a clientes frecuentes”,

“promociones con los productos que se oferten” entre otras.

A continuacién se presenta la tabla resumen de factores que inciden en el

mercado de una discoteca, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:
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Table 4 resumen factores que inciden en el mercado de decisiones

Tablaresumen de factores que inciden en el mercado de discotecas

Respuestas

mercado
en nimero de frases

mercado
(en % de frases)

evolucion

6

21%

foda

14

48%

diferenciacion 9 31%
Total frases 29 100%

5.15ASPECTOS IMPORTANTES SOBRE LOS CLIENTES DE UNA
DISCOTECA

De forma general podemos decir que la mayoria de las frases emitidas sobre los
entrevistados hacian mencion sobre los clientes y su “Capacidad de consumo” ya
que creen que los “Mayor de 24 anos” son los que cancelan “Cuentas altas” y en
su mayoria van vestidos “ Semiformales” o “Casuales” y sobretodo son clientes “

Frecuentes” que visitan las discotecas “ Los fines de semana” “Cuando hay
eventos”, “Tres veces por semana” o “todos los dias”. Pero para todos los clientes
en general aspectos de importancia son la “buena atencién” un “personal
capacitad” ,“productos de calidad” un “ambiente divertido y acogedor”, “Rapidez en

servicio”.

Por el contrario existirian reclamos por “Falta de personal”, “Demora en la

atencion”,
“Productos de baja calidad”,” Musica desactualizada’.

A continuacion se presenta la tabla resumen sobre los aspectos importantes sobre

los clientes de una discoteca, el nUmero de frases y sus respectivos porcentajes
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Table 5 resumen de los aspectos importantes sobre clientes de una

discoteca

Tabla resumen de los aspectos importantes sobre clientes de una discoteca

Respuestas clientes clientes

en nimero de frases (en % de frases)
tipo 11 31%
frecuencia 7 19%
aspectos de importancia 11 31%
reclamos 7 19%

Total frases 36 100%

5.16ASPECTOS DE INNOVACION EN UNA DISCOTECA

En lo que tiene relacién a la innovacién que se podria implementar en la discoteca
del Puyo podemos constatar que una gran cantidad de frases hacen mencion al
uso de “Equipos modernos”, “Luces roboticas”, “Luces led”,” Mezcla en audio y
video”, “Camara de humo”,” varios puntos de cobro”, “suficiente personal” y algo
muy novedoso que mencionaron fue que “Se podria implementar un servicio de
taxis para la salida de clientes mediante convenio” al igual que “Tarjetas de

afiliacion” que es lo que ya se propuso anterior mente.

Y por supuesto  “A esta discoteca se lo podria emplear mas para el turismo.
Puesto que las partes aledafias a la ciudad tienen muchos atractivos turisticos,

diversidad de flora y fauna (Barios, Oriente)”

A continuacion se presenta la tabla resumen de los aspectos de innovacion en

una discoteca, el nimero de frases y sus respectivos porcentajes:
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Table 6 aspecto de innovacion en una discoteca

Tabla resumen de aspectos de innovacion en una discoteca

Respuestas Innovacion

Innovacion

en nimero de frases

(en % de frases)

elementos de discoteca ideal 5

25%

que implementar 5

25%

promociones

7

35%

turismo

3

15%

Total frases

20

100%

5.17FOCUS GROUP

1. Percepciones comportamiento de asistencia a una discoteca

Table 7
1.Cudles son las razones por las cuales ustedes van
a una discoteca?
Buen ambiente 14131%
Buena infraestructura 12127%
Esté de moda 10|22%
Den buen servicio 3 | 7%
Precios accesibles 3 | 7%
ubicacion 3 | 7%
Total 45(100%
LA AUTORA
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Vemos que para los clientes es fundamental que exista un “Buen ambiente” o ha
mencionado un 31% de las frases seguido de una “buena estructura” sin
olvidarnos que las personas siempre queremos ir hacia donde va la mayoria y a
lugares que “estén de moda’ y que a la vez “den un buen servicio” con ‘precios

accesibles”y que ademas nos brinde comodidad con una “ubicacién” cercana.

Table 8
2. Qué es lo que mas les gusta de las discotecas?
Local llamativo 17 |68%
Musica actualizada 6 |24%
Buenos servicios y productos 2 8%
Total 25 |1100%
LA AUTORA

A la gente le atrae de las discotecas es un “local llamativo” como lo han dicho el
68% de las frases de los asistentes al focus group pero dos aspectos que van a la
par y que no se puede dejar de lado son la “musica actualizada” y por supuesto

“buenos servicios y productos”
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Table 9

3. ? Qué es lo que no les gusta de las discotecas?

Aglomeracion de gente excesiva 5 45%

Precios altos 3 27%

Mal servicio 2 18%

Falta de seguridad 1 9%

Total 11 |100%
LA AUTORA

Los aspectos que disgustan en una discoteca son que haya una “aglomeracion de
gente excesiva” después no hay ni como bailar de tan lleno que se encuentra el
local es la opinién del 45% de las frases ademas no debe tener “precios altos” y
algo que es la peor carta de presentacion es el “ mal servicio” o la “falta de
seguridad” ya que a veces pueden producirse peleas o problemas y es necesario

que el local este resguardado.
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Table 10

4. Cuales son sus discotecas favoritas ?

Africa 17 [55%

Metropolis 8 |[26%

Melodia 6 [19%

Total 31 | 100%
LA AUTORA

Bueno a las discotecas que mas frecuentan es a “Africa” ya que es la mas
moderna que existe en el Puyo actualmente lo dice el 55% de las frases seguida
de “Metropolis” y luego a “Melodia”

Table 11
5. Qué tan frecuente va a las discotecas?
Todos los fines de semana 15 |56%
Minimo una vez por semana 6 22%
Mas de una vez por semana 4 15%
Cada 15 dias 2 7%
Total 27 |100%
LA AUTORA
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El 56% de frases los de asistentes a dicho que “todos los fines de semana”

frecuentan una discoteca seguido de las personas que van “minimo una vez por

semana” que son el 22% de las frases también hay personas que concurren “ mas

de una vez por semana” y un porcentaje muy bajo va “ cada 15 dias”

Table 12

6. Ustedes prefieren ir entre semana o el fin de semana

Fin de semana 30 100%
Total 30 100%
LA AUTORA

El 100% de las frases de los asistentes concordaron en que prefieren asistir el “fin

de semana”
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Table 13

para que ustedes la frecuenten mas?

7. Qué cambios deberian hacerse en una discoteca

Tener un nimero maximo de clientes por

noche 14128%
Brindar un buen servicio 12124%
Continuos eventos 10|20%
modernidad 7 114%
Precios accesibles 4 (8%

Personal apto 3 |6%

Total 50|100%

LA AUTORA

Para que las personas frecuenten mas las discotecas es necesario que se

establezca “un numero maximo de clientes por noche” asi no ser incomodara a los

asistentes esto piensa el 28% de las frases de los asistentes, también es muy

importante “brindar un buen servicio” mencionado por el 24% de las frases y que

hayan ‘continuos eventos” al menos una vez al mes para que la gente pueda

conocer la “modernidad” de la discoteca. Claro que se debe mantener siempre

“precios accesibles” y un “personal apto” para cada funcion.
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Table 14

8. En que ciudad prefieren ir a una discoteca?

Puyo 12 [40%

Bafos 10 |33%

Riobamba 8 |[27%

Total 30 |100%
LA AUTORA

el 40% de las frases prefiere asistir a una discoteca en el Puyo ya que esta en su

propia ciudad, el 33% de las frases a Bafios ya que esta muy cercana al Puyo y

solo el 27% de las frases preferiria ir a Riobamba.

Table 15

tipos de actividades nocturnas?

9. Cuéles son los puntos fuertes de las discotecas con relacion a otros

Implica mas de una actividad a la vez 10 [42%

Los precios son mas accesibles 5 21%

Existe menos peligro 5 21%

Se esta rodeado de mas personas 4 17%

Total 24 1100%
LA AUTORA
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las discotecas “implican mas de una actividad a la vez” ya que se puede bailar,

cantar, socializar entre otras, “los precios son mas accesibles” , “existen menos

peligros” ya que hay deportes que se practican en la noche que son muy

peligrosos. Y sobretodo “se esta rodeado de mas personas” con las que se puede

compartir.

Table 16

otros tipos de actividades nocturnas?

10. Cuéles son los puntos débiles de las discotecas con relacién a

Diversion mas sana 26 100%
Total 26 100%
LA AUTORA

El dnico punto que se puede considerar débil es que las demas actividades

pueden brindar “diversion mas sana” en el sentido de que muchas veces en las

discotecas se consume alcohol o cigarrillo.

Percepcion sobre los competidores
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Table 17

11. Que opinan ustedes de las discotecas que existen en la ciudad del

Puyo?

Pequefas 12 [40%

Antiguas 10 [33%

Mala atencién 8 |[27%

Total 30 [100%
LA AUTORA

Las opiniones de las discotecas del puyo son malas ya que se

“‘pequenas” “antiguas” y dan una “mala atencion”

Table 18
12. Cuales son sus fortalezas y debilidades?
Tener experiencia 5 111%
Conocer el mercado 9 [20%
Conocer a los ciudadanos 5 111%
Falta de innovacion 8 [18%
Locales pequefios 10(22%
Mala atencion 8 [18%
Total 45]100%
LA AUTORA

menciona que son
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Lo que se puede considerar fortalezas es la “experiencia” que han adquirido y que
ya “conocen el mercado” y “conocen a los ciudadanos” ya que son gente de la
misma ciudad y al ser pequefia se conocen entre todos, pero sus debilidades

LI IN1Y

serian “ |la falta de innovacion” “los locales pequefios” y la “mala atencion” que han

venido brindando durante anos.

Table 19
13. Qué aspectos creen que deberian ser
mejorados en las mismas?
Ampliar locales 11 |28%
Cambiar la imagen de locales 8 [20%
Actualizarse en equipos 5 |12%
Mejorar la musica 4 (10%
Hacer eventos 3 (8%
Crear promociones 5 112%
Mejorar la atencion 4 (10%
Total 40 [100%
LA AUTORA

Lo primero que se debe hacer es “ampliar los locales” dice el 28% de las frases de
los asistentes para que asi “cambie la imagen” ademas deben “actualizarse en
equipos” y “mejorar la musica” ya que cuando la musica es desactualizada los

clientes no tienen ni ganas de bailar y se crea un mal ambiente. Algo muy
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importante es “hacer eventos” ya que en la actualidad en el puyo casi nunca se

organiza uno, junto con esto se debe “crear promociones” y “mejorar la atencion”

gue acostumbran a dar

Table 20

14. Qué otros servicios o productos deberian ofrecer para ser mas

atractivas a los ojos de los consumidores?

Eventos 12 |40%

Colocar enganchadoras 10 |33%

Promociones 8 |27%

Total 30 |100%
LA AUTORA

Como ya mencionamos anteriormente se debe crear “eventos” ya que es un

aspecto que no esta explotado, al igual que “colocar enganchadoras” que atraigan

a los potenciales clientes y sin olvidarnos de “promociones”

Table 21

ojos de los consumidores?

15. Qué deberian eliminar o reducir porque no resulta atractivo a los

Personal no capacitado 17 100%
Total 17 100%
LA AUTORA
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Lo peor que puede percibir un cliente es ser mal atendido por “personal no

capacitado” ni apto para cumplir sus funciones

Table 22

nombre de la discoteca, etc.

16. A qué aspectos de un servicio discotequero ustedes le dan una

mayor importancia? Precio? ubicacion? Servicios? Seguridad,

Servicios 23 100%
Total 23 100%
LA AUTORA

Al aspecto que mayor importancia dan los clientes es al “servicio” ya que si

perciben buen trato regresan continuamente.

Table 23

Pagina web?

recomendaciones? Publicidad en

los medios de comunicacion?

17. Como eligen ustedes a la discoteca a la que van a ir? Por

Recomendaciones 13 [40%

publicidad 10 |33%

Pagina web 7 |27%

Total 30 |100%
LA AUTORA

46



El 40% de las frases de los asistentes mencionan que lo mas importante para

elegir ir a una discoteca es por “recomendaciones” es el aspecto que mas

confianza les da seguido de “publicidad” y finalmente de una “pagina web”

3) Prequnta de creatividad

Table 24

discoteca... Como seria esa empresa?

18. Si ustedes fueran los responsables de la implementacion de una

Amplia 10 [42%

Moderna 5 21%

De prestigio 5 21%

Llena de tecnologia 4 17%

Total 24 1100%
LA AUTORA

Seria una discoteca muy “amplia” y a su vez "moderna” que llegue a tener

“prestigio” por ser “llena de tecnologia”
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Table 25

19. Qué tipo de productos ofrecerian

De calidad 19 100%

Total 19 100%
LA AUTORA

Solo ofrecerian productos “de calidad” menciona el 100% de los participantes

Table 26
20. Para qué tipo de personas
de clase media y alta 19 100%
Total 19 100%
LA AUTORA

Para personas de “clase media y alta” dijeron de igual manera el 100% de las

frases de los participantes
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Table 27

21. Con qué tipo de servicios?

Innovadores 13 [57%

Réapidos 10 [43%

Total 23 [100%
LA AUTORA

Se brindaria servicios “innovadores” y que sean “rapidos” para que los clientes se

sientan satisfechos

Table 28
22. Con qué nivel de precios (altos, medios, econémicos)?
Medios 21 100%
Total 21 100%

LA AUTORA

Se cobraria precios “medios” para que estén al alcance de los clientes
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Table 29

23. Cémo lo promocionarian?

Medios de comunicacion 13 [57%

Impulsadoras 10 [43%

Total 23 [100%
LA AUTORA

Promocionaria por “medio de comunicacion” 57%

“impulsadoras” el 43% de las frases.

Table 30

de

las frases y con

24. Como lo diferenciarian del resto de discotecas?

Por su innovacion 20 100%
Total 20 100%
LA AUTORA

Esta discoteca se diferenciaria “por su innovacién” como punto clave lo a dicho el

100% de las frases de los participantes

5.17Mini Encuesta
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Table 31

1. CUANDO VIERON ESTE NUEVO SERVICIO QUE FUE LO
PRIMERO QUE SE LES VINO A LA MENTE

Modernidad 12 [38%
Amplitud 10 |31%
Interés 10 [31%
Total 32 |100%

Todas las opiniones estuvieron muy cerca no se vio mayor diferencia ya que el
38% de las frases menciona que fue “modernidad” seguido de “amplitud” e
“‘interés” ambas con 31% de las frases. Estos resultados son los esperados para

sentir que nuestro proyecto va por buen camino.

Table 32

2. QUE FUE LO QUE LES GUSTO?

su innovacion 24 100%

Total 24 100%

Se destaca la “innovacion” para el 100%de las frases de participantes ya que
pueden notar una gran diferencia entre las discotecas existentes y esta nueva

propuesta
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3. QUE FUE LO QUE LES DISGUSTO?

Que sea de un solo piso (24 100%

Total 24 100%
Tabla 3

El Unico aspecto en el que muestran una preocupacion es en “que sea de un solo

piso” aspecto que se tomara en cuenta para la realizacién de este proyecto

Table 33
4. QUE CAMBIOS LE HARIAN A ESTE NUEVO SERVICIO?
Utilizaria colores mas vivos 17 | 77%
La ubicaciéon mas cercana 5 123%
Total 22 [100%

El 77%de las frases de los participantes mencionan que les gustaria que se”

utilizara colores mas vivos” y el 23% de las frases restante dicen que preferirian
una ubicacion mas cercana
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Table 34

5.S1 YA ESTUVIERA FUNCIONANDO, USTEDES ACUDIRIAN AL
MISMO? Por que??

Si porque se ve
interesante 22 100%

Total 22 100%

El 100% de las frases de los asistentes dicen que les interesa conocer “porque se

ve interesante” este de nuestra nueva propuesta.
5.18DISENO DE LA INVESTIGACION CUANTITATIVA
5.18.1 Herramientas a utilizarse

A continuacién se presentara los diferentes métodos que se necesitaran para
llevar a cabo la investigacion. Para este proceso se utilizara una encuesta que
consta de 12 preguntas de opcion mdltiple cada una, y esta dirigida para un
segmento de jovenes y adultos de 18-45 anos que frecuentan centros de diversion
nocturna.. Por medio de las encuestas podemos obtener informacion directa y
personalizada del mencionado segmento. También se recopila informacion
destinada a gustos, preferencias, actitudes en cuanto a los requisitos que son

importantes para los clientes dentro del ambito de las discotecas.

5.19Encuestas

Como bien ha sido mencionado, las encuestas realizadas tienen un caracter
‘personal” lo que quiere decir que gracias al sistema de preguntas se puede
profundizar ciertas caracteristicas como lo son las opiniones y predilecciones de
los clientes en cuanto a una nueva discoteca, tomando en cuenta el habito de

frecuentar centros de diversion nocturna. Por otro lado se obtiene también
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informacion acerca de cual seria el impacto positivo de abrir dicha discoteca y
cuales serian los principales requerimientos para obtener la aprobacion y ser los
primeros en la mente de nuestros clientes potenciales . Para el proceso, se debe
tomar una muestra de un segmento de clase social medio, medio-alto de la ciudad
del Puyo. El cuestionario presente fue realizado en el centro de la ciudad
mencionada del 28 al 29 de Abril del 2012

5.20Informe de Investigacion Cuantitativa
5.20.1 Contexto

El motivo por el cual se procede a realizar una investigacion cuantitativa es para
llevar a cabo un estudio descriptivo. Gracias a la investigacion descriptiva se
puede conocer y evaluar el mercado potencial por medio de los patrones de real
importancia para los clientes frecuentes de centros de diversion nocturna dentro

de los habitantes de la cuidad del Puyo.

Se realizaron encuestas a una muestra representativa de la ciudad del Puyo (150
personas) en donde los jovenes y adultos de 18-40 anos fueron los participantes
en las encuestas realizadas. Los resultados y opiniones obtenidas es la

informacion requerida para proceder a realizar la investigacion.
El proceso cumple con las siguientes etapas:

v Definicion del tamafio de la muestra poblacional en funcién de los
requerimientos establecidos para la elaboracion de la tesis.

v' Elecciéon de un determinado segmento para realizar las encuestas, se
procedié a realizar las mismas en el centro de la ciudad del Puyo cuya

segmentacion se limita a grupos de clase social media, media-alta.
v" Recopilacion de datos para la investigacion

v" Andlisis de datos y resultados obtenidos
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5.210bjetivos

l)determinar si los potenciales clientes estan asistiendo a centros de diversion

nocturna
2) Reconocer la frecuencia con la que se visita centros de diversion nocturna

3)Determinar factores de influencia al momento de elegir un centro de diversion

nocturna.

3)ldentificar a la persona o personas que ejercen mayor influencia al momento de

elegir una discoteca.

4)Establecer la opinion de los clientes potenciales acerca de la nueva propuesta
de discoteca que presentamos

6) Establecer el precio que estarian dispuestos a pagar por uno de los servicios

gue brindara la discoteca como es la tarjeta de afiliacion
7)Determinar la factibilidad de implementacion de esta nueva propuesta
5.21.1Interpretacion de las Encuestas

Se procedera a realizar una interpretacion de los resultados obtenidos a partir de
las encuestas utilizadas. Para su presentacion se ejecutara una explicacion grafica
y textual de los datos de cada una de las preguntas con la finalidad de representar
diversos gustos y preferencias de los encuestados. Es importante mencionar que
las encuestas se realizaron a jovenes de 18 a 40 anos y a continuacion se

muestra su opinion.
5.21.2REPRESENTACIONES GRAFICAS DE LAS ENCUESTAS:

determinar si los potenciales clientes estan asistiendo a centros de diversion

nocturna
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1.En el ultimo mes visito alguna discoteca de la ciudad

Wi

B no

Gréfico 6
Elaborado por la autora

Las encuestas se realizaron a 150 personas de un nivel socioecondmico medio,
medio-alto, con rangos de edad de 18 a 45 anos . Dentro de nuestro segmento
gue son jovenes y adultos de la ciudad del Puyo, 29% de ellos respondieron que
no habiam asistido en el ultimo mes una discoteca y por ello terminaron aqui su
participacion. Por el contrario 71% respondieron que si habian visitado una

discoteca ultimamente y unicamente con ellos se continuo la encuesta.

2.Determinar cual es la discoteca que visitan con mayor frecuencia
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2.Cudles son las discotecas que ha frecuentado en el
ultimo mes

B Melodia
B Metropolis
= Canela

B Africa

Grafico 7

Elaborado por la autora

Las tres opciones que mas prevalecieron en las respuestas obtenidas fueron: 29%

asisten a la discoteca Africa, por otro lado 28% escogio discoteca Metropolis y

finalmente el 27% de los encuestados respondieron con la opcion de discoteca

Melodia.

3. Nivel de satisfaccion
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3.De la discoteca que visito, califique del local, su nivel de
satisfaccion de los siguientes aspectos

M calidad del producto malo
M calidad del producto medio
B calidad del producto bueno
M variedad de la carta malo
M variedad de la carta medio
M variedad de la carta bueno
M precio malo

M precio mediano

precio bueno

Grafico 8
ELABORADO POR LA AUTORA

Como podemos observar, el 50% de personas encuestadas dijeron que el servicio
gue han recibido ha sido un servicio medio. Esto quiere decir que el servicio que
se brinda en las discotecas de la ciudad del Puyo no es de alta calidad y los
clientes lo perciben. EI menor numero de los encuestados que en este caso son
11% mencionan en cambio que las discotecas donde han asistido tienen un
ambiente malo. Con estos resultados nos damos cuenta que los clientes de
centros de diversion nocturnos de la ciudad del Puyo se encuentran inconformes

con los servicios que se les esta brindando.

4. frecuencia con la que asisten a una discoteca
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4.Con que frecuencia suele asistir a estas discoteca

B mas de una vez a la semana
M unavez alasemana

i cada 15 dias

B cada 3semanas

M una vez al mes

Grafico 9
ELABORADO POR LA AUTORA

De las personas encuestadas el 31% mencionaron que visitan una discoteca mas
de una vez por semana, seguido por 26% de personas que indican que asisten
cada 15 dias y un 21% de personas cada 3 semanas, tan solo 12% una vez al
mes y 8% una vez a la semana. Estos resultados nos ayudan a ver que la gente
del Puyo, del segmento que nos interesa, van a una discoteca mas de una vez a la

semana lo que es favorable para nuestro proyecto .

5. influencias para elegir una discoteca
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5.Qué o quien ejerce una mayor influencia sobre usted al
momento de elegir una discoteca

B Pareja
B Hijos
M padres
H amigos

B compafieros de trabajo

® publicidad

Grafico 10
Elaborado por la autora

En esta pregunta se observa notablemente que 38% de personas se dejan
influenciar por la opinion de sus amigos, seguido por la publicidad estos son los

dos factores de influencia que resaltan en las respuestas de los encuestados

6 . A que se le da importancia al momento de elegir una discoteca
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6. A que le da mas importancia al momento de elegir una
discoteca

M precio

M variedad de la carta
I musica actualizada
B ambiente

M servicio

Gréfico 11

Elaborado por la autora

En la pregunta se afirma que el factor de mayor importancia para los clientes es, la

musica actualizada gracias a que el 63% de las personas respondieron esto,

siendo el mayor puntaje. Luego le sigue que 62% de las personas dijeron que para

ellas es importante el servicio .

7. que cambios le haria usted a un discoteca que frecuenta para volverle mas

llamativa
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7.Qué cambios le gustaria hacer a las discotecas que usted
frecuenta para volverlas mas llamativas

B Locales mas amplios
B Mayor variedad en la carta

B Mejoramiento de la imagen del
local

B Mejores equipos

B Ma3s rapidez en la atencidn

Gréfico 12
Elaborado por la autora

Esta pregunta refleja que el factor que mas llamativa le hace a una dicoteca es un
local amplio mencionado por el 70% de los encuestados.. Seguido por la rapidez
en el servicio y mejoramiento de la imagen del local, tambien les importa la

necesidad de mejores equipos

8. diga con que afirmaciones esta de acuerdo y con cuales en desacuerdo
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8. A continuacion queremos presentarle un serie de
afirmaciones y quisiéramos saber si usted esta de acuerdo
con las mismas

10

19

15

B Se deberia incrementar la

desacuerdo
B Se deberia incrementar la variedad de productos en la carta,en desacuerdo

e pr nila carta,completamente en

B Se deberia incrementar la variedad de productos en la carta, de acuerdo

M se deberia incrementar la variedad de productos en la carta, totalmente de

acuerdo
M Se deberia mejorar el servicio al cliente completamente en desacuerdo

M se deberia mejorar el servicio al cliente , en desacuerdo
B Se deberia mejorar el servicio al cliente, en acuerdo
M Se deberia mejorar el servicio al cliente , totalmente de acuerdo

1 Se deberia mantener la carta solo con cervezas y botellas sin incluir

cockteleria,completamente en desacuerdo
B Se deberia mantener la carta solo con cervezas y botellas sin incluir cockteleria,

en desacuerdo
M Se deberia mantener la carta solo con cervezas y botellas sin incluir

cockteleria,de acuerdo
Se deberia mantener la carta solo con cervezas y botellas sin incluir

cockteleria,totalmente de acuerdo
Seria ideal la continua organizacion de eventos,completamente en desacuerdo
Seria ideal la continua organizacién de eventos,en desacuerdo

Seria ideal la continua organizacién de eventos, de acuerdo

Gréafico 13
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Con respecto a estos resultados vemos que el 65% de personas estan totalmente
de acuerdo con que se deberia incrementar la variedad de productos en la carta,
61% estan totalmente de acuerdo con que seria ideal la continua organizacién de
eventos, y 48% de la misma manera estan totalmente de acuerdo con que Se

deberia mejorar el servicio al cliente

9. Cuando vio la propuesta de la nueva discoteca ¢ Qué se le vino a la mente?

9.Cuando vio la nueva propuesta de la discoteca, ¢Qué fue lo
primero que se le vino a la mente

2

B Me parece una discoteca
interesante, quisiera saber
donde esta ubicado

M Es una discoteca interesante,
pero le faltaria algo

No me gusto la propuesta de
la discoteca, nada
interesante

Grafico 14

Elaborado por la autora

El 72% respondieron que les gusto la propuesta de esta nueva discoteca y que
quisieran saber donde esta ubicada, estos resultados son vitales y muy positivos

para nuestro proyecto .

10.como calificaria a la nueva propuesta
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10. Cémo calificaria la nueva propuesta? Con relacién a lo que ya
existe

B muy novedoso
B novedoso
I Parecido a lo que ya existe

B Muy parecido a lo que ya existe

Grafico 15

Elaborado por la autora

Como resultado en esta pregunta tenemos que el 73% del total piensan que es

una propuesta muy novedosa.

11. cuanto estarian dispuestos a pagar por una tarjeta de afiliacion en nuestra

discoteca
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11.Cudnto estaria dispuesto a pagar por una tarjeta de
afiliacién en nuestra discoteca

Grafico 16

Elaborado por la autora

47% de las personas encuestadas, dicen que estarian dispuestas a pagar $80.00 ,

mientras hay un empate entre $70.00 y $60.00 ambas con 23% .

12. con que frecuencia asistiria usted a esta discoteca
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12.Con que frecuencia asistiria usted a este nueva discoteca

B Mas de una vez a la semana
M Una vez a la semana

= Cada 15 dias

M Cada 3 semanas

m Una ves al mes

Grafico 17

Elaborado por la autora

Esta pregunta nos deja ver que el mayor numero de personas encuestadas que
son el 37% asistirian mas de una vez por semana seguida del 24% cada tres

semanas y 19% una vez al mes

5.22Conclusiones de la Investigacion Cuantitativa
5.22.1Encuestas

Una vez realizadas las encuestas y realizado el estudio detallado de las

preguntas, podemos llegar a las siguientes conclusiones:

e Las personas estan dispuestas a visitar frecuentemente nuestra discoteca
ya que el 37% del total de los encuestados dicen que iran a nuestra
discoteca mas de una vez por semana, lo cual es considerado como un

valor alto en cuanto a la incidencia de un mercado,por lo que podemos
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decir que hay aceptacion respecto a la implementacion de esta nueva
discoteca

Con respecto a la percepcion del precio de la tarjeta de afiliacion, dentro de
las personas el 47% dice que estarian dispuestas a pagar $80.00 para
recibir a cambio mayores beneficios y un servicio de alta calidad, por otro

lado hay un empate entre $70.00 y $60.00 ambas con 23%.

72% de las personas encuestadas considera que este servicio es muy
novedoso, lo que significa que hay un segmento de personas que buscaban
una propuesta como estan. El hecho de que la propuesta sea considerada
muy novedosa indica que se puede abrir un campo para este nuevo

negocio.

La percepcion que tienen es que es una discoteca interesante y tienen el
deseo de saber donde estara ubicada lo quiere decir que los consumidores
percibieron correctamente la propuesta de esta nueva discoteca y dan
muestras desde ya su alto interes en conocerlo lo que es totalmente

positivo para nuestro proyecto

5.230PORTUNIDAD DE NEGOCIO

En base a los resultados obtenidos por el previo estudio de mercado se observa

como la porpuesta de valor de la creacion de una nueva discoteca en la ciudad

del Puyo es factible puesto que va acorde a lineamientos que los potenciales

consumidores consideran atractivos. Ademas se determina que la generacion de

oceano azul es adecuada y que el mercado es nuevo, y que se espera gue en un

futuro el mismo tenga una demanda creciente y un mayor grado de aceptacion por

parte de los clientes. La percepcion en cuanto al core business de “centro de

diversion nocturna para un target de 18-45 anos” es claramente identificada por

68



parte del mercado por lo que existe una correcta percepcion del funcionamiento y
descripcion del servicio. Por lo que se procede a la generacion de la propuesta de

valor final.

Capitulo Il

6.La Empresa

A continuacion se describen los 10 pasos que se deben llevar a cabo para la

estructuracion de una propuesta estratégica en una compaiiia.

6.1 Imaginar como quisiéramos que se encuentre el nuevo negocio dentro de

5 afios

El reto ha de ser la excelencia y para ello nuestros pasos han de ser certeros y
firmes de tal forma que en 5 afios podamos ser el lugar de recreacion nocturna
mas visitado tanto por los lugarefios como por los turistas que ven en nosotros

una razén mas para visitar la ciudad del Puyo.

Nuestros clientes que superaran las 2000 personas reconocerdn nuestros

productos y buscaran siempre nuestro servicio.

Evaluaremos permanentemente nuestro desempefio, para lo cual pondremos
mucha atencion en nuestras ventas tanto de cervezas, botellas, y sobre todo en
cocteles que es uno de nuestros fuertes por lo que la venta de estos no puede ser
inferior a 10000 unidades al mes y de los servicios mas demandados por la

calidad y la calidez con la que se sirven.

Nuestro éxito se ira reflejando en las utilidades obtenidas que seran minimo de

$100,000.00 al afio para ello trabajaremos con entusiasmo para ir posicionando
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nuestro nombre, la calidad del servicio y los productos que ofrecemos en nuestro

mercado que abarca la clase media y la clase alta.

Como cadena discotequera que seremos, iremos ganando espacios, mediante el
estudio de mercado que nos permita establecer en otras ciudades del pais
nuestros nuevos centros de diversion. Nuestra aspiracion es ubicarnos al menos
en 6 ciudades mas sumadas a las 3 en las que actualmente nos encontramos,

nos vayamos constituyendo en el emporio de la diversion.

El Resultado satisfactorio que obtendremos, sera necesariamente el reflejo de la
capacitacion permanente del personal que labora en nuestra discoteca, en las
areas que tienen que ver con la atencion al cliente, los buenos modales, la

cortesia, la moral y la ética. Y se realizaran minimo dos veces al afio.

Es importante tener una lista de proveedores seguros, que se mantengan
seguros en el mercado para establecer convenios con la mayoria de ellos. Tanto
la renovacién y actualizacion de los equipos técnicos, su mantenimiento asi como
la implementacion de sistemas de control cada vez mas avanzados que permita
controlar y verificara el correcto funcionamiento de la discoteca sera politica

nuestra.

Contaremos con 5 departamentos: administracion, contabilidad, publicidad,

servicio al cliente y seguridad.

Para premiar a nuestros clientes utilizaremos métodos y sistemas que motiven la
fidelidad a nuestra marca como por ejemplo el sistema de tarjetas de afiliacion y

% de descuentos en los cover 0 consumos.

Por supuesto que mantendremos convenios publicitarios con importantes

empresas dedicadas a la publicidad comercial.

Construir la visién de la empresa al 2017
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La segunda tarea al momento de establecer una propuesta estratégica para un
negocio, es la de construir la vision a un horizonte de 5 afos, es decir, en este
caso, al 2017. Para lo cual deberemos resumir el escenario futuro en un par de
lineas que sintericen la fotografia del negocio para el 2017. Esta vision debera ser
lo mas especifica y concreta posible y tener elementos que en todo momento
puedan ser cuantificables y medibles con la finalidad de verificar con la mayor

claridad los progresos logrados por la discoteca a lo largo de los afos.

6.2VISION: Para el afio 2017 nuestro negocio se habra posicionado como el
namero 1 del mercado nacional por ser reconocida como la empresa mas
respetada y confiable en diversion nocturna, que abarca el mercado
socioeconémico medio, y alto dentro de las 6 ciudades del pais en las que nos
encontremos, gracias a que los clientes seran nuestra carta publicitaria porque
reconocen los excelentes servicios que brindamos, la experiencia que tenemos y

los productos garantizados que vendemos.

6.3Delimitar los lineamientos estratégicos

Una vez que hemos construido la vision de futuro, estamos en capacidad de
identificar al interior de la misma, los lineamientos estratégicos que permitiran
direccionar todo el proceso de planificacion. Estos lineamientos representan los
grandes temas abordados por la vision, sobre los cuales se construirdn los
objetivos y estrategias del futuro negocio. De manera general los lineamientos
giran alrededor de 5 ideas principales abordadas por la vision sobre las cuales la
empresa considera pertinente la formulacion de objetivos y la implementacion de

estrategias.
e Mercado
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e Servicio

e Reconocimiento

Construccion de la mision del negocio

Una vez que hemos delimitado los lineamientos estratégicos de nuestro futuro
negocio y que sabemos perfectamente por donde debemos conducirlo, estamos
en capacidad de definir claramente cual es la razén de nuestro negocio: Para qué
existimos? Para satisfacer a quienes? Como lo vamos a hacer? y De qué manera

vamos a construir a la calidad de vida de la sociedad en general?

La mision de manera general nos habla del presente de la empresa, de su razon
de existir, de para quien trabaja, de las necesidades que satisface, de sus
procesos productivos, de sus empleados, de sus productos y servicios y de su

labor para mejorar las condiciones de la sociedad en la que se encuentra inmersa.

6.4MISION: Freeze discoteca se compromete a exceder con servicios de
excelencia las expectativas de nuestros clientes, ganando asi consumidores del
nivel socioeconémico medio, medio alto y logrando fidelizar a los clientes ya
existentes, manteniéndonos siempre en mejora continua, con una mezcla de la

modernidad e innovacién que garantiza el nhombre de nuestra discoteca.

_Delimitacion de la filosofia institucional

Una vez que hemos construido la mision del negocio y que sabemos para qué
existe, estamos en capacidad de describir el espiritu con el que se haran las
cosas, la esencia misma de la organizaciéon al momento de elaborar los productos

y servicios que seran ofertados al mercado. La filosofia implica describir como se
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haran las cosas dentro de la organizacién y cuales son los impactos que se espera
se generen entre los consumidores y la sociedad en general. Esta filosofia debe
estar en armonia con el escenario futuro, la visibn y mision construidas

previamente

6.5FILOSOFIA: Freeze Discotec es una empresa de diversion nocturna, que
promueve una diversién sana y entretenida; ofrece productos de alta calidad, un
servicio especializado y sobretodo esta comprometida con el mejoramiento

continvo.

6.6 Delimitacién de los valores organizacionales

Una vez que hemos establecido nuestra filosofia de trabajo, debemos enlistar los
valores que guiaran el trabajo al interior de la organizacion; es decir los principios
gue deberan ser respetados y adoptados por todos los empleados. A continuacion

presentamos algunos ejemplos de valores organizacionales:

o Velocidad y Flexibilidad: Actuaremos con agilidad y enfoque en cada
actividad para asegurar una rapida respuesta a las necesidades de

nuestros consumidores

» Trabajo en equipo: Trabajemos en colaboracion con otros, demostrando

compromiso para alcanzar un objetivo comun.
e Innovacion constante: ser pioneros en tecnologia

» Respeto hacia los demas: fomentar un trato adecuado con nuestros

colaboradores, clientes y proveedores
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= Mejoramiento continuo: hacer las cosas hoy mejor, y mafiana mejor que

hoy.

» calidad: satisfacer las necesidades de nuestros clientes y consumidores.

« Capacidad de escucha hacia los empleados y clientes

o Multiculturalidad : capacidad para trabajar con personas de otros paises

Es fundamental que toda organizacién tenga una "carta de valores" donde se
plasmen los comportamientos que deberan ser respetados y adoptados por todos
los empleados. Estos valores deben estar en armonia con el escenario futuro, la

vision, mision y filosofia construidos previamente

6.7Definicidén de la estructura de la organizacion

Una vez que hemos delimitado la vision, lineamientos estratégicos y mision
estamos en capacidad de definir la estructura que mejor le conviene a nuestra
organizacién, para lo cual deberemos tomar decisiones sobre los siguientes

aspectos:

« Delimitar el arbol de competencias de nuestra organizacion que consta de

tres partes; primeramente las raices donde se debera incluir los
conocimientos que debera tener la empresa para ser competitiva (estos

pueden ser de tipo administrativos, de marketing, de servicio, etc.); segundo
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el tronco del arbol donde se debera incluir el organigrama del negocio, los
equipos, las maquinarias; y finalmente las ramas donde se debera detallar
los servicios y productos que pondra la empresa a disposicion de los futuros
clientes.

o Detallar el personal que se debera contratar y las funciones de cada uno de
los mismos

6.8Arbol de Competencias
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6.90rganigrama




6.10 PERSONAL Y SUS FUNCIONES
ADMINISTRADOR: 1

Quien estd a cargo de todos los empleados y de que el local funcione
correctamente. También se encargara de realizar contratos con artistas y de la

organizaciéon de cada evento.
PUBLICISTA: 1

Se encargara de la publicidad del local durante todo el afio sea esta escrita, radial,

redes sociales
CONTADOR: 1

Quien se encarga de hacer los estados financieros mensualmente, las

declaraciones al SRI, de pago de sueldos y horas extras.
CAJERO: 2

Se encarga del cobro del cover y del consumo diario a cada cliente
BARMANANGER: 1

Se encarga del funcionamiento interno esta a cargo de los bartenders, meseros (3)

y posilleria.(1)

BARTENDERS: 4

Se encargan del servicio y atencion al pablico tras barras
SEGURIDAD: 2

Las personas que estan a cargo del cuidado y de mantener la seguridad tanto

interna como externa del local.
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6.11 Definicién de las politicas institucionales

Una vez que tenemos claro cual va a ser la estructura de la organizacion, de
cuanto personal se va a conformar la misma y como sera el proceso de
generacion de valor al interior de la organizacion, es fundamental que nos
ocupemos de las politicas que normaran el trabajo al interior de la discoteca. Las
politicas son reglas o normas que permiten establecer lo que se puede y no se
puede hacer al interior de las diferente areas de la discoteca: el no tomar alcohol
en horas laborables, el no poder llegar atrasado mas de cinco minutos, son claros

ejemplos de politicas institucionales:

e En Administracion
Planificacibn mensual para coordinar reuniones entre las areas de la empresa.
Promover la comunicacion vertical y horizontal dentro de la empresa.
Desarrollar relaciones externas con consumidores y proveedores para el control
de calidad y una retroalimentacion continua.
Realizacion de estudios 2 veces al afio que reflejen la rentabilidad y la satisfaccion

para los clientes, con la finalidad de promover planes correctivos.

e Enrecursos humanos:

Cada empleado tiene una responsabilidad personal en la manera en que coopera
con los demas, ya sea como responsable de un equipo 0 como integrante del
mismo.

Respeto y confianza son dos condiciones que conllevan a una buena relacion

laboral.
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Cualquier forma de intolerancia, de acoso o de discriminacién sera considerada
como una falta de respeto y no sera tolerada. Este principio debe ser aplicado a

todos los niveles y en toda circunstancia sin excepcion alguna.

Comunicar no significa Unicamente informar, sino también escuchar y dialogar.
Todos los colaboradores tienen derecho a mantener conversaciones abiertas con

sus superiores o compafieros.

e En Servicio:

Mensualmente se evaluara que empleado ha brindado a los clientes la mejor
atencion y recibira un bono, esto para incentivar a los empleados y motivarles a

atender y trabajar de la mejor manera posible.

Controles todos los fines de semana que monitoreen la calidad de los productos,
la limpieza de equipos y puestos de trabajo.

Adecuado desecho de los materiales por medio de un sistema de reciclado.
Generar planes mensuales de produccion, para la previsién del inventario de los
Productos.

Uso de uniformes en buen estado y utilizacion de implementos

sanitarios.Adecuado mantenimiento de equipos y herramientas de trabajo.

6.12Construccion de objetivos estratégicos

Una vez que hemos establecido la estructura de la empresa, sus politicas, filosofia
y valores, estamos en capacidad de estructurar sus objetivos estratégicos, los
mismos que deberan estar alineados con el escenario futuro, la vision y los

lineamientos estratégicos. Para cada lineamiento deberemos establecer 1 obijetivo.
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Un objetivo corresponde a un resultado especifico que la empresa busca alcanzar,
para lo cual deberemos asociar a cada uno de ellos diversas estrategias que nos

permitan su consecucion.

Las estrategias son acciones especificas, medibles y controlables que nos
permitirdn alcanzar los objetivos, los lineamientos, la mision, la vision y por ende el

escenario que nos trazamos para los proximos 5 afios.

Existen diversos tipos de estrategias que una empresa puede poner en marchay a

continuacion nos permitimos enumerar algunas:

1. Desarrollar una red de sucursales en 3 ciudades del Ecuador

Desarrollar una red de sucursales | CAPACIDAD DE CONTROL DE
en 6 ciudades del Ecuador FREEZE DISCOTECA

ALTA MEDIA BAJA

Recopilacion de informacion de | X

demanda
Desarrollo de una red logistica X
Contratacion de arquitecto X

Contratacion de experto en|X
investigacion de mercados

Grafico 18 objetivo 1

2. Penetracién en el mercado por medio de la estructuracién de Alianzas

Estratégicas
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Penetracion en el mercado por | CAPACIDAD DE CONTROL DE
medio de la estructuracion de | FREEZE DISCOTECA

Alianzas Estratégicas

ALTA MEDIA BAJA
Contacto con los establecimientos X
de expendio de licor
Contacto con hosteria y hoteles X

Desarrollo de una propuesta de | X
alianza estratégica

Implementacion de la propuesta X

Grafico 19 objetivo 2

3. Fortalecer la marca y penetrar en el mercado

Fortalecer la marca y Penetrar en | CAPACIDAD DE CONTROL DE
el mercado FREEZE DISCOTECA

ALTA MEDIA BAJA

implementacion de un Plan de | x

Marketing

Alianzas Estratégicas X X
Desarrollo de promociones X

cumplimiento de objetivos X

propuestos en el plan de

marketing

Gréfico 20 objetivo 3

82



6.13Construccion de las metas e indicadores

Finalmente tenemos la construccion de las metas y de los indicadores que son las
herramientas que nos permitiran verificar el cumplimiento de las acciones
(estrategias) y por ende de los objetivos (y a su vez de la misién, vision y

escenario futuro).

Las metas deben tener tres caracteristicas principales: hablar de algo especifico y
medible (ventas, clientes, rentabilidad, cobertura geografica, satisfaccion, etc.),
deben estar cuantificadas (50, 45%, 1000) y deben tener un horizonte de

realizacion (6 meses, 2 afios, 18 meses).

es necesario fijar metas intermedias que nos lleven a alcanzar el escenario al
2017 (que debo haber alcanzado a finales del 2012? en 2013 a donde debo haber
llegado? para el 2014 que tanto deberemos haber crecido en ventas o niumero de
clientes, etc.). Una meta debe representar un desafio para una organizacion sin

gue al mismo tiempo caiga en el terreno de lo irrealizable

Toda meta debe estar acompafiada de un indicador, que no es otra cosa que una
formula matematica que permite constatar el nivel de avance de la meta con
relacion a lo esperado: en que porcentaje hemos alcanzado el resultado que
esperabamos tener Para construir un buen indicador se deben responder a las

siguientes preguntas:

Qué necesitamos medir?:

Como vamos a realizar dichas mediciones:
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Finalmente se debera constituir, para cada una de las metas, una tabla con la

siguiente informacién

Objetivo 1: Desarrollar una red de sucursales en tres ciudades del pais

e meta:Cobertura total del centro- norte de la ciudad de Ibarra

e Indicador anual: Sectores cubiertos de clase media, media-alta y
alta en el centro norte de Ibarra / Total de barrios en dicho sector

e meta:Apertura de la primera sucursal en Esmeraldas . A
e Indicador anual: Sectores cubiertos de clase media, media-alta y
alta / total de barrios del sector )
N
e meta:Apertura de la primera sucursal en Latacunga
e Indicador anual: Sectores cubiertos de clase media, media-alta y
alta / total de barrios del sector )

Grafico 21 meta 1

Objetivo 2. Penetracion en el mercado por medio de la estructuracion de

Alianzas Estratégicas
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* meta:Obtencidn de 3 alianzas estratégicas con instituciones
en lbarra

e Indicador anual: Cantidad de alianzas estratégicas obtenidas)

* meta:Obtencion de 3 alianzas estratégicas con instituciones
en Esmeraldas

e Indicador anual: Cantidad de alianzas estratégicas obtenidas)

* meta:Obtencion de 3 alianzas estratégicas con instituciones
en Latacunga

e Indicador anual: Cantidad de alianzas estratégicas obtenidas)

Grafico 22 meta 2

Objetivo 3. Fortalecer la marca y penetrar en el mercado
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~
emeta:Conocimiento de la marca por parte del 50% del mercado en la ciudad
de Ibarra.

eIndicador anual: Encuestados que conocen la marca/ Encuestados Totales

emeta:Conocimiento de la marca por parte del 50% del mercado en la ciudad
de Esmeraldas.

eIndicador anual: Encuestados que conocen la marca/ Encuestados Totales

v,

emeta:Conocimiento de la marca por parte del 50% del mercado en la ciudad R
de Latacunga.

eIndicador anual: Encuestados que conocen la marca/ Encuestados Totales

WV,

Grafico 23 meta 3

Capitulo IV

7 .Mercadeo

7.1Andlisis de la situacién actual

Oportunidad: la mayor oportunidad que tiene Freeze discotec al implementar su
nuevo local en el Puyo es que al no existir en esta ciudad una discoteca de tal
magnitud nos convertiremos en pioneros, rompiendo esquemas en el mercado
tanto por la infraestructura como por la  innovacion tecnolégica que abarca el
proyecto por el contrario la principal amenaza que se ha considerado es la politica
arancelaria que implanto el gobierno actual, provocando la subida de precios de
los productos que ofertaremos y disminuyendo por lo tanto la utilidad. La
prohibicion de fumar dentro del local es otra amenaza ya que la gente se

incomoda y por lo tanto disminuye la venta del producto.
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Y nos damos cuenta que el mercado de centros de diversidon nocturna esta
creciendo, debido a la tendencia de los consumidores por tener mayor variedad a
la hora de divertirse, por lo tanto la demanda de lugares elegantes, con
infraestructura amplia, dotada de tecnologia de punta, variedad y calidad de
servicios y productos, promociones, personal capacitado, seguridad, y precios
accesibles es cada vez mayor.

El negocio es rentable y tiene mucho potencial de crecimiento, en razon de que en
el Puyo no existe nada parecido. Los segmentos de mercado a los cuales estaria
dirigido el producto principalmente serian personas jovenes y adulta. De 18 a 45
afos y de nivel socioeconémico medio y medio alto que tienen interés por asistir a

este centro de recreacion nocturna y que seran el mejor referente publicitario.

La propuesta de valor de la creacién de una nueva discoteca en la ciudad del
Puyo es factible puesto que va acorde a lineamientos que los potenciales
consumidores consideran atractivos. Ademas se determina que la generacion de
oceano azul es adecuada y que el mercado es nuevo, y que se espera que en un
futuro el mismo tenga una demanda total. La percepcion en cuanto al core
business de “centro de diversion nocturna para un target de 18-45 anos” es
claramente identificada por parte del mercado ya que existe una correcta
percepcion del funcionamiento y descripcion del servicio. Por lo que se procede a

la generacion de la propuesta de valor final.

7.2Fijacion de los objetivos de marketing

Los objetivos de marketing deben concebirse en diferentes areas que competen al

manejo comercial de una empresa y abarcaran el periodo Junio 2012- Junio 2013:
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Objetivos ligados al nivel de satisfaccion:

Generar un nivel de satisfaccion en nuestros clientes minimo del 90% para
julio de 2013

Objetivos ligados al nivel de ventas:

Alcanzar un nivel de ventas minimo de 100.000 para octubre de 2013

Objetivos ligados a la cartera de clientes:

Superar para febrero de 2013 la barrera de los 2000 clientes en rotacion

Obijetivos ligados a la recordacion de marca:

Lograr para diciembre de 2012 una notoriedad espontanea superior al
50%; Lograr para enero de 2013 una notoriedad asistida no menor al 90%

Objetivos ligados a la fidelidad:
Generar una tasa de retencion no menor al 70% para enero de 2013
Objetivos ligados a la frecuencia de visita:

Lograr que nuestros clientes para finales de diciembre 2012 visiten nuestros

locales con una frecuencia no menor a dos veces cada 15 dias.

Objetivos ligados a la distribucion:

Alcanzar para agosto de 2013 una presencia nacional con 2 discotecas

mas aparte de las 3 existentes
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7.3Segmentacion

Una vez fijados los objetivos de marketing, deberemos decidir a qué segmentos de
mercados nos vamos a dirigir con nuestros productos y servicios, para lo cual,
tenemos a nuestra disposicion, varios de tipos de segmentacién que podemos
utilizar para delimitar de mejor manera a los consumidores a los cuales nos

queremos dirigir:

Nuestros productos y servicios estan direccionados a personas con un rango de
edad de 18-45 anos de ambos sexos, con nivel socioecondmico medio, medio

alto.
7.4Posicionamiento

Nuestra nueva discoteca se posicionara de una manera que los clientes perciban
una calidad excelente, con tiempo record en servicio, productos que cuenten con
sSus respectivos registros sanitarios y sello de control de calidad, una
infraestructura amplia, cdmoda, innovadora, moderna pero sobretodo acogedora
(seguridad, servicios higiénicos limpios etc.); todo esto respaldado por una marca
ya reconocida dentro del pais como es Freeze Discoteca. Manteniendo nuestro

Slogan a nivel nacional “ Be cool... Be Freeze.

7.5Triangulo de oro de posicionamiento

Necesidades de los Clientes potenciales por un centro de diversion nocturna

en el Puyo

Caracteristicas distintivas la discoteca

Posicionamiento de la competencia.
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7.5.1Andlisis del triangulo de oro de posicionamiento:

Necesidades de los clientes potenciales para un centro de diversion

nocturna

Las necesidades de los clientes se obtuvieron gracias a la investigacion de
mercados realizada, debemos comentar que los resultados obtenidos presentan
atributos que promueven una mayor puntacion por parte de las personas que

participaron en la encuesta, entre ellos podemos encontrar:

1. equipos modernos
2. personal capacitado para sus funciones
3. Variedad en la carta de los productos ofrecidos

4. musica actualizada

Las caracteristicas mas importantes a considerar son las siguientes:

1. Los equipos existentes en la discoteca seran modernos, innovadores y de
ultima tecnologia.

2. debe existir el nUmero necesario del personal y cada uno sera calificado por
sus habilidades para cada puesto garantizando asi la buena atencién al cliente.

3. Todos los productos ofrecidos deberan contar con el debido registro sanitario

4. la musica debe ser actualizada y debe haber variedad es decir durante la noche
deben rotarse diferentes géneros

Andlisis de la competencia

Es indispensable analizar el posicionamiento de las empresas que brindan el
servicio de Diversion nocturna en la ciudad del Puyo, sin embargo como bien ha
sido mencionado, actualmente en el Puyo no existen discotecas que puedan
representar una competencia directa para nuestra discoteca en el aspecto de
infraestructura, modernidad, innovacion, seguridad y ambiente cémodo y acogedor
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por lo tanto no se puede analizar a profundidad el impacto de la competencia, sin
embargo al si existir locales que brindan el mismo servicio es importante
desarrollar estrategias de marketing para que el posicionamiento del servicio de
Freeze Discoteca permanezca en la mente del consumidor y no se vea afectada

por la existencia de otros competidores.

7.5.2Posicionamiento de la Discoteca Freeze

Las palabras ligadas a nuestra discoteca son:

e Infraestructura
e Servicio excelente

e Tecnologia

Para posicionarnos en la mente del consumidor lo que se busca es generar una

conexion entre la importancia de contar con una infraestructura amplia, comoda,
segura y el bienestar y satisfaccién que esto causa a los clientes. Ademas de
demostrar que estas son las razones por las que Freeze discoteca las ofrece.
Como también tratar a los clientes como nuestra prioridad y brindarles un servicio
excelente que se caracteriza por la experiencia que nos precede, ademas de la
rapidez en atencion y sobre todo por la capacitad de cada una de las personas
gue trabajan con nosotros dando a nuestros clientes confianza y seguridad en
frecuentarnos. Pero no podemos olvidarnos la importancia de la tecnologia este
factor caracteriza a Freeze ya que es una discoteca que esta a la vanguardia y
gue dia a dia esta investigando sobre tecnologia para junto con ella irnos

modernizando y desarrollando.

7.6Estructuracion del Marketing Mix
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Marketing Mix:

7.6.1Producto

Para el plan de Marketing se deberan detallar los siguientes aspectos ligados al

producto o servicio.

Freeze discotec llega a satisfacer la necesidad que existe en la ciudad del
Puyo por la presencia de una discoteca de amplia estructura que sea
innovadora pero sobretodo moderna. Caracteristico por brindar un servicio
excelente garantizado por nuestra experiencia y que siempre estard a la
vanguardia con equipos de alta tecnologia y fundamentalmente con musica
actualizada y adecuada al publico presente, se contara con suficiente
personal para la atencién pero sobre todo sera un personal capacitado para
cada funcion. Este servicio le dara al cliente satisfaccion tanto por el buen
ambiente que existir4, bienestar y tranquilidad al saber que se esta
consumiendo productos de calidad en lugar cdmodo y lleno de seguridad de
esta manera se influird en los sentidos del consumir ya que podran ver el
local amplio, cobmodo con seguridad y que siempre se mantiene limpio lo
mismo que les motivara a seguir frecuentandolo, sentiran el buen sabor de
los productos que se expenderan y querran seguir consumiéndolos,
escucharan musica actualizada y se sentiran a gusto de poder bailarla, las
personas que no conozcan aun Freeze discotec se guiaran por los buenos
comentarios de los ya clientes y no dudaran de asistir. Su infraestructura se
diferenciara de las ya existentes en esta ciudad y sera reconocida por su

marca
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el nombre es Freeze discoteca como vemos se caracteriza por tener las
dos EE que estéan unidas al revés el color de las letras siempre es blanco
unicamente se puede variar con el color del fondo. El slogan es be cool...
be... Freeze mismo que se viene manejando en las otras dos ciudades

donde ya existe nuestra marca (Riobamba, Bafos)

Marketing Mix:

7.6.2Precio

El precio es la Unica de las variables de marketing que genera un ingreso para la
empresa, el resto de elementos produce gastos y necesita de inversiones. El
precio puede representar un freno a la compra (si lo ponemos en un nivel
elevado), puede generarnos o no cooperacion por parte del distribuidor (en funcién
de cuanto pueda marginarse tomando en cuenta el precio al que le sugiero
vender), puede generar una mayor o menor imagen hacia el producto (status) y
permite 0 no la obtencion de un nivel de ventas elevado (estudio de la sensibilidad

del consumidor con relacion a variaciones en el precio).
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En la investigacion de mercado obtuvimos como resultado que se debe manejar
precios acordes y muy parecidos a los ya establecidos por la competencia que en
este caso son muy razonables. Basandonos en marketing hemos decido llegar a
este mercado con un precio de penetracion en donde los cover no sobrepasaran
los $5.00 luego al constituirnos dentro de la preferencia de los consumidores se
aumentara en porcentajes minimos de 5% ademas para no encontrar problema
con las alzas se posicionara al producto que ofertamos como algo que genera
status , asi no se afectara la elasticidad de la demanda y hemos decidido
diferenciar el precio en funcion de la ocupacion del servicio es decir tendremos

precios mas bajos en dias y horas de menor demanda.

Marketing Mix:

7.6.3Comunicacién

En esta parte es importante detallar dos componentes principales:

1. Las acciones de comunicacién en medios:

Implementaremos acciones a nivel de los medios masivos como anuncios en
television, radio, diarios, revistas, cine, vallas, pagina web contratando un ano
los servicios de la radio de mayor frecuencia en el puyo, radio Super Tropicana
105.9, en paginas web, mensajes por bb pin, vallas, anuncios en el cine de la
ciudad de Riobamba por medio de convenio. Con el fin de que nuestros

clientes siempre estén informados y tengan recordacion de nuestra discoteca.

2. Las acciones de comunicacion fuera de medios:
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las acciones promocionales, acciones de relaciones publicas, el uso de redes
sociales como son facebook, twitter también marketing directo a través del

email, Merchandising, y continuamente evento de lanzamiento.

7.7Marketing Relacional

Las estrategias de Marketing relacional tienen por objetivo el generar clientes mas
fieles, los mismos que con el tiempo pueden convertirse hasta en dependientes de

lo que nosotros ofrecemos.

En el plan de marketing es necesario detallar 5 aspectos principales:

o Conocer a nuestros clientes por medio de las acciones que vamos a

implementar como el manejo y explotacién de una base de datos (CRM)

e Hablar con nuestros clientes es de vital importancia comunicarnos con
nuestros clientes para estar en constante interaccion con ellos y lo haremos

mediante email, Twitter, faceebook mensajes al bb pin

o Escuchar a los clientes implementando herramientas que vamos a poner en
marcha para escuchar los reclamos, sugerencias y necesidades de
nuestros clientes como pagina en Facebook, mensajes al bb pin, numero de

celular para llamadas o mensajes de textos, hablar con el administrador
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« Recompensar a los clientes por medio de opciones que vamos a poner en

marcha para recompensar y premiar a nuestros mejores clientes o para

aumentar el consumo de aquellos que no consumen

mucho como

invitaciones a eventos, porcentajes de descuentos tanto en productos como

en el cover

« Asociar a los clientes por medio de acciones que vamos a implementar para

tratar de asociarlos a nuestro negocio principalmente a través de tarjetas de

afiliacion

7.8 Marketing Operativo

La ultima etapa de un plan de marketing es la concepcion de lo que se conoce

como el Marketing Operativo que consiste en lo siguiente

Table 35 marketing operativo

OBJETIVOS

ESTRATEGIAS

TIEMPO

RESPONSABLE

* Generar un
nivel de
satisfaccion  en
nuestros clientes
minimo del 90%
para julio de 2013

* Campafias
publicitarias agresivas

apoyadas con medios

digitales.

*Marketing relacional.

Servicio excelente

*Desde el
momento de

apertura.

*Administradores
y jefes de cada

area.

* alcanzar un

nivel de ventas
minimo de
100.000 para

*servicio de primera.

*Marketing relacional

*promociones

*Desde el
momento de

apertura.

*Administradores.
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octubre de 2013

*productos de calidad.

* Superar para | *Técnicas de | *Desde el | *Administradores
febrero de 2013 | fidelizacién momento de
*Todo el personal
la barrera de los apertura. o )
' *CRM administrativo de
2000 clientes en )
_ la discoteca
rotacion *Ofertas y
promociones
*Calidad y servicio
* Lograr que | *Manejo eficiente de | *Desde el | *Administradores
nuestros clientes | fidelizacion momento de , )
_ *Propietarios
para finales de la apertura.
o *Mantener costos o
diciembre 2012 _ *Junta directiva.
o bajos
visiten  nuestros
locales con una | *satisfaccion en la
frecuencia no | atencion.
menor a dos
veces cada 15
dias.
* Alcanzar para | *Buzon de | *Desde el | *Administradores
agosto de 2013 | sugerencias en | momento de
_ _ *Jefes de cada
una presencia | locales y medios | la apertura. )
_ _ area.
nacional con 2| online.
discotecas mas

aparte de las 3

existentes

*Excelente calidad y

servicio

*Marketing relacional
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La propuesta para la creacion de una nueva discoteca en la ciudad del Puyo,

requiere que se realice un estudio financiero que permita determinar si este

cumple con todos los requerimientos en cuanto a rentabilidad se refiere.

8.Financiamiento de la Inversién

Un inversionista puede financiar sus proyectos de diferentes formas como con la

aportacion de recursos propios o mediante el uso de fondos de instituciones

financieras. En el caso de Freeze discoteca, el 100% de la inversion inicial sera

capital aportado por parte del propietario.

A continuacion se presenta una tabla en la que se indica como se encuentra

conformada la inversion inicial:
DISCOTECA FREEZE

FINANCIAMIENTO DE INVERSION

Table 36
FUENTE VALOR %
CAPITAL PROPIO 200,000 100%
CREDITO
TOTAL 200,000 100%
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FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING.
VICTOR DINAMARCA

ELABORACION: LA AUTORA

8.1Estructura de la Inversién Total

La estructura de la inversion de Freeze discoteca esta conformada por los rubros

gue se presentan en la siguiente tabla.

DISCOTECA FREEZE

INVERSIONES
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Table 37

RUBRO VALOR USD.
TERRENO 80,000
OBRAS CIVILES 63,248
EQUIPOS -
HERRAMIENTAS E IMPLEMENTO S 14,234

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA -

VEHICULOS

CAPITAL DE TRABAJO 22,741

INVERSION PUBLICITARIA 12,000

GASTOS DE CONSTITUCION 1,500
EQUIPOS DE COMPUTACION 5,000
OTROS COSTOS PREINV. 1,000

INTERESES DURANTE LA
CONSTRUCCION -

TOTAL 199,723

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA
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A continuacion se explican cada uno de los rubros antes mencionados.

8.20bras Civiles

Las obras civiles en las que se incurrird para el funcionamiento de la discoteca
Freeze son aquellas pertenecientes en mayor proporcion a las obras construccion
y acabados, sin embargo también se invertiran fondos en la limpieza general del
terreno. Aqui se tomo en cuenta los honorarios profesionales del arquitecto. Las
obras civiles constituyen el 32% de la inversion total. El método de célculo para la
depreciacion fue el lineal, debido a que se supone que se deprecia todo el activo
en proporcion similar cada afio. El porcentaje de depreciacion para las obras

civiles es del 5%.

8.3Equipos, herramientas e implementos

Es necesario mencionar la importancia de los equipos, herramientas e

implementos para la industria discotequera, ya que los mismos se utilizaran en la

implementacion de la discoteca. Y son:

Céamara de Humo

Luces Laser

Consola

Parlantes

Microfono
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Mezcladora

Audifonos Dj

Tabla 4

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA

ELABORACION: GABRIELA ROBALINO

Los equipos al ser activos fijos se encuentran sujetos a depreciacion, para lo cual
el célculo se lo realizé en base a porcentajes especificos para este rubro (10%). El
método de cdalculo para depreciar fue el lineal, bajo el supuesto de que se

depreciaran todos los activos en proporcion similar cada afo.

8.4Equipos de computacién
Para este rubro se tomaron en cuenta los equipos de computacion necesarios

para la discoteca, tanto para el area de servicio como para el administrativo. Los

porcentajes para el calculo de la depreciacion lineal de estos rubros son del 10%

8.5Capital de Trabajo

El capital de trabajo inicial se lo incluyé como parte de la inversién a largo plazo,
ya que forma parte del monto permanente de los activos corrientes necesarios

para asegurar la operacion del restaurante.
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El calculo del capital de trabajo se lo hizo en base al método contable, el cual
incluye los costos que se producen por saldos insuficientes, ademas de los costos
de gestion, es decir las remuneraciones anuales al personal y los gastos

generales anuales.

8.6Inversién Publicitaria

Debido a que la publicidad es una herramienta necesaria para dar a conocer al
nuevo restaurante, se realizard una inversion publicitaria en los siguientes
medios: radio, prensa (revistas), participacion en eventos, afiches, gigantografias,
pagina Web, promociones, mailings, brochures, postales, articulos promocionales
y hojas volantes. El porcentaje de participacion de la publicidad en la inversion

inicial es del 31,86% al primer afio.

8.7Gastos de Constitucién

Los gastos de constitucion en los que se incurrird para la conformacion de la

comparniia de responsabilidad limitada son:

COSTO DE TRAMITES

Apertura de cuenta de

integracion
Con copia notariada 5.00
Con copia simple 0.00

o 200.00
Depésito para la apertura de
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Tabla 5

ELABORACION:

cuenta

Elevar minuta a escritura publica

20.10

Afiliacion a la Camara de Turismo

150.00

Publicacion del estado de la

compafiia 45.00
Marginar escritura 7.00
Registro de escritura de inscripcion | 33.60
Inscripcion  de  nombramientos
(Gerente, Presidente) 11.20
Formulario del RUC 01y 01B 1.50
Tramite del RUC 10.00
Copia notariada de las escrituras | 5.00
Honorarios Profesionales 1000.00
TOTAL 1488.40

Gabriela Robalino

8.8Gastos Administrativos y de Servicios

Los gastos anuales administrativos y de servicios en los que incurrira en la

discoteca los cuales se definirAn por grupos tales como gastos en servicios

basicos, seguridad, gastos publicitarios y gastos en cuanto a seguros para el local.
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En el siguiente cuadro no se especificaron rubros en cuanto a arriendos ya que el

local ser& propiedad de la compafiia.

DISCOTECA FREEZE

GASTOS GENERALES ANUALES

RUBRO VALOR
ARRIENDOS -
TELEFONO LUZ AGUA 9,600

GUARDIANIA 4,800
MANTENIMIENTO EQUIPOS -

MANTENIMIENTO VEHICULOS -
GASTOS SEGUROS 3,600

GASTOS DE PUBLICIDAD Y PROMOCION 12000
TOTAL 30,000
Tabla 6

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA

ELABORACION: Gabriela Robalino

8.9N6mina del Personal

En cuanto al panorama de gastos correspondientes a pago de la nomina de
empleados, se ve como detalladamente, se desglosaria los porcentajes para
cumplir tanto con las requisitos establecidos por el Ministerio de Relaciones
Laborales. Se detalla punto a punto el porcentaje que pagara la empresa por los
servicios ofrecidos, también se debe tomar en cuenta que los sueldos establecidos

se basan en un promedio sacado del mismo mercado laboral del sector.
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DISCOTECA FREEZE

NOMINA DEL PERSONAL (USD)

CARGO SUELDO BASICO DECIMO DECIMO SUBSIDIO APORTE COST. TOTAL RATIO CANTIDAD TOTAL TOTAL TOTAL
NOMINAL ANUAL TERCERO CUARTO TRANSP. IESS ANUAL \° PERSONAS QANO2 ANO2 QANO3 ANO2 | QANO4
GERENTE 1200 14,400 1,200 122 1,562.40 17,284 120 1 17,284 1| 17,284 1| 17,84 .’
BAR TENDER 400 4800 400 122 520.80 5,843 122 4 23311 4] 23311 41 28311 !
BAR MANAGER 1,000 12,000 1,000 122 1,302.00 14,424 120 1 14,424 1| 1444 1| 14424 ’
CONTADOR 600 7200 600 122 781.20 8,703 121 1 8,703 1 8,703 1 8,703
PUBLICISTA 1,000 12,000 1,000 122 1,302.00 14,424 120 1 14,424 1| 14424 1| 14424 .’
CAJEROS 600 7200 600 122 781.20 8,703 121 2 17,406 2| 17406 2] 46|
(GUARDIAS DE SEGURIDAD 400 4,800 400 12 520.80 5,843 12 2 11,685 2| 11,685 20 1168 )
TOTAL 12 107,298 12| 107,298 12| 107,298 1
Tabla 7

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA

ELABORACION: Gabriela Robalino

8.10Proyeccibn total de Ventas

En cuanto a los sistemas de proyeccion de ventas se ha hecho una proyeccion basada
en un crecimiento pesimista del mercado de un 3% anual, sin embargo es estas
proyecciones no se hace referencia a un factor importante, el crecimiento no solo del
mercado local sino del mercado de las ciudades cercanas, las mismas que son
potenciales entes turisticos que pueden ayudar positivamente a nuestras ventas

finales.

DISCOTECA FREEZE
PROYECCION DE VENTAS EN UNIDADES Y DOLARES

ESCENARIO PESIMISTA
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CANTIDAD | PRECIO | CANTIDAD PRECIO

0

1 24,000 8.96 4,800 5.60
2 24,720 8.96 4,944 5.60
3 25,462 8.96 5,092 5.60
4 26,225 8.96 5,245 5.60
5 27,012 8.96 5,402 5.60
6 27,823 8.96 5,565 5.60
7 28,657 8.96 5,731 5.60
8 29,517 8.96 5,903 5.60
9 30,402 8.96 6,080 5.60
10 31,315 8.96 6,263 5.60
Tabla 8

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA

ELABORACION: GABRIELA ROBALINO
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8.11Variacion de Inventarios

Los inventarios se proyectaron en base de la cantidad esperada de visitantes con
variaciones claves como los efectos de los feriados y fechas en las cuales existe una

mayor incidencia de turistas en la zona en la que se establecid la Discoteca.

DISCOTECA FREEZE
INVENTARIOS

ESCENARIO PESIMISTA

ARNOS
[ INVENTARIOS [ 0 [ 1 [ 2 [ 3 [ 4 [ 5 [ 6 [ 7 [ 8 [ 9 [ 10 |
[PRODUCTOS TERMINADOS | 1,800] 1,854] 1,910] 1,967] 2,026 2,087] 2,149] 2,214 2,280] 2,349] o

Tabla 9

FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR
DINAMARCA

ELABORACION: GABRIELA ROBALINO

Se debe establecer que un factor clave de esta industria es la rotacion continua de
inventarios por lo que la variacion en cuanto a almacenaje debe ser minima, para que

sea rentable y ayude a menorar el rubro de costos de inventario.
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8.12 Calculo del punto de equilibrio

Para llegar a un punto de equilibrio en el cual no se llegue a perdida se establece que
anualmente se debe vender un promedio de 150000 délares, este promedio de saca de
una mezcla de todos los productos tanto en la parte de licores como en la venta de

entradas, eventos y tarjetas de asociados.

Grafico Punto de Equilibrio

DISCOTECA FREEZE

PUNTO DE EQUILIBRIO

800,000 -
600,000 -

406800 - — VENTAS

)
20CCDO0 -
O T T T T 1
0 10,000 20,000 30,000 40,000 50,000
CANTIDAD
Grafico 24

ELABORADO: GABRIELA ROBALINO

8.13Estados Financieros

8.13.1Estado de situacién inicial: Este estado presenta un resumen de la posicion
financiera en la que se encuentra la empresa en el momento inicial. Hace una
comparacién entre los activos, pasivos y capital del restaurante. Se enumeran los
activos desde el mas liquido al menos liquido. También los activos disponibles

incrementan cada afio y esto significa que existe una liquidez en el negocio.

Tabla 10

109



ESTADO DE SITUACION INICIAL

ANO 0

ACTIVO PASIVO
PORCION

DISPONIBLE 23,018 | CTE.L.PLAZO

INVENTARIOS

CUENTAS POR COBRAR D. C. PLAZO

TOTAL CIRCULANTE 23,018 | PASIVO CORRIENTE

FIJO

TERRENO 80,000

OBRAS CIVILES 63,248

EQUIPOS -

HERRAMIENTAS E

IMPLEMENTOS 14234

MUEBLES Y EQ. DE OFICINA

VEHICULOS

EQUIPOS DE COMPUTACION | 5000
TOTAL PASIVO
L.PLAZO

TOTAL ACTIVO FIJO 162,482 | DEUDA L. PLAZO

DEPRECIACION ACUMULADA

ACTIVO FIJO NETO 162,482 | PATRIMONIO
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8.13.2Estado de Resultados: presenta los valores de todas las operaciones del

negocio en un tiempo determinado. Esto ayuda a resumir los ingresos y gastos. Al

realizar la proyeccion de los 5 afios se observa una tendencia constante de un

incremento progresivo cada afo de las ventas y de la utilidad

Escenario esperado

FLUJO OPER.
COSTOS IMPUESTO FLUJO DESP.

N INVERSION OPERATIVOS INTERESES PART. RENTA INGRESOS PART E IMP. ANTES. PART

ANO TRABAJADO E IMP.
RES

200,000 (200,000) -200,000

1 208,798 = 14,894 21,099 318,080 73,289 109,282

2 208,798 - 15,014 21,271 318,886 73,804 110,089

3 208,798 = 15,139 21,447 319,717 74,333 110,919

4 208,798 = 15,267 21,629 320,573 74,878 111,775

5 208,798 = 15,400 21,816 321,454 75,440 112,656

6 208,798 = 15,941 22,583 322,361 75,040 113,563

7 208,798 - 16,081 22,781 323,296 75,636 114,498

8 208,798 . 16,225 22,986 324,259 76,250 115,461

9 208,798 g 16,374 23,197 325,251 76,882 116,453

10 208,798 g 16,527 23,414 433,459 184,720 224,661

TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 55.03%
TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 36.38%

VALOR ACTUAL NETO AL 660,272 1,039,357
RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJAD| 1.25 1.45

Tabla 11
FUENTE: PROGRAMA FINANCIERO PROPORCIONADO POR EL ING. VICTOR

DINAMARCA

ELABORACION: GABRIELA ROBALINO
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PROYECCION DE VENTAS
ANO VALOR

318,080
318,886
319,717
320,573
321,454
322,361
323,296
324,259
325,251
326,272

QO[N] |WIN|[F]|O

=
o

ESCENARIO PESIMISTA
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PROYECCION DE VENTAS
ANO

VALOR

228,480

229,286

230,117

230,973

231,854

232,761

233,696

234,659

O[NNI |WIN|F|O

235,651

=
o

236,672

ESCENARIO POSITIVO

FLUJO OPER.
COSTOS IMPUESTO FLUJO DESP.

y INVERSION OPERATIVOS INTERESES PART. RENTA INGRESOS PART E IMP. ANTES. PART

ANO TRABAJADO E IMP.
RES

200,000 (200,000) -200,000

1 186,798 = 4,754 6,734 228,480 30,194 41,682

2 186,798 = 4,874 6,906 229,286 30,709 42,489

3 186,798 = 4,999 7,082 230,117 31,238 43,319

4 186,798 = 5,127 7,264 230,973 31,783 44,175

5 186,798 = 5,260 7,451 231,854 32,345 45,056

6 186,798 = 5,801 8,218 232,761 31,945 45,963

7 186,798 = 5,941 8,416 233,696 32,541 46,898

8 186,798 = 6,085 8,621 234,659 33,155 47,861

9 186,798 = 6,234 8,832 235,651 33,787 48,853

10 186,798 = 6,387 9,049 342,025 139,791 155,227

TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 20.37%)
TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 13.37%

VALOR ACTUAL NETO AL 227,489 361,524
RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADl 1.10 1.17
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PROYECCION DE VENTAS

ANO

VALOR

362,880

304,550

313,687

323,098

332,790

342,774

353,057

363,649

O[NNI |WIN|F|O

374,559

=
o

385,795

FLUJO OPER.
COSTOS IMPUESTO FLUJO DESP.

y INVERSION OPERATIVOS INTERESES PART. RENTA INGRESOS PART E IMP. ANTES. PART

ANO TRABAJADO E IMP.
RES

200,000 (200,000) -200,000

1 219,798 = 19,964 28,282 362,880 94,837 143,082

2 205,278 = 13,392 18,972 304,550 66,908 99,273

3 207,317 = 14,457 20,480 313,687 71,433 106,370

4 209,418 = 15,553 22,034 323,098 76,093 113,680

5 211,581 = 16,683 23,634 332,790 80,893 121,209

6 213,810 = 18,251 25,855 342,774 84,858 128,964

7 216,105 = 19,449 27,553 353,057 89,950 136,952

8 218,470 = 20,683 29,301 363,649 95,195 145,180

9 220,905 = 21,954 31,102 374,559 100,598 153,654

10 223,413 = 23,264 32,957 493,898 214,265 270,485

TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 61.22%
TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 40.27%

VALOR ACTUAL NETO AL 775,030 1,218,848
RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADl 1.28 1.52

Por lo que se puede observar que los 3 escenarios son factibles ya que en el peor de

los casos la empresa obtendria un TIR del 20,37% que sigue siendo mayor a la tasa de
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Descuento.

8.14TIR Y VAN: El valor actual neto de una inversion es una medida de la rentabilidad
absoluta del negocio. Por otro lado la tasa interna de retorno mide la rentabilidad media
bruta por el periodo del proyecto de inversion sobre el capital que permanece invertido
a principios de cada periodo. En la siguiente tabla esté el flujo de efectivo del TIR de la
proyeccion de 10 afios y se puede apreciar el VAN como resultado a final del periodo

de los 10 afios.

FLUJO OPER.
COSTOS IMPUESTO FLUJO DESP.

N INVERSION OPERATIVOS INTERESES PART. RENTA INGRESOS PART E IMP. ANTES. PART

ANO TRABAJADO E IMP.
RES

200,000 (200,000) -200,000

1 208,798 = 14,894 21,099 318,080 73,289 109,282

2 208,798 - 15,014 21,271 318,886 73,804 110,089

3 208,798 = 15,139 21,447 319,717 74,333 110,919

4 208,798 - 15,267 21,629 320,573 74,878 111,775

5 208,798 = 15,400 21,816 321,454 75,440 112,656

6 208,798 - 15,941 22,583 322,361 75,040 113,563

7 208,798 = 16,081 22,781 323,296 75,636 114,498

8 208,798 = 16,225 22,986 324,259 76,250 115,461

9 208,798 = 16,374 23,197 325,251 76,882 116,453

10 208,798 = 16,527 23,414 433,459 184,720 224,661

TIR ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJADORES E IMPUESTOS 55.03%
TIR DESPUES DE PARTICIPACION E IMPUESTOS 36.38%)

VALOR ACTUAL NETO AL | 660,272 1,039,357
RELACION BENEFICIO COSTO ANTES DE PARTICIPACION DE TRABAJAD 1.25 1.45

Tabla 12

8.15Evaluacion Econdémica — Financiera

Con la finalidad de definir el valor propio del proyecto se procedio a determinar la tasa
de descuento mediante un modelo denominado Capital Asset Princing Modelo (CAPM),

que determina el retorno requerido por las accionistas y que es modificado y ajustado
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para que se adapte a los mercados emergentes como en este caso se trata de la

industria alimenticia.

Su férmula es:

Ke= RFR+ a * (ERPUS* B) * z

Donde:

» Ke: Es igual al costo esperado del “equity”.

» RFR: Es la tasa libre de riesgo (bono soberano) para un afo.

» B: En su calculo se ha utilizado un beta comparable del sector de alquiler de
carros en US, basado en una muestra de 20 empresas; informacion provista en
el sitio de Internet del Profesor Aswath Damodaran (www.damodaran.com).

» ERPUS: “Equity Risk Premium” el retorno anual adicional exigido sobre la tasa
libre de riesgo de los Estados Unidos

» a: Coeficiente de variacion en el mercado local dividido por el coeficiente de
variacion en los Estados Unidos.

» z: Constante para ajustar la interdependencia entre la tasa libre de riesgo y el

“Equity Risk Premium”.

CAPITULO VI

9.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Como conclusion del trabajo final de titulacion denominado: “Implementacién de una
nueva discoteca en la ciudad del Puyo: Freeze” se ha obtenido la informacién que se
buscaba en los diferentes aspectos analizados en este plan de negocios; tanto de
mercado, financiero, ambientes macro y micro que pueden afectar a la misma,
concluyendo que a pesar de incurrir en una inversion grande y con cierto nivel de

riesgo negocio, es un proyecto viable para ser implementado en la ciudad del Puyo.
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La posibilidad de que una discoteca de la magnitud de Freeze tenga éxito en el Puyo
es muy alta depende mucho de algunos factores como el servicio que se brinde y de la
forma en que los clientes potenciales la perciban; pero observando la aceptacion que
ha tenido esta marca de discotecas en otras ciudades del pais se nos indica que si
habria espacio, predisposicion y sobretodo interés en frecuentar este tipo de discoteca
totalmente distinto al existente en dicha ciudad .Mas aun cuando se puede constatar
gue nuestros potenciales clientes que son personas de 18-45 anos estan
acostumbrados a frecuentar centros de diversion nocturna pero que siempre ha estado

buscando algo novedoso e innovador.

Una de las recomendaciones para la implementacion de este negocio es tener cuidado
con el sector de ubicacion, tiene que tener una localizacién estratégica ya que esto es
un punto muy importante para los clientes en el momento de tomar la decision de a que

discoteca asistir.
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12.ANEXOS
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12.1INFORME DE INVESTIGACION CUALITATIVA ( entrevista, focus group, mini
encuestas)

Contexto

El presente informe tiene como finalidad identificar si existe un potencial de negocio

para una nueva discoteca que se implementara en la ciudad del Puyo.

Se realizaron 5 entrevistas a distintos duefios de discotecas de diferentes ciudades del
pais. Estas entrevistas fueron realizadas en el mes de Abril, del 2012. Asi mismo se
realizo 1 sesion de focus group con personas de edades entre 18 y 35 anos en el mes
de Abril del 2012.

Las entrevistas fueron objeto de una grabacién en audio y de una transcripcion

inmediata.

Las sesiones de grupo fueron grabadas en audio y video, y de igual manera transcritas
inmediatamente.

Objetivos

Objetivo General de la Investigacion Cualitativa

El objetivo general es explorar el mercado de centros de diversibn nocturna en la

ciudad del Puyo.

Cabe recalcar que esta informacion servira de base para la realizacion de la
Investigacion Cuantitativa y tambien permitira conocer las preferencias de los clientes

y las caracteristicas que son de importancia dentro de una discoteca.
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Objetivos Especificos de la Investigacion Cualitativa

v Determinar la percepcion hacia las discotecas existentes en el mercado de las
personas de niveles socioecondémicos, medio y alto de la ciudad del Puyo.

v Analizar el nivel de aceptacion de una nueva por parte de personas
pertenecientes a niveles socioecondémicos, medio y alto de la ciudad del Puyo.

v" Determinar los motivos por los cuales estas personas frecuentan discotecas.

v" Determinar los aspectos importantes dentro de una discoteca que son percibidos

por los clientes.

Metodologia Utilizada para la Ejecucion

Se realizaron entrevistas a profundidad y una sesion de focus group con el fin de
obtener la informacion necesaria que nos lleve a alcanzar los objetivos anteriormente

mencionados.

Las entrevistas a profundidad se realizaron a duefios y administradores de varias
discotecas de diferentes ciudades. El perfil de las personas seleccionadas para las
entrevistas se basé en su amplio conocimiento acerca de la realidad de las discotecas
de nuestro pais asi como de las necesidades y servicios que podrian brindar los

mismos en el futuro.

Con la finalidad de facilitar el registro adecuado de la informacion se utilizé grabacion

de audio con el consentimiento previo de cada uno de ellos.

Para la realizacion de las diferentes entrevistas se estructuré una guia de entrevista en
la cual se fueron topando de manera tematica.( mercado, clientes, competencia,
innovacion.) los diferentes objetivos del estudio. Dicha guia contenia 13 preguntas.

Cada entrevista dur6 en promedio 20 minutos.

Para la realizacion de la sesion de grupo, se seleccion6 a personas de entre 18 — 35

anos de edad, para conocer las preferencias y gustos de las mismas.
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Las sesiones se realizaron en un ambiente fisico apropiado y duré aproximadamente
45 minutos. Y fue dirigida por un moderador, quien realiz6 las preguntas detalladas en

la guia respectiva.

Para la recoleccion de la informacion se utilizé una cdmara de video y una grabadora

de audio para una fiel transcripcion de la misma.

De igual manera la metodologia que se utilizé para el andlisis de informacion del focus

group, fue la misma que se empled en las entrevistas a profundidad

Metodologia de Analisis de Informacion

La metodologia utilizada para el andlisis de la informaciéon de las entrevistas a

profundidad se basa en el andlisis de contenido, y sigui6 el siguiente procedimiento®:
Transcripcion de los Datos

Se procedio a transcribir en formato Word la informacion grabada en audio

respetando cada enunciado y frase de los entrevistados.

Definicién de la Unidad de Anélisis

Como unidad de analisis se designo a la frase (sujeto + verbo + predicado).
Y palabras representativas en concordancia con los objetivos del estudio

cualitativo.

Elaboracion de los Cuadros de Analisis

Para la elaboracion de los cuadros de analisis, se procedié a estructurar
categorias en funcién de los objetivos de investigacion, de las respuestas
de las entrevistas y del conocimiento sobre el objeto de estudio

Definicion de Categorias
Las categorias poseen las siguientes caracteristicas:
Exhaustivas: Inclusiéon de todas las frases y temas tratados en las

diferentes entrevistas.
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Pertinente: Las categorias son congruentes con los objetivos del estudio.
Objetivas: Las diferentes personas estructuraron categorias similares.

El nimero de categorias creadas se basaron en las preguntas y respuestas
de los entrevistados.

12.2ENTREVISTA

ENTREVISTA EMPRESA DE DIVERSION NOCTURNA

A) Preguntas referentes al mercado y las empresas existentes en el mercado

> Como ha ido evolucionando en los ultimos afos el negocio de discotecas
en el Ecuador?

Y’ Cuales son las principales oportunidades y amenazas que existen
actualmente en el negocio de discotecas? Qué tan saturado se encuentra
el mercado?

Y Cuales son los las fortalezas de los principales empresas de discotecas
gue se encuentran en el mercado? Cudles son sus principales
debilidades?

Y’ Qué empresas discotequeras ofrecen elementos diferenciadores? Cuéles
son los que han dado mejor resultado? Todas las empresas compiten de
la misma manera?

Y Qué se necesita en un negocio de discotecas para ser competitivo?

B) Preguntas sobre los clientes y la propuesta de valor

Y* Cémo describiria usted a las personas que frecuentan discotecas en el
Ecuador? Cual seria un perfil “tipo” de los mismos?
Y’ Cuales son las discotecas que mas acogida tienen? En qué zonas del

pais se las encuentra?
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Y Con qué frecuencia visitan discotecas en el Ecuador? Es una practica de
todos los fines de semana?

Y A qué aspectos de las discotecas le dan una mayor importancia los
clientes?: precio, calidad de los licores, tipo de musica, el lugar, la
seguridad?

Y’ Qué tan satisfechos cree usted que estan los clientes con relacién a lo
que les ofrecen las demés discotecas en el mercado? Cuales son los
principales reclamos que hacen?

Y’ Qué recomendaria usted que se debe hacer para incrementar el nivel de
satisfaccion de los mismos? Qué cosas nuevas deberian implementar?

Nuevos servicios, nuevos productos?

C) Preguntas de creatividad e innovacion

Y’ Imaginemos que existe una discoteca ideal ? Cuales serian sus
principales caracteristicas? (tipos de productos, lugar de ubicacién,
servicios, etc.)

Y Si usted tuviera un presupuesto ilimitado, Qué cosas implementaria? Qué
innovacion propondria? Para qué tipo de personas? Donde la ubicaria?

Como lo promocionaria? Utilizaria precios altos o bajos?

12.3Sesiones de Grupo

Grupos de personas que se reuniran en un ambiente apropiado y la duracion de la
sesidon deberd ser lo suficientemente larga como para poder lograr la participacion de
cada miembro. Las respuestas y resultados seran gravados previo conocimiento y

consentimiento de los participantes.

A continuacion se detallan las preguntas que serviran como guia para el moderador:

GUIA PARA EL FOCUS GROUP

125



Focus Group Empresa de Diversion nocturna

Perfil de las personas participantes al Focus

- Jbvenes entre los 18 y 45 afios que frecuenten discotecas

- Dar la bienvenida al grupo, agradeciéndole por su presencia.

- Con el fin de lograr un clima de confianza y respeto entre los asistentes les
pedimos que tomen asiento y les solicitamos que cumplan con las siguientes
normas:

o Mantener los celulares apagados.

o Solo hablara una persona a la vez.

o Evitar interrumpir de manera abrupta a los compafieros.

o Expresar con completa libertad y sinceridad sus ideas y opiniones.
o Evitar la critica entre comparieros.

o No fumar.

o Se pueden acercar libremente a la mesa del café.

En lo posible poner sobre la misma mesa de la reunién cosas de tomar y de comer.

- Antes de iniciar recordamos a los participantes que la sesion solo tiene fines
académicos, que los nombres de los participantes no seran publicados, que no
seran juzgados ni criticados por las opiniones o ideas que vayan a aportar. Es
importante que las personas sepan que van a ser filmadas Unicamente para

poder restituir posteriormente lo que cada una expreso.
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El moderador se presenta primero para dar el ejemplo explica el por qué estan todos
reunidos (todos frecuentamos discotecas)....Dinamica de los animales (para generar un

ambiente de convivialidad)

Etapa de desarrollo.

- Realizar una simulacién con una de las técnicas que seran utilizadas durante el focus.

Si yo les digo “noche” qué palabras se les viene a la mente? (dejar que los
participantes den varias respuestas y luego se inicia con las preguntas del objeto de

estudio).

1. Percepciones comportamiento de asistencia a una discoteca

Ahora si yo les digo discoteca, que palabras se les viene a la mente (si los participantes
mencionan palabras negativas con relacion al producto o servicio profundizar en las

razones de dichas percepciones negativas)...usar técnicas proyectivas
Cudles son las razones por las cuales ustedes van a una discoteca?
Qué es lo que méas les gusta de las discotecas?

Qué es lo que no les gusta de las discotecas?

Cudles son sus discotecas favoritas ?

Qué tan frecuentemente van a una discoteca?

Ustedes prefieren ir entre semana o el fin de semana?
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Qué cambios deberian hacerse en una discoteca para que ustedes la frecuenten mas
?

En que ciudad prefieren ir a una discoteca?

Cudles son los puntos fuertes de las discotecas con relacibn a otros tipos de

actividades nocturnas?

Cudles son los puntos débiles de las discotecas con relacibn a otros tipos de

actividades nocturnas?

2. Percepcion sobre los competidores

Que opinan ustedes de las discotecas que existen en la ciudad del Puyo?

Cudles son sus fortalezas y debilidades? (se pueden mencionar nombres de

competidores y analizar las cosas buenas y malas de cada uno de ellos)
Qué aspectos creen que deberian ser mejorados en las mismas?

Qué otros servicios o productos deberian ofrecer para ser mas atractivas a los ojos de

los consumidores?

Qué deberian eliminar o reducir porque no resulta atractivo a los ojos de los

consumidores?

A qué aspectos de un servicio discotequero ustedes le dan una mayor importancia?

Precio?
ubicacion?
Servicios?
Seguridad?

Nombre de la discoteca?
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Como eligen ustedes a la discoteca a la que van a ir?
Por recomendaciones?
Publicidad en los medios de comunicacion?

Pagina web?

3) Prequnta de creatividad

Si ustedes fueran los responsables de la implementacion de una discoteca...
Como seria esa empresa?

Qué tipo de productos ofrecerian?

Para qué tipo de personas?

En qué zonas?

Con qué tipo de servicios?

Con qué nivel de precios (altos, econémicos)?

Como lo promocionarian?

Qué nombre le pondrian?

Coémo lo diferenciarian del resto de discotecas?

4) Presentacion y analisis de la nueva propuesta de valor (Océano Azul)

Ahora les vamos a presentar un nuevo modelo de discoteca para que ustedes nos den
su opinién sobre el mismo...... Deje que las personas vean el concepto (fotos que se

anexan al final del documento)
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MINI-ECUESTA
PREGUNTAS MINI-ENCUESTA

Cuando vieron el nuevo modelo de discoteca, qué fue lo primero que se les vino a la

mente?
Qué fue lo que les gusto? Por Qué?
Qué fue lo que les disgusto? Por Que?

Qué tan diferente perciben a ésta discoteca con relacion a las que ya se encuentran en

el mercado? Lo ven como mejor o peor? Por Qué?

Qué opinion tienen de lo que hemos reducido?

Qué opinion tienen de lo que hemos eliminado?

Qué opinion tienen de lo que hemos aumentado?

Qué opinion tienen de lo que estamos ofreciendo de novedoso?

Qué cambios le harian a éste nuevo modelo de discoteca ?

Qué opinan del nombre? Le harian algin cambio al nombre?

A quién creen ustedes que le podria gustar éste nuevo modelo de discoteca? Por Qué?

Quienes creen ustedes que mas influye en la eleccion de ir a una discoteca? Amigos,

familia, la pareja, los compaferos de trabajo, etc?
Donde creen ustedes que se deberia ubicar esta nueva discoteca? Por qué
Qué politica de precios manejarian ustedes: precios altos, precios econémicos?

Como promocionarian ustedes el nuevo servicio? Television, radio, prensa, uso de

redes sociales, promociones, cupones, pagina web, etc?
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Si la empresa ya estuviera funcionando, ustedes acudirian a la misma? Por Qué?

Despedida:

Bueno, hemos llegado al final de nuestra reunion... La discusion estuvo a la altura de lo
gue ustedes esperan? Tienen ustedes alguna sugerencia o critica final? Bueno, les
agradezco a todos por haber venido y si ustedes desean les mantendremos informados

sobre las conclusiones del presente estudio. Gracias!

DISENO DE LA INVESTIGACION CUANTITATIVA
Herramientas a utilizarse

A continuacion se presentara los diferentes métodos que se necesitaran para llevar a
cabo la investigacion. Para este proceso se utilizara una encuesta que consta de 12
preguntas de opcion mdultiple cada una, y esta dirigida para un segmento de jovenes y
adultos de 18-45 anos que frecuentan centros de diversion nocturna.. Por medio de las
encuestas podemos obtener informacion directa y personalizada del mencionado
segmento. También se recopila informacion destinada a gustos, preferencias, actitudes
en cuanto a los requisitos que son importantes para los clientes dentro del ambito de

las discotecas.

Encuestas

Como bien ha sido mencionado, las encuestas realizadas tienen un caracter “personal”
lo que quiere decir que gracias al sistema de preguntas se puede profundizar ciertas
caracteristicas como lo son las opiniones y predilecciones de los clientes en cuanto a
una nueva discoteca, tomando en cuenta el habito de frecuentar centros de diversion
nocturna. Por otro lado se obtiene también informacién acerca de cual seria el impacto

positivo de abrir dicha discoteca y cuales serian los principales requerimientos para
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obtener la aprobacion y ser los primeros en la mente de nuestros clientes potenciales .
Para el proceso, se debe tomar una muestra de un segmento de clase social medio,
medio-alto de la ciudad del Puyo. El cuestionario presente fue realizado en el centro de
la ciudad mencionada del 28 al 29 de Abril del 2012. A continuacion se presenta el

disefio de la encuesta realizada:
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EMCUESTA

Bueros diasftardes, _
Mi nombre es Gabriela Robalino y soy estudlante de la USFQ. Quisiera pedirle que par favor me regale unes diez minuies de sie

valioso tiempe cara responder a 2sia encuesta,

1.- ¢En sl ultimo mes visito alguna discotaca do fa ciudad? (Marque con una

NN 4 ER— :'"'“. —_—

Si sontesid GGG-’NO'{GGG‘GS parsu cotatoracion i
Si cortests que "SI7; 2agUimos con la ancuesia, pasar a I8 pragunta 2
2.- ¢Cualas son las discotecas que ha frecuentads an ol uitimo mos?{Selecsicres soic 1)

ilo C-apela‘-' M q) Afﬁ;a

{ ] a)heledla [ | ) Metropolis

3.- ;Da las discotseas gue vislto, califique cada uno de les 3 lecales, su nivel de satisfaccién de lca siguientes aspactes? |
rodea con un circulo el némors de {a derecha que considero mds acorde)

li"fé&é ctos arcalificar i

calidad del producto
variedad en ia carta
precic

5ervicio

ambients

Discoteca 1

4.- 2Con qua fracuencia suels asistir a estas discotecas?(Marque una scla opeidn)

M5 a) mas de una vez a ta semana
{ ] b}uns vez a la semana

{ ] c)cada 35 gias

i ] ¢)cada 3 semanas

{ 7 8)unavez al mes

3.- 3 Qué o quisn sierce una mayer influencia sobrs usted al momento de slegir una discoteca?{Marguo una sofa cotica)
[ ]a)Pareja [ 1b) Hiics { | ¢) Padres [ )g) amiges
{ ] 2} comparieros de frabaja k4 Ty Publicidad

8.- ¢A gue e da mas Imperiancia al memento de slegir una discoteca? (selecclons ias 3 mas impertantes)

fr] a) Pracio

[ } b)Variedad en a carta
[<i ciMisica actualizada
[} d)Ambients

[« €} Semvicio

7. JQué cambios le gustaria hacer 2 las discotocas que usted frecusnta pera veiverlas més lamativas? (Par faver
seleccione 3 cpcicnas)

{ 1 2} Locales mas amplios

P b) Mayer varedad an 1z carta

G ci Mejoramiento de ia inagen dei iceai
[> d} Mejores equipas

{ | 2} Mas rapidez 2n Ia stencion



] rias nrcmno—«-fl“

T
} i 3l Orgamzacaén continua de eventcs

o esid de neuardp zon lag

8. A continuacién.gquersmes prssentar’e un. seris de aﬁmacimas y Quisiéramcs saber si usted
mlsmaa b 3 bl p L T

"1 Compuumom anmm—; R

2: En desacuerdo

3 Do acuardn ]
7 Totgimams deacugrie” 0

r e = 5 1 2 3 3
Se deperia -naemmmnedadae pmdudoaﬂn.acar!a ol idals i i J !
"2 debena me;orarelsemcxo al ciiente : Sy SN R | o o '
i 3 v t ! |
! = TS OO S S5 et A iU o 13 g i ___l
5 deneria mantener 1@ Cana Soio can ce:vezasyumnas sin Inciur cockeleria [ 4+ { o o H]
| Seria ideal la continua argamzacion de evertos [ & o

A continvacién queremos presentarles un nuevo concepto de un discoteca, y quisiérames conecer SU 00IMEN SQ0R2 @ MisMa. 251l
propuesta frae un sistema de afiliacidn mediants una tarjeta para ios cliontes fracuentss la misma gue drindariz mucncs
baneficics ademés de confar con una infraesfructura moderna 2 inncvadcera que quisre llegar a remper ¢3cuomas v
sobrstedo e garanﬂzamos brindarlo m'a soMci o:eelenh ¥ eﬁcaz mbamos que vienen mpaldadcs de 9xperiencia.

3.- Cuande vio Ia nueva propuesta de la dlsco!eca. 2Qus. fue io pr!mem que 30 e vino i la mente? (Margqua can una X}
k] 2) Me parece una discoteca interesante, quisiera saber donde esta ubicada

[ ] b} Es una discoteca interesante, pero le faltaria aigo

{ 1<) No me gusto [a propuesta de |a discoteca, nada interasante

10.- | Céme calificaria la nueva pfopuesta;?(Con refacién a lo que ya axiste) {marque una sola cpcidnj

[,] a) Muy novedasa

3 b} Novedoso

[ } <) Parecido a lo que ya existe

[ | &) Muy parecido a lo que ya existe

11.- (Cuanto ostaria dispuesto a pagar por una tarjeta de afiliacién en nuestra discoteca”?

indique su cpinién sobre los precics que se practicarian en Ja nueva discotesa
Cual seria 2! valor que escogeria en funcidn de las siguientes afirmaciones:

[, o | 60USD | 50USD | 7OUSD | 30USC |
£l pracio es lan barato que emperaria a dudar de la calidad de servicio de !
estd nueva discolaca L [

| El precio 25 caro aungue los senvicios de esta nueva giscoleca fueran SR

| buenos | !

| Ef precio es lan exageradc, que N0 COMPrana la tanela an esta nueva i : T

| discoteca i J
El precia es barata para fa tarjeta de mejora de senicios que expende esie | i ﬂl 5
nuevo local | l

i El precio es cazonabie para la calidad de tarjeta que expende este nuevo | ) l " £ !
iccal |

| ‘

12.- ;Con que irecuoncia asistirfa usted a sste nueva discoteca? {seleccione una sclo opcion)

a) Mas de una vez a la semana
o) Una vez a la sermana

c) Cada 15 dias

d) Cada 3 semanas

£) Ura ves al mes

(:
i)
£l
L]
(4]



ANEXOS FOTOS
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