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RESUMEN EJECUTIVO

En el desarrollo del presente proyecto de grado se realiz6 un minucioso Diagnostico Externo
en la Ciudad de Ibarra, conociendo asi de manera mas directa todos aquello aspectos mas
importantes que intervienen en la sociedad los cuales son: econémicos, politicos, culturales y
religioso, los que permitieron identificar la factibilidad que tendria la implantacion de este
proyecto. Se realizd una investigacion bibliografica con la finalidad de obtener mayores
conocimientos Yy bases tedricas de los diferentes conceptos, con la finalidad de poder argumentar
y sostener las definiciones conceptuales, técnicas, estrategias, y procedimientos realizados en una
discoteca. Mediante el Estudio de Mercado se logrd identificar la oferta, demanda, precio y las
diferentes canales de distribucidn de la futura Discoteca. En el Estudio Técnico se pudo determinar
la localizacion estratégica de la discoteca, la maquinaria, los materiales, infraestructura fisica e
insumos los cuales son importantes al momento de brindar el servicio. En el Analisis Econdmico
Financiero se logr6 demostrar la factibilidad del proyecto de investigacién, ya que se desarrollaron
variables econdémicas satisfactorias, de la misma manera que la investigacion tendria tanto
beneficios econdmicos como sociales. La nueva Discoteca tomara en cuenta a todas las leyes y
reglamentos vigentes en el pais, asi mismo se realizard la mision, vision, objetivos, estrategias y
metas que medirén la gestion de la empresa al momento de su ejecucion. Finalmente se identificd
los impactos sociales, econdémicos, culturales y empresariales a los cuales se veria afectada la

Discoteca.



EXECUTIVE SUMMARY

In the development of the present project of degree realized a meticulous External Diagnosis in
Ibarra's City, knowing this way in a more direct way all that one aspects more important that there
intervene in the company which are: economic, political, cultural and religious, which allowed to
identify the feasibility that would have the implantation of this project. A bibliographical
investigation was realized by the purpose of obtaining major knowledge and theoretical bases of
the different concepts, with the purpose of being able to argue and support the conceptual, technical
definitions, strategies, and procedures realized in a discotheque. The Market research it was
achieved to identify the offer, demand and the different strategies to establish a price to the future
Discotheque. In the Technical Study it was possible to determine the strategic location of the
discotheque, the machinery, the materials, physical infrastructure and inputs which are important
to the moment to offer the service. In the Economic Financial Analysis it was achieved to
demonstrate the feasibility of the project of investigation, since there developed economic
satisfactory variables, in the same way as the investigation would have so much economic as social
benefits. The new Discotheque was organized well in agreement to all the laws and in force
regulations in the country, likewise one will strengthen the mission, vision, aims, strategies and
goals that will measure the management of the company to the moment of his execution. To end
there were identified the social, economic, cultural and managerial impacts to which the

Discotheque would meet affected.
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ANTECEDENTES

(Quirini, 2010) Menciona que: “La primera sala de baile que se convirtio en discoteca fue la
Scotch-Club en la ciudad alemana de Aquisgran, cuando el 19 de octubre de 1959 la banda que
normalmente tocaba alli no estaba disponible, teniendo que usarse un tocadiscos con una grabacion
de ellos. Klaus Quirini asumid esta metodologia del tocadiscos y asi se hizo popular rapidamente

fuera de la ciudad. EI nombre de disc jockey habia sido acufiado por Walter Winchell en 1935.”

A finales de los 60 los soldados emplazados en la Alemania Occidental llevaron a casa el
formato discoteca. La version estadounidense de la discoteca comenz6 a hacerse popular, y con

estos clubes, la demanda de nuevos pasos de baile se disparo.

Los sellos discograficos empezaron a sacar albumes completos con diferentes tipos de
canciones, imitando el efecto discoteca mediante la mezcla de estilos, desde el fox-trot al bogalo.
Instructores de baile aparecieron en la escena, lanzando LP como "Killer Joe's International
Discotheque”, del famoso instructor de danza de la alta sociedad Frank "Killer Joe™ Piro, que
popularizd6 muchos pasos de baile en los afios 60 y 70. Algunas discotecas como el Studio 54 de
Nueva York se han hecho célebres por su musica, su ambiente o por la asistencia de clientes

famosos.

Actualmente, existen discotecas para menores de 18 afos: las llamadas discotecas light o
matinées. Se organizan en las mismas discotecas que funcionan normalmente, pero con un horario
generalmente desde las 20:00 horas hasta la medianoche. La diferencia con la discoteca de noche
es que no se expenden bebidas alcohdlicas; sin embargo hay controversia ya que la norma se ve
afectada por la llamada previa o botellon que realizan los jovenes antes de entrar a la discoteca, en
la cual beben alcohol.

Antiguamente, esta clase de establecimientos adoptaban este nombre debido a la barra que se
encuentra en la parte inferior del mostrador, donde los clientes descansaban sus pies mientras

disfrutaban de una bebida, sentados en los altos bancos que les permitian alcanzar sin dificultad la



superficie del mostrador. En estos sitios la variedad de las bebidas era muy extensa, desde la mas

popular hasta el coctel mas exotico y sofisticado.

Divertirse y compartir con los amigos es ideal para olvidarse del estrés de una semana de trabajo
y de distintas tareas y deberes. Por eso, todos los fines de semana las discotecas, bares y clubs se

repletan de gente que s6lo quiere pasarlo bien.

Siendo Ibarra asiento de varios Centros Nocturnos de Diversion, en diversos sectores de la
ciudad, se puede decir que es una ciudad que da cavidad para la implementacion del proyecto para
el cual se realizara un estudio sobre las zonas de salidas nocturnas que tienen los ciudadanos de la

ciudad de Ibarra.

El presente proyecto se realizara para determinar si resulta factible o no, LA CREACION DE
UN BAR DISCOTECA EN LA PARROQUIA EL SAGRARIO, CANTON IBARRA
PROVINCIA DE IMBABURA, lugar en el que actualmente no existe una competencia directa
con esta nueva clase de servicio y que da la oportunidad de un nuevo negocio Y atractivo turistico

para la ciudad.

Se implementara todas las herramientas sobre marketing estratégico, benchmarking y demas
relacionadas, para una buena penetracion en el mercado; asi como también como forman parte el

estudio técnico y financiero que ayudan a determinar la factibilidad del proyecto.

Se conoce que en EIl Barrio El Sagrario existe empresas que ofrecen un servicio semejante al
que se pretende ofrecer; esto quiere decir que existe una oportunidad de implementar la idea del

proyecto de constituir una empresa que se enfoque hacia los jovenes y adultos.



JUSTIFICACION

A pesar de que el baile ha tenido un antes y un después de su creacion se han dado diferentes
significados, hoy, se reconoce que a través del baile se construyen nuevas amistades y mejores

relaciones con las personas.

Durante los ultimos 20 afios se ha venido observando un creciente interés por la practica del
baile y la diversion por lo que los bares, discotecas, y karaokes son cada vez mas numerosos y
concurridos, por lo que segln estudios realizados se dice que se observa un aumento considerable
de dichas empresas y tienen cada vez mas acogida por las personas, ya que estas estan dedicadas

a brindar su servicio a las personas tanto jovenes como adultas.

El estudio de factibilidad que esta por realizarse busca mejorar la calidad de vida de las personas
jévenes y adultas y contribuir con el desarrollo de la ciudad, esto se lograra mediante estudios
tanto de viabilidad como de compras, ventas y clientes; que aplicando los respectivos
conocimientos basados en teorias las cuales han sido implementadas en los ultimos tiempos
los cuales han traido excelentes resultados a las distintas discotecas, como las de servicio al
cliente, calidad en la prestacion de servicios y atencion al cliente, aplicando todas las
herramientas financieras y tecnoldgicas de la actualidad, y asi busca llevar a cabo la idea

de hacer dinero partiendo de la creacion de cultura y fomentando el turismo de la region implicada.

Se planteara un plan de negocios el cual muestre oportunidades que puedan brindar una
buena idea, con estrategias que ofrezcan seguridad a la hora de conseguir los posibles
inversionistas para lograr desarrollar de una manera completa dicho proyecto, sabiendo que los
objetivos empresariales y financieros bien planteados seran necesarios para certificar la
viabilidad y por supuesto garantizar el retorno de la inversion y que durante cierto tiempo se genere

una utilidad esperada.



OBJETIVOS

General

Realizar un estudio de factibilidad para la creacion de un bar discoteca ubicado en la parroquia
El sagrario, canton Ibarra, provincia de Imbabura, con la finalidad de mejorar la calidad de vida
de las personas y contribuir con el desarrollo de la ciudad.

Especificos
> Identificar la situacion actual del servicio de diversion y entretenimiento, con la finalidad
de conocer los aliados, oponentes, sus oportunidades y riesgos.

» Sustentar cada uno de los conceptos del proyecto mediante la consulta bibliogréfica,

documental y sitios web, para tener mayor conocimiento del tema.

> ldentificar la oferta y la demanda en el Estudio de Mercado mediante una investigacion de

campo.

> Determinar el Estudio Técnico con la finalidad de identificar la localizacion, tamafio e

ingenieria del proyecto.

> Realizar el Estudio Financiero el cual permita comprobar la rentabilidad del proyecto.

> Proponer una estructura administrativa y funcional de la discoteca a implantarse, con la
finalidad de iniciar sus operaciones eficientemente y legalmente y asi cumplir con el

objetivo propuesto.

» Analizar los impactos que genere e proyecto y asi lograr minimizar los impactos negativos

y fortalecer los positivos de la empresa.



CAPITULO |
1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL
1.1. Antecedentes

Ibarra siendo la capital de la provincia de Imbabura y también conocida como “La ciudad
Blanca”, se encuentra ubicada al norte del pais con un excelente clima templado seco. De acuerdo
con el Censo Nacional realizado en el afio 2010 se dice que la poblacion total del cantén Ibarra
supera los 181.175 habitantes, es decir que consta de 93.389 mujeres y 87.786 hombres.

Ibarra ciudad blanca a la que siempre se vuelve esta ubicada a 115 km. Al noroeste de Quito a
125 km. Al sur de la ciudad de Tulcén, con una altitud de 2.225 metros sobre el nivel del mar y
posee una temperatura promedio de 18 °C.

(Ibarra, 2012, pag. 10) Menciona que: “Ibarra es una ciudad con mas historia, también conocida
como la capital de la provincia de los lagos, en la que cohabitan variedad de culturas que
enriquecen y hacen Unica a la provincia de Imbabura; también esta constituida por cinco parroquias
urbanas: San Francisco, El Sagrario, Caranqui, Alpachaca y Priorato; Y siete parroquias rurales:

San Antonio, La Esperanza, Angochagua, Ambuqui, Salinas La Carolina y Lita.”

Quien quiera visitar Ibarra de seguro disfrutara de su ambiente tanto climatico como de las
personas muy bien acompafiado de sus hermosos paisajes encantadores en los cuales se podran
recrear la mente y la vista con sus parques, plazas, iglesias, museos, lagunas, cascadas, cerros y

enriquecer su paladar con las deliciosas comidas tipicas y tradicionales.

Se caracteriza por un desarrollo de artesanias, la produccion de tallados, esculturales y tejidos,
por lo pobladores de las parroquias de Lita, San Antonio y La Esperanza el canton es reconocido

a nivel nacional e internacional.



1.2. Objetivos diagnosticos
1.2.1 General

Identificar la situacion actual del servicio de diversion y entretenimiento, con la finalidad de

conocer los aliados, oponentes, sus oportunidades y riesgos.

1.2.2. Especificos

> Determinar tanto la historia de la ciudad de Ibarra como la poblacion a la cual va
dirigido el servicio a implantar.
> ldentificar los aspectos econdmicos, sociales y culturales de las discotecas.

> Realizar la matriz AOOR para conocer cOmo se encuentra el entorno

1.3. Variables Diagndsticas
1.3.1 Antecedentes y datos poblacionales
1.3.2 ldentificacion de la competencia

1.3.3 Andlisis del entorno

1.4. Indicadores

1.4.1 Antecedentes y datos poblacionales

e Historia
e Poblacion
e Ubicacion

e NuUmero de habitantes entre Hombres y Mujeres
e PEA

e Numero de habitantes por Edades

1.4.4 ldentificacion de la competencia

o Estrategias



Publicidad

Tipos de competencias

Andlisis del entorno

Aliados
Oponentes
Oportunidades

Riesgos



1.5. Matriz de Relacion Diagnostica

FUENTES DE TECNICASE
OBJETIVO VARIABLES INDICADORES INFORMACION INSTRUMENTOS | SUJETOS O FUENTES A
DE MEDICION CONSULTAR

Determinar tanto Historia Secundario Documental, internet municipiodeibarra.gob.ec

la historia de la Poblacién Secundario Internet INEC
. Ubicacién Secundario Internet, Libros Tesis
Ciudad ~de  lbarra | Apiecedentes y NUmero de habitantes entre Secundario Internet, Libros www.ame.gob.ec
como la poblacion a | datos poblacionales Hombres y Mujeres
la cual va dirigido el PEA Secundario Internet, Libros INEC
servicio a implantar. NGmero de habitantes por Secundario Internet, Libros INEC
Edades

Identificar los Identificacion de
aspectos la competencia Estrategias Secundario Internet, Libros Gerente
econémicos, sociales Publicidad Secundario Internet, Libros Varias personas
y culturales de las Tipos de Competencias Secundario Internet Internet
discotecas

Realizar la matriz Aliados Primario Encuesta Varias personas
AOOR para conocer Analisis del Oponentes Primario Observacion directa Varias personas
coémo se encuentra el | entorno Oportunidades Primario Entrevista Gerentes
entorno Riesgos Primario Entrevista Gerentes

Figura 1. Matriz de Diagnostico (Fuente: Elaboracién Propia)




1.6. Analisis de las variables diagnosticas
1.6.1 Antecedentes y datos poblacionales

e Historia

Historia de Ibarra

Imagen 1. Historia de Ibarra (Fuente: Gobierno Auténomo de Ibarra)

(Guerron, 2014, pég. 16) manifiesta que: “La Villa de San Miguel de Ibarra fue fundada
el 28 de septiembre de 1606, por el capitan Cristobal de Troya, bajo la orden del entonces
presidente de la Real Audiencia de Quito, Miguel de Ibarra y bajo mandato del Rey Felipe de
Espafia. Existieron varios motivos los cuales se dieron para la construccion de la ciudad ya
que se necesitaba una ciudad de paso en el camino Quito-Pasto y con acceso rapido al mar. Es
asi como el lugar y la villa de San Miguel de Ibarra fue construida en el valle de Caranqui, en

los terrenos donados por Juana Atabalipa, nieta del Inca Atahualpa”.

Fundacion de Ibarra

Imagen 2. Fundacién de Ibarra (Fuente: Gobierno Auténomo de Ibarra)
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(Velarde, 2013, pag. 28) Menciona que: La Junta Soberana de Quito, el 16 de
noviembre de 1811, dio a la villa de San Miguel de Ibarra el titulo de ciudad.
Posteriormente el 11 de noviembre de 1829, el libertador, Simén Bolivar, nombro a
la ciudad capital de la provincia. En la madrugada del 16 de agosto de 1868.

La erupcion del volcan Imbabura y el consiguiente terremoto devastaron la ciudad
y la provincia. Ibarra quedd practicamente destruida y fallecieron cerca de 20.000
personas. Los sobrevivientes de este suceso se trasladaron a los Ilanos de Santa Maria
de la Esperanza, donde se reubicaron y vivieron por cuatros afios. Gabriel Garcia
Moreno, fue comisionado por el Presidente de la Republica, para reconstruir la
ciudad. Finalmente el 28 de abril de 1872, los ibarrefios regresaron a la rehecha
(Velarde, 2013)ciudad. Esta fecha se considera la segunda mas importante después
de la fundacion de Ibarra.

Clima de Ibarra

Imagen 3. Clima de Ibarra (Fuente: Imagenes de google)

(UTN, 2013, pag. 10) Manifiesta que: El canton Ibarra tiene una variedad de
microclimas que van desde el frio andino en la zona de Angochagua, hasta el
tropical seco del valle del Chota, pasando por el calido humedo de la zona de Lita
y la Carolina.

Los anuarios meteoroldgicos histéricos (41 afios) determinan una temperatura
media de 15.90° C, con una variacion minima menor a 0.3°C. Los registros
promedian una temperatura maxima media entre los 20 y 25° C y una minima media
entre los 7 y 11° C. Los vientos promedios son del orden de 7m/s como maximo y
de 3.5 m/s, como minimos. Por la variacidn de la precipitacion a diferentes alturas
se presentan épocas de sequia entre los meses de junio y septiembre, con dos épocas
de sequia adicionales en los meses de abril y noviembre.
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e Poblacion

La Provincia de Imbabura es una de las 24 provincias que conforman la Republica
del Ecuador, situada al norte del pais siendo reconocida por su maravillosa gente
amable, culta y alegre y asimismo como la “Ciudad Blanca,” esto se debe a que sus
casas son de color blanco la poblacion de esta maravillosa provincia de Imbabura
se centraliza en edades jovenes y es la ciudad que menos habitantes con discapacidad
tiene esta informacion fue recaudada por el censo (INEC) 2010; siendo Ibarra como
su capital los datos de este censo la identifican como la ciudad mas poblada en el
puesto nimero 14 con 181.175 Habitantes; esto se debe a su incremento de la
poblacién ya que consta de méas fuentes de trabajo y otro de los factores es su

extraordinario clima.

Ademas, la ciudad de Ibarra se la clasifico como la décima octava provincia del
pais por extension, hermosos lugares turisticos como mas conocida la Laguna de
Yahuarcocha esta informacion se la rescato de la pagina oficial de la AME
(Asociacion de Municipalidades del Ecuador) la cual determina que dicha ciudad
siendo la capital de la provincia de Imbabura consta de: 1.162,22Km2 en su
totalidad, el cual es dividido en zona urbana y rural dando asi:

v Zona urbana: 41.68 km2
v' Zonarural: 1.120,53 km2

e Ubicacion

El canton IBARRA, Provincia de IMBABURA se encuentra en la Zona 1 de
planificacion y representa el 24.1% del territorio de la provincia de que es
(aproximadamente 1.1 mil km2).

Limites:

Norte: provincia del Carchi

Sur: provincia de Pichincha

Este: canton Pimampiro

Oeste: cantones Urcuqui, Antonio Ante y Otavalo
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Ibarra es una ciudad la cual tiene un mayor nimero de poblacién en comparacion con las

otras ciudades de la provincia; asimismo esta ciudad tiene una gran cantidad mas de mujeres

que de hombres independientemente de las edades.

Tabla 1

Poblacion de Ibarra por sexo
Parroquias Hombre Mujer Total
AMBUQUI 2.707 2.770 5.477
ANGOCHAGUA 1.510 1.753 3.263
CAROLINA 1.448 1.291 2.739
IBARRA 67.165 72.556 139.721
LA ESPERANZA 3.686 3.677 7.363
LITA 1.788 1.561 3.349
SALINAS 887 854 1.741
SAN ANTONIO 8.595 8.927 17.522
Total 87.786 93.389 181.175

Obtenido del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (Fuente: Elaboracion propia)



e PEA

La poblacion econémicamente activa de Imbabura se ubica principalmente en
tres sectores: agropecuario con 28%, la industria manufacturera con el 19% vy el
comercio al por mayor y menor con el 17%; es decir que la provincia se destaca por
ser mas productiva que comercial ayudando asi al mejoramiento continuo de las

ciudades integrantes de la misma. Por lo tanto se deduce que dichas actividades

ocupan un 65% del total.

Tabla 2

Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) de Ibarra
POBLACION  PEA
HOMBRES 35.910
MUJERES 27.960
TOTAL 63.870

Obtenido del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (Fuente: Elaboracion propia)

e Numero de habitantes por Edades

Imbabura con su capital Ibarra se caracterizan por concentrar edades jovenes.

Tabla 3
Poblacion de Ibarra por Edades

RANGO DE
EDAD

2010

De 95 y més afios
De 90 a 94 afos
De 85 a 89 afos
De 80 a 84 afios
De 75 a 79 afos
De 70 a 74 afos
De 65 a 69 afos
De 60 a 64 afios
De 55 a 59 afios
De 50 a 54 afios

146

405

979
1.781
2.675
3.582
4.555
5.436
6.508
7.599
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De 45 a 49 afos 9.771
De 40 a 44 afos 10.804
De 35 a 39 afios 11.970
De 30 a 34 afos 12.915
De 25 a 29 afos 14.650
De 20 a 24 afios 16.009
De 15 a 19 afios 17.643
De 10 a 14 afios 18.937
De 5a 9 afos 18.220
De 0 a 4 afios 16.590

TOTAL 181.175

Obtenido del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (Fuente: Elaboracion propia)

1.6.2 ldentificacion de la competencia

En la ciudad de Ibarra existen varias empresas las cuales se dedican a brindar el servicio de
diversion y entretenimiento como las discotecas; o empresas que ofrecen un servicio similar,
entre las discotecas establecidas legalmente en el afio 2026 segun el llustre Municipio de Ibarra
son 62.

Segun la entrevista realizada a la competencia dice que para lograr una buena captacion del
servicio se debe poner en préactica lo siguiente:

Estrategias a implantar:

» Enfocarse en satisfacer las necesidades del cliente ya que siempre sera lo
mas importante para la empresa, por lo que no hay nada imposible cuando
se quiere y se puede lograr.

» Brindar una excelente atencion con profesionales de alta calidad en la cual
el cliente se sienta a gusto tanto con los productos ofrecidos como el servicio
prestado.

» Estar acorde con la competencia tanto en precios del servicio como de los
productos.

» Contar con varios proveedores de materia prima.
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Publicidad
Aprovechar cuando nuestros clientes habituales u ocasionales acuden al local
para publicitar nuestro servicio, productos, nuevos eventos o0 promociones; Yy se lo

puede lograr mediante:

» La colocacion de carteles a la salida del local

» Hacer intervenciones mediante el DJ o animador del local para informar de
los eventos y promociones futuras.

> Pedir a los meseros que realicen publicidad de la discoteca

» Entregar volantes a los clientes

> Realizar propagandas en radios y redes sociales

Tipos de competencias
La competencia esta definida por una rivalidad entre empresas que se enfrentan

en un mercado por demandar u ofrecer un mismo servicio o producto.

Tipos:

Perfecta: Ninguna de las empresas tanto promovedoras como compradoras de
un mismo bien o servicio, pueden influir en sus precios, ya que tanto los que ofrecen
sus productos o servicios son en pequefias cantidades con relacion al total de la
produccidn; como los compradores que también realizan el mismo rol.

Imperfecta: Es lo contrario a la competencia perfecta, esta en la mayoria de los
agentes del mercado tiene la posibilidad de influir en los precios, ya sea porque es

la Gnica empresa existente o porque los productos tienen un valor agregado.

La discoteca “CABALU” se encontrard en una competencia imperfecta ya que
sera la Unica empresa que brindara el servicio de diversion y entretenimiento a
adultos mayores, es decir que se creara un area exclusiva para personas de 40 afios

hasta personas que tengan ganas de divertirse.
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1.6.3 Analisis del entorno
1.6.3.1 Aliados

Son aquellas personas o empresas las cuales contribuiran con el desarrollo del proyecto ya
sea de manera intelectual o economica.

La discoteca contara con varios aliados los cuales contribuirdn con el desarrollo y la
prestacion de un servicio excelente, ya que proveeran de varios productos a costos menores y

de créditos para emprender el proyecto, y entre las mas conocidas tenemos:

e Pilsener

e Nestlé

e Pika

e Licorerias

e Djs con experiencia
e Corporacién Financiera Nacional
e BAN Ecuador

1.6.3.2 Oponentes

Oponentes son aquellas personas o empresas que se enfrentan y compiten entre si con la
finalidad de ganar mayor mercado y obtener un gran nimero de clientes.

“CABALU” sera una discoteca mas de la ciudad la cual tendra una competencia dificil, ya
que existen varias empresas dedicadas a prestar el mismo servicio o0 un servicio similar, entre
la competencia tenemos:

e Pancho’s BAR

e LaDiabla
e Aula3
e El Refugio

e T-Zunami, entre otros

1.6.3.3 Oportunidades

Las oportunidades surgen en determinados momentos y deben ser aprovechadas a aquéllas

que se presentan y determinar cudl es la opcion mas conveniente.
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La futura empresa busca posesionarse en el mercado de la ciudad de Ibarra con la finalidad
de brindar un buen servicio, ya que existe una cultura en dichos ciudadanos los cuales buscan

diversion y entretenimiento nocturno.

Entre las mas importantes tenemos:
e Mantenerse en el mercado de la ciudad de Ibarra
e Demanda existente sobre el servicio

e Cultura de la gente en busca de diversion.

1.6.3.4 Riesgos

El riesgo es aquella amenaza existente como crisis economica, no aceptacion del servicio
etc. Esto sucede en cualquier empresa o proyecto y que puede 0 no pude pasar.
La discoteca deberd tomar en cuenta todos los riesgos a los que este expuesta, con la

finalidad de plantear nuevas alternativas de solucion.

Los riesgos mas comunes son:
> Inestabilidad econémica del pais
> Dificultades al momento de obtener los permisos de funcionamiento de la
empresa.
» Disminucion de clientes por la aparicion de nuevas discotecas.

» Uso inadecuado de equipos.

1.7. Poblacién

Ibarra siendo la capital de la Provincia de Imbabura consta de 93.389 mujeres y 87.786
hombres, dando un total de 181.175 habitantes.

La poblacion elegida para este estudio de factibilidad son los habitantes comprendidos entre
los 18 a 40 afios de edad dando asi un total de 64.760, comprendidos entre hombres y mujeres

de la ciudad de Ibarra.

1.7.1 Proyeccion de la poblacion

Con los datos obtenidos del INEC los habitantes entre 18 a 40 afios de edad son 64.760 en
el afio 2010.
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Por lo que al realizar la proyeccion de habitantes para el afio 2016 se ha tomado en cuenta

a tasa de crecimiento poblacional que es del 2,02% Fuente INEC; dando asi la siguiente tabla:

Tabla 4
Poblacion entre 18 a 40 afios de edad Proyectado

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
64.760 65.770 66.796 67.838 68.896 69.970 71.061

Obtenido del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) (Fuente: Elaboracion propia)

1.7.2 Muestra

Como la poblacion de Ibarra esta considerada alta, necesitamos calcular una muestra para

llevar a cabo la investigacion para ello se aplica la siguiente férmula:

n=N*Z2*g2 [E2 (N-1)+ (22) (¢2)]

En donde:

N= Poblacion Total

n= Muestra

z= Valor obtenido mediante niveles de confianza o de significancia con el que se va a
realizar el tratamiento se las estimaciones, es un valor constante que se toma en relacion del
95% a 1.96

E2= Nivel de error, nos indica el grado de precision de las estimaciones, se trabajo con el
5%, esto es 0,05 de error.

d= Varianza de la poblacidn respecto a las principales caracteristicas que se va a representar,

es un valor constante que equivale al 0,25.

Calculo:

n= 71.061*1, 962*0, 52[(71.061-1)0,052+1,962.0, 52]

n= (71.061) (3.8416) (0.25) [(71.061)0,0025+ (3.8416) (0.25)]
n= 68.246,9844[178,6126]

n= 382,094375 = 382
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1.8.  Técnicas e instrumentos de investigacion
1.8.1 Técnicas

Se utilizaran las diferentes técnicas con la finalidad de obtener informacion real sobre la

implantacion del proyecto.

1.8.1.1 Encuesta

Es la técnica més utilizada al momento de querer obtener datos concluyentes sobre gustos o
preferencias del servicio de la discoteca, la cual consiste en formular preguntas referentes al
tema.

Esta técnica nos servira para conocer las opiniones reales de la poblacion, es decir que
podremos determinar el grado de aceptacion del servicio de la discoteca por parte de la
poblacidn encuestada; asi mismo podremos identificar el mercado al cual va a ir dirigido el

proyecto.

1.8.1.2 Entrevista

La entrevista es el documento el cual méas informacion real contienen sobre nuestros
posibles competidores, es por esto que se la realiza en lugares estratégicos de los cuales se
necesita la informacion.

Esta técnica se la utiliza con la finalidad de identificar varios factores de la competencia
tales como: claves del éxito, aspectos indispensables para brindar el servicio o estrategias para

ganar a la competencia, con la finalidad de aplicar el benchmarking en las mejores opciones.

1.8.1.3 Observacion Directa

Utilizaremos la observacion directa con la finalidad de verificar y obtener informacion de
primera fuente.

Esta técnica sera realizada en las discotecas de la parroquia El Sagrario y se anotara y
gravara toda la informacion mas relevante, para lo cual se llevara a cabo una ficha de

observacion lo cual facilitara el trabajo.

1.8.2 Instrumentos

Utilizaremos varios instrumentos los cuales nos serviran de apoyo para la obtencién de una

mejor informacion y verificacion de la misma.
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1.8.2.1 Cuestionarios para las encuestas y entrevistas

Se realizaran dos tipos de cuestionarios uno para la poblacion y otro para la competencia en
los cuales se formularan un cierto nimero de preguntas, las cuales nos ayudaran a facilitar la

informacion que se requiere para la creacion del proyecto.

1.8.2.2 Ficha de Observacion

Se realizaran fichas de observacion a diferentes discotecas y bares de la ciudad, con la
finalidad de obtener informacion directa sobre clientes y estrategias de las empresas; a

continuacion se muestra el modelo de la ficha a utilizar.

1.8.2.3 Computadora

Es de suma importancia utilizar un computador ya que en este se realizara todo el proyecto
como: tabulacién de resultados de las encuestas, modificaciones respectivamente, ingreso de
informacion ya sea de links o de libros, es decir que en esta se plasmara todo el trabajo hecho

y por hacer del respectivo proyecto.

1.8.2.4 Céamara

Este instrumento se lo utilizara para dar constancia a la informacion que se esté presenciando
en el lugar escogido estratégicamente, ya que no solo se tomaran fotografias si no también se
realizaran videos en los casos mas importantes, para asi lograr obtener informacién plasmada

en un video.

1.8.2.5 Grabadora

Se utilizara para gravar la entrevista ya que a veces no se ingresan los datos suficientes al
momento de hacer las preguntas, por ello necesitaremos de este instrumento para estar mas

seguros de que toda la informacion como datos de la empresa estén correctos.

1.8.2.6 Internet

Este instrumento es de mucha ayuda para la realizacion del proyecto por lo que se lo utilizara
constantemente ya sea para realizar el marco teérico o consultar datos, fotografias, graficos e

informacidn requerida para la creacion del proyecto.
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1.9. Evaluacion y analisis de la informacion
1.9.1  Andlisis de encuestas aplicadas a consumidores potenciales

1)  ¢Suele asistir a una discoteca?

Tabla 5
Pregunta N° 1 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 365 96%
NO 17 4%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢Asiste a una Discoteca?

mS| mNO

llustracion 1. Asistencia a una discoteca obtenida de encuesta al publico (Fuente: Elaboracidn propia)

ANALISIS
De las encuestas realizadas la gran mayoria asisten a lugares como bares y discotecas con
la finalidad de divertirse y salir de la rutina tanto de sus estudios como de sus trabajos, por lo
que estos lugares tienen mucha acogida por los ciudadanos Ibarrefios.
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2)  ¢Con que frecuencia asiste a este lugar?

Tabla 6
Pregunta N° 2 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Semanal 315 82%
Quincenal 52 14%
Mensual 15 4%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboraciéon propia)

Frecuencia de asistencia

m Semanal = Quncenal = Mensual

lHustracion 2. Frecuencia de asistencia obtenida de encuesta al publico (Fuente: Elaboracidn propia)

ANALISIS
La mayoria de los encuestados opinan que les gustaria asistir a uno de estos lugares
semanalmente, mientras que los demas dijeron que frecuentan poco estos lugares, por lo que

nos lleva a organizar eventos estratégicos de los dias més recurridos por la poblacion.
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3)  ¢Qué dias de la semana le gusta asistir a usted?

Tabla 7
Pregunta N° 3 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Lunes 0 0%
Martes 0 0%
Miércoles 0 0%
Jueves 4 1%
Viernes 160 42%
Séabado 218 57%
Domingo 0 0%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pdblico (Fuente: Elaboracion propia)

Asistencia a una discoteca

0% 0% 0% 0% 1%

® Lunes = Martes = Miércoles = Jueves ®m Viernes = Sdbado m Domingo

lHustracion 3. Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Una mayoria del total de los encuestados dijeron que les gusta frecuentar una discoteca los
dias sabados y también un gran numero dijo que suelen ir los viernes, mientras que nadie dijo
que asiste los lunes, martes, miércoles y mucho menos domingo, ya que estos dias realizan

otras actividades.
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4)  ¢Por qué le gusta asistir a un bar o discoteca?

TABLA 8
Pregunta N° 4 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Conocer gente 81 21%
Divertirse 163 43%
Festejar 21 5%
Bailar 117 31%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

¢Por qué asiste a una discoteca?

m Conocer gente = Divertirse = Festejar Bailar

lHustracion 4. Motivos de asistencia Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
En todos los resultados obtenidos se determind que a la mayoria de encuestados les gusta
frecuentan una discoteca con la finalidad de divertirse ya sea con sus amigos, familia o solos,

es decir que si existe un mercado al cual podremos brindar nuestro servicio de calidad.
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5) ¢Qué es lo mas importante que tomas en cuenta al momento de asistir a estos lugares?

Tabla 9
Pregunta N° 5 de las encuestas
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 50 13%
Ubicacion 12 3%
Bebidas 38 10%
Servicio 68 18%
Mdsica 78 20%
Todas las anteriores 136 36%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢ Qué toma en cuenta para asistir a estos lugares?

3%

&

= Precio = Ubicacion = Bebidas Servicio = Musica = Todas las anteriores

lustracion 5. Factores para asistir a una discoteca Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracidn propia)

ANALISIS
En el siguiente analisis sobre qué es lo mas importante cuando se frecuenta una discoteca se
determind que la mayoria de encuestados piensan en un buen precio, una excelente ubicacion,
buenas bebidas, servicio de calidad y una musica variada estos son factores claves para la
satisfaccion de los clientes.
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6) ¢Cuénto paga por el servicio en una discoteca?

Tabla 10
Pregunta N° 6 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

$3,00 0 0%
$4,00 0 0%
$5,00 18 5%
$6,00 34 9%
$7,00 330 86%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢ Cuénto gasta en el servicio de una discoteca?

0% 0%

= 53,00 =5$4,00 =55,00 $6,00 = 57,00

lustracion 6. Gastos en una discoteca Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Se ha observado los resultados de las encuestas y se concluy6 que en su gran mayoria las
personas estarian dispuestas a pagar desde $5,00 hasta $7,00 por el servicio que brinda la
discoteca, mientras que nadie dijo que paga $ 3,00 o $4,00 por el servicio prestado de
entretenimiento y diversion
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7)  ¢Cuénto tiempo le gusta pasar en una discoteca?

Tabla 11
Pregunta N° 7 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

De 1a2 horas 183 48%
De 2 a 3 horas 165 43%
De 3 a4 horas 20 5%
Mas de 4 horas 14 4%

TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢ Cuénto tiempo pasa en una discoteca?

4%

mDela2horas ®mDe2a3horas =De3a4horas Mas de 4 horas

llustracion 7. Permanencia en una discoteca Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Entre todas las personas encuestadas se establecié un gran ndmero de asistencia a una
discoteca, por lo que se destaca que los clientes encuentran mas diversion estando de 1 a 2
horas o de 2 a 3 horas, mientras que el ambiente se torna aburrido si permanecieran en el lugar

mas de 4 horas.
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8) ¢Asiste siempre al mismo lugar?

Tabla 12
Pregunta N° 8 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 123 32%
NO 259 68%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

¢Asistes siempre al mismo lugar?

=S| = NO

llustracion 8. Asistencia a la misma discoteca Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Al conocer las respuestas sobre si las personas asisten 0 no a la misma discoteca cada vez
que salen a divertirse se determiné que en su gran mayoria no frecuentan el mismo lugar para
que no se torne rutinario; mientas que una pequefa parte de los encuestados dijeron que por

diferentes factores ya sean personales o sociales si asisten al mismo lugar.

9)  ¢Qué tipo de musica le gusta escuchar y bailar?



Tabla 13
Pregunta N° 9 de las encuestas
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Rock 20 5%
Romanticas 18 5%
Reggaeton 36 9%
Electronica 19 5%
Salsa 57 15%
Merengue 146 38%
Todas las anteriores 86 23%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)

Musica que le gustaria escuchar y bailar

5%

.

= Rock = Romanticas = Reggaetdn Electrénica

m Salsa = Merengue m Todas las anteriores

llustracion 9. Preferencia musical Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
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Del total de los encuestados una gran mayoria dijeron que disfrutan bailar merengue y otro

gran numero determinaron que les gusta todo tipo de musica, mientras que a la minoria les

gusta bailar salsa, reggaeton, romanticas y masica electronica.

10) ¢Qué tipo de bebidas Ud. esta dispuesto a consumir?
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Tabla 14
Pregunta N° 10 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Cerveza 285 75%
Ron 10 3%
Whisky 8 2%
Vino 0 0%
Agua 31 8%
Mescla de varios 48 13%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pdblico (Fuente: Elaboracion propia)

Bebidas que les gustaria consumir

m Cerveza = Ron = Whisky Vino m Agua = Mescla de varios

lHustracion 10. Preferencia de bebidas Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Con toda la informacion obtenida de las encuestas se intuy0 que en su gran mayoria
disfrutan consumiendo cerveza, y a tan solo una pequefia parte de las personas les gusta
consumir mescla de varias bebidas, ron, whisky y agua; mientras que a ninguno le gusta

consumir vino tanto por la cultura como por la influencia de la sociedad.

11) ¢El bar o discoteca al que asiste llena sus expectativas?



Tabla 15
Pregunta N° 11 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
S 230 60%
NO 152 40%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

¢ Otras discotecas llenan sus expectativas?

=S| =mNO

llustracion 11. Expectativas en otra discoteca Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracidn propia)

ANALISIS
Se logré determinar la informacion de que las discotecas de la ciudad de Ibarra en su
mayoria si logran llenar las expectativas de sus clientes; mientras que un ndmero menor

supieron definir que no satisfacen sus necesidades y expectativas deseadas.
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12) ¢Ha dejado de asistir a una discoteca? ¢ Cuéles fueron los motivos

Tabla 16
Pregunta N° 12 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Alto precio 87 23%
Mal servicio 123 32%
Mala musica 70 18%
Malas bebidas 62 16%
Mala ubicacion 35 9%
Todas las anteriores 5 1%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢Ya no asiste a estos lugares? ¢Por quée?

= Alto precio = Mal servicio = Mala musica

Malas bebidas = Mala ubicacion = Todas las anteriores

lustracion 12. Motivos de inasistencia Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
Al momento de la revision de los resultados de las encuestas se encontrd que a la gran
mayoria del total no dejan de asistir a una discoteca; y a tan solo una pequefia parte de los
encuestados dijo que ha dejado de frecuentar estos lugares por diferentes factores como: alto

precio, un mal servicio, una mala musica, malas bebidas y una mala ubicacién del local.
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13)  ¢Estaria de acuerdo con la creacién de una discoteca en la parroquia El Sagrario?

Tabla 17
Pregunta N° 13 de las encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 315 82%
NO 67 18%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracion propia)

¢ Esta de acuerdo con la creacion de una discoteca?

=S| = NO

lustracion 13. Esta de acuerdo con la creacion Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracion propia)

ANALISIS
De las encuestas realizadas la gran mayoria estan de acuerdo con la creacion de una
discoteca en la parroquia El Sagrario, en la actualidad existen varias empresas dedicadas a
brindar el mismo servicio pero no cumplen con las expectativas de los clientes, por lo que

posibilita presentar la propuesta de este proyecto.
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1.9.2  Anadlisis de las entrevistas aplicadas a 3 Discotecas de la ciudad de Ibarra

ENTREVISTAN®° 1

Ocupacion dentro de la empresa: Jefe de Ventas

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

¢ Cuanto lleva funcionando la discoteca?

La discoteca funciona alrededor de 5 afios

¢ Cuales son las claves para obtener éxito en este negocio?
Considero que la clave es la de general dos ambientes, o que me permite a traer a
diferentes tipos de clientes

¢ Qué medios utiliza para atraer nuevos clientes?
Buscar saber cuéles son las necesidades y requerimientos que tienen los nuevos
clientes mediante Focus group, buscando innovar y crear nuevas cosas las cuales sean

de su completo agrado.

¢ Qué hace para que sus clientes sean fieles a su empresa?
Considero que lo mas importante es la atencion al cliente y la satisfaccion del mismo,
crear ambientes que sean agradables a la diversidad de publicos que son parte de nuestra

discoteca.

¢ Qué aspectos son indispensables al momento de brindar el servicio?
Primordialmente la atencidn personalizada que requiere cada uno de los grupos o de

los clientes individuales ese es el comienzo del enganche de nuestro servicio.

¢Para que un cliente prefiera su servicio que actividades realiza?
Realizamos eventos musicales con presentaciones en vivo, modelos, presentacion de
dj, variedad de musica, servicio de karaoke y pues de acuerdo a la temporada vamos

variando la tematica interna del bar.

¢Ha tenido problemas con sus clientes?
SI x
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NO ............

¢ Cémo los resolvig?

Lo més l6gico buscando alternativas que busquen la tranquilidad de los clientes en
la mayoria de casos. Pero siempre hay que estar prevenidos y contamos con la seguridad

interna del bar para calmar cualquier inconveniente

8) ¢Utiliza algun tipo de publicidad para dar a conocer su empresa?

Hacemos publicidad directa en las calles mediante flayers, pero hemos buscado
variantes como el free press siendo parte de eventos sociales y de responsabilidad social
invitando a medios de comunicacion para que cubran los eventos y nos hagan este tipo
de publicidad

9) ¢Cudl es su competencia mas fuerte?
Siempre existe mucha competencia dentro de nuestras empresas, se busca marcar la
atencion de los clientes a través de todo lo que ofrecen los bares y discotecas, pero asi

mismo siempre se encuentra una gran variedad de publicos a los cuales se busca captar.

10) ¢ Qué estrategias utiliza para ganar a la competencia?
Como he comentado a raiz de toda la encuesta es el hecho de la atencion
personalizada que se le da al cliente, innovando las tematicas del bar, artistas
reconocidos, musica de todo tipos, varios ambientes para varios publicos, eventos que

Ilamen la atencion y marquen tendencia en los pablicos.

11) ¢ Cuanto cobra a sus clientes por el servicio?
Bueno, casi siempre se cobra un promedio de $6,00, a veces un poco méas cuando
los eventos tienen un mayor costo, 0 a veces menos cuando la discoteca tiene

promociones.

12) ¢ Cual es su promedio de clientes a la semana?

Un promedio de 300 personas por semana.

13) ¢ Este negocio es rentable y que porcentaje de rentabilidad alcanzado?
Es muy rentable siempre y cuando estemos en constante cambio y atraccion para el

cliente y si es bien manejada la inversion facilmente se la puede duplicar y triplicar.
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ENTREVISTA N° 2

Empresa: Aula 3
Fecha: 23/07/ 2017
Ocupacion dentro de la empresa: Taquillero

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

¢ Cuanto lleva funcionando la discoteca?

La discoteca funciona alrededor de 4 afios

¢ Cuales son las claves para obtener éxito en este negocio?
Existen varias estrategias en las cuales la discoteca atrae a varios clientes entre las
mas importantes tenemos: hacer propaganda directa en las universidades de la ciudad,

asistir a ferias, ayudar en causas sociales entre otras.

¢ Qué medios utiliza para atraer nuevos clientes?
Bueno, lo que més que utiliza la discoteca para hacerse conocer son las redes
sociales y también el periddico.

¢ Qué hace para que sus clientes sean fieles a su empresa?
Como lo més importante es cliente y la satisfaccion del mismo, la discoteca piensa
en crear ambientes que sean agradables a la diversidad de publicos que son parte de

nuestra discoteca.

¢ Qué aspectos son indispensables al momento de brindar el servicio?
La buena musica para todo tipo de clientes, los diferentes tipos de eventos que se
realizan y también las bebidas que son un punto indispensable para la satisfaccién del

cliente.

¢Para que un cliente prefiera su servicio que actividades realiza?
Eventos musicales con cantantes en vivo y variedad de musica, y pues de acuerdo a

la temporada vamos variando los eventos de la discoteca

¢Ha tenido problemas con sus clientes?
Sl X
NO ..............
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¢ Cémo los resolvio?

Tomando buenas decisiones para cada problema que se ha tenido, como por ejemplo
cuando existe peleas el guardia les aparta y le saca al culpable, en la mayoria de los
casos a ambas partes.

8) ¢Urtiliza algun tipo de publicidad para dar a conocer su empresa?
Hacemos publicidad mediante redes sociales, especialmente en el Facebook y
algunas veces en la radio y en universidades y mercados de la ciudad.

9) ¢Cudl es su competencia mas fuerte?
Creo que todas las discotecas de la ciudad, ya que todas tienen buena acogida por la

cultura de los jovenes de hoy en la busca de entretenimiento, diversion y distraccion.

10) ¢ Qué estrategias utiliza para ganar a la competencia?

Siempre innovar en productos y musica y algunas veces promociones.

11) ¢ Cuanto cobra a sus clientes por el servicio?
Bueno, casi siempre se cobra $6,00 a veces $6,50 cuando hacemos descuentos y

otras veces hasta $7,00 cuando los costos del evento son mas altos.

12) ¢ Cual es su promedio de clientes a la semana?

Cerca de 160 personas por semana.

13) ¢ Este negocio es rentable y que porcentaje de rentabilidad alcanzado?
Bueno, se puede decir que al principio es dificil, pero después solo depende de un
buen servicio, esta discoteca en los Ultimos afios ha alcanzado un buen porcentaje de
rentabilidad.
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ENTREVISTA N° 3

Empresa: La Diabla
Fecha: 23/07/ 2017
Ocupacion dentro de la empresa: Supervisor en Ventas

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

¢ Cuanto lleva funcionando la discoteca?

La discoteca funciona alrededor de 2 afios

¢ Cuales son las claves para obtener éxito en este negocio?

Tener contacto directo con las preguntas e inquietudes del cliente

¢ Qué medios utiliza para atraer nuevos clientes?
Buscar saber cuales son las necesidades y requerimientos que tienen los nuevos

clientes mediante un buzon de sugerencias, buscando innovar y crear nuevas cosas

¢ Qué hace para que sus clientes sean fieles a su empresa?
Lo mas importante es la atencion al cliente y la satisfaccion del mismo, crear
ambientes que sean agradables a la diversidad de publicos que son parte de nuestra

discoteca.

¢ Qué aspectos son indispensables al momento de brindar el servicio?
La atencidn personalizada que requiere cada uno de los grupos o de los clientes

individuales ese es el comienzo del enganche de nuestro servicio.

¢Para que un cliente prefiera su servicio que actividades realiza?

Realizamos eventos musicales con presentaciones en vivo, presentacion de dj,
variedad de mdusica, y pues de acuerdo a la temporada vamos variando los eventos de
la discoteca

¢Ha tenido problemas con sus clientes?
SI
NO X

¢ Cémo los resolvio?
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8) ¢Urtiliza algun tipo de publicidad para dar a conocer su empresa?
SI. Hacemos publicidad mediante las paginas amarillas de la guia telefénica, redes

sociales, especialmente en el Facebook y algunas veces en la radio.

9) ¢Cudl es su competencia mas fuerte?
La Discoteca Pancho’s Bar y la Discoteca EGO ya que estan en un lugar mas

estratégico que es el centro de la ciudad.

10) ¢ Qué estrategias utiliza para ganar a la competencia?
Creo que para que esto pueda ser evidente las redes sociales nos ayudan demasiado

porque son ellas las que hablan de la calidad que tiene nuestra empresa.

11) ¢ Cuanto cobra a sus clientes por el servicio?
Un promedio de $6,00, a $7,00 a veces un poco mas cuando los eventos tienen un

mayor costo, 0 a veces menos cuando la discoteca tiene promociones.

12) ¢ Cual es su promedio de clientes a la semana?

Cerca de 230 personas por semana.

13) ¢ Este negocio es rentable y que porcentaje de rentabilidad alcanzado?
Es muy rentable siempre y cuando estemos en constante cambio y atraccion para el

cliente y si es bien manejada la inversion facilmente se la puede duplicar y triplicar.

Analisis: Gracias a la colaboracion de varias personas de las discotecas de la ciudad se
realizd las entrevistas correctamente, concluyendo que el tener una discoteca requiere de
mucha dedicacion y paciencia, pero también supo manifestar que da buenos resultados si se la
sabe llevar firmemente; es decir contar con personal de calidad, saber manejar los problemas,
saber administrar bien los recursos y tener constancia a pesar de los fracasos, por lo que declaro

que: “Una discoteca es un negocio muy rentable”.
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Andélisis AOOR

1.10.1 Matriz AOOR
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ALIADOS OPONENTES
1) Los proveedores, ya que entregaran 1) Discotecas ubicadas en el mismo
productos a menores costos. sector.
2) Disponibilidad de talento humano 2) Bares que brindan un servicio
calificado. similar.
3) La institucién financiera como Ban
Ecuador, ya que otorgara un crédito y
asi poner en marcha el proyecto.
4) La microempresa ofrecera diferentes
tipos de eventos de acuerdo a la
economia de cada cliente, con la
finalidad de que el servicio esté al
alcance de todos.
OPORTUNIDADES RIESGOS

1) Posesionarse en el mercado de 1) Inestabilidad econémica del pais
Ibarra. 2) Dificultades al momento de obtener

2) Cultura de la gente en busca de los permisos de funcionamiento de
diversion. la empresa.

3) El mercado estd en un constante 3) Disminucién de clientes por la
crecimiento, por ende cambian dia a realizacion de nuevos eventos por
dia los gustos y preferencias de las parte de la competencia.
personas al momento de divertirse. 4) Uso inadecuado de los equipos para

brindar el Servicio de

entretenimiento.

Figura 2. Matriz AOOR (Fuente: Elaboracion Propia)
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1.11 Determinacion de oportunidades de inversion

Ibarra por ser una ciudad comercial, es necesario y oportuno que se creen nuevas ofertas ya
sean de servicios o de productos, con la informacion adquirida se ha determinado que las
empresas existentes de la ciudad que se dedican a prestar sus servicios de entretenimiento y
diversion, pero ninguna de estas tiene una exclusividad para brindar el servicio a personas
adultas mayores, por lo cual se concluye que si existe un mercado para ser explotado ya que
estas personas en su gran mayoria son jubiladas teniendo asi un recurso del cual sustentarse y
sienten la necesidad de salir con su familia o amigos a relajarse divirtiéndose en uno de estos
lugares.

Por otra parte se supo identificar que se presentan principales problemas para la elaboracion
de dicho proyecto, ya que existe una gran afluencia de competidores tanto en la ciudad como
en la parroquia a implantar el proyecto.

Por lo que el presente ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UN
BAR-DISCOTECA EN LA PARROQUIA EL SAGRARIO, CANTON IBARRA,
PROVINCIA DE IMBABURA, tiene como finalidad establecer un nuevo y moderno servicio
de calidad el cual se dedicara a prestar sus servicios con dedicacion y asi lograr llevar a cabo

el proyecto.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO
2.1. Empresa
2.1.1 Concepto

(Almenara, 2014, pag. 3) menciona que: “Una empresa es una union de varias personas las
cuales unen sus ideas, esfuerzos, experiencia y patrimonio con la finalidad de crear un nuevo
producto o servicio y con ello satisfacer las necesidades de las personas y obtener una

rentabilidad por ello”

La discoteca serd una microempresa privada ya que constara con 7 trabajadores con los
cuales se dedicaran a brindar un excelente servicio de entretenimiento y diversion a todos los

ciudadanos de la ciudad de Ibarra y sus alrededores.

2.2.2 Tipos de Empresas

(Larrondo, 2010, pag. 34) menciona que “De servicio: Son todas aquellas que realizan una
actividad comercial, productiva y prestadora de servicios con fines de lucro. Asi tenemos

empresas que prestan servicios a la comunidad con el fin de recuperar la inversion”.

La discoteca serd una empresa que se dedicara a prestar el servicio de entretenimiento y
diversion, la misma que se conformard como una persona natural no obligada a llevar
contabilidad, ya que tanto su capital propio como sus ingresos y egresos no sobrepasan las
fracciones basicas establecidas, sin embargo la discoteca deberad llevar un registro de ingresos

Y €gresos.

2.2.3 Tamafio y Ubicacion

(Cardona, 2012, pag. 23) menciona que: “Todas las empresas, tanto en el momento de su
creacion como a lo largo de su vida, tienen que establecer la localizacion fisica donde realizan
sus actividades. Por otro lado, las empresas tiene que definir su dimension, pudiendo
encontrarse desde empresas con tamario pequefio, con pocos empleados y actividades, hasta

grandes corporaciones situadas en practicamente todos los paises del mundo.”



43

Cada empresa que ha de ser creada deberd tomar muy en cuenta tanto el tamafio como la
ubicacion de la misma, esto es de suma importancia al momento de que un grupo de personas
decidan implantar una nueva empresa, es por esto que la discoteca tomara mu en cuenta su

tamafo segun el mercado y demanda a satisfacer.

2.2.4 Mision

(Sainz, 2012, pdg. 12) menciona que: “La misién de una empresa es el punto de partida de
la actividad de la empresa cuya definicion tienen mucho que ver con el negocio actividad

productiva y comercial de la misma”.

La discoteca serd una empresa comercial, la cual prestara un servicio y siempre se debe
empezar estableciendo una mision ya que esta implantara el objetivo principal de la misma el

cual debera cumplir durante todo el tiempo de existencia.

2.25 Vision

(Martinez, 2013, pag. 25) menciona que: “La vision es la declaracion que determina donde
queremos llegar en un futuro, una visién puede o no puede tener éxito, depende de s el resto

sucede segun la estrategia de la empresa”.

Cada empresa ya existente 0 a punto de crearse como la discoteca “CABALU” debera
constar con una vision, es decir lo que nuestra empresa quiere cambiar, desarrollar o mejorar
en un futuro, independientemente se haran los mayores esfuerzos posibles para asi lograr dar

cumplimiento a la vision ya planteada.

2.2.6 Valores

(Ortega, 2010, pag. 17) menciona que: “Los valores son principios éticos sobre los que se

asienta la cultura de nuestra empresa, y nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento”.

Los valores son aquellos que sefialan la personalidad de cada empresa los cuales hacen que
sea mas crediticia y asi mismo que cada integrante haga cumplirlos y plasmarlos en cada una

de sus actividades ya sea la honradez, ética o respeto entre todos.
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2.2.7 Politicas

(Velesaca, 2010, pag. 16) menciona que: “Las politicas son internas propias de la empresa
a las cuales se tienen que regir jefes, empleados, clientes, proveedores y publico en general, las

politicas que tiene esta empresa deben ser cumplidas por todo el personal”.

Las politicas son aquellas normas las cuales deben ser establecidas e identificadas por la
empresa, las mismas que deben ser estrictamente cumplidas tanto por todos los integrantes de
la empresa, como por todas las personas externas a esta y entre estas tenemos los clientes,

usuarios y proveedores de la misma.

2.3. Servicio
2.3.1 Concepto

(Almenara, 2014, pag. 112) menciona que: “Los servicios pueden ser administrados tanto
desde el estado, como desde los sectores privados, incluso en forma mixta. Los servicios son
definidos como heterogéneos ya que los servicios prestados nunca podran ser idénticos por

diversas”.

Los servicios son las actividades las cuales se ofrecen con la finalidad de satisfacer las
necesidades de los clientes, también se pueden determinar como un bien, pero de manera no
material o intangible, es decir que el servicio solo es presentado pero el cliente no lo puede

tocar o poseer.

24. Bar
2.4.1 Concepto

(Ortiz F. G., 2016, pag. 21) menciona que: “Son aquellos establecimientos que disponen de
barra y que también disponen de servicio de mesa para proporcionar al publico, bebidas y
bocadillos, se integran en una clase Unica, que se reconoce por una Placa situada en la entrada

con la letra “B” maytscula”.

Los bares son lugares en donde las personas pueden ir a distraerse y sobre todo disfrutar de

las innumerables bebidas tanto originales como mescla de varias de estas, estos lugares
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dependen mucho de la sociedad o pais en donde estén, asi mismo depende de las diferentes

ideas que tenga cada creador de estos establecimientos.

2.4.2 Tipos de bares

(Lujén, 2014, péag. 26) menciona que: Existen 3 tipos de bares que se detallan a

continuacion:

1) Gran turismo:

Se ubica en hoteles y en unos turisticas muy concurridas, borde del social, urinarias
laborales. Disponen de una parte grande de madera preciosa, mobiliario, y tipos de principios
de calidad selecta; pendiente una carta de vinos y licores; el servicio debera ser altamente
calificado, un personal capacitado, mayor de edad y con experiencia; comunmente estructura
apropiada para dar la clspide de demandantes pero, como: piano, un equipo de luz y sonido
profesional, ademéas de una pista para dar cabida a cinco de cantantes, sin telon; maquinas
registradoras, aire acondicionado, portero y estacionamiento; cosmica con mesa de trabajo,
determinado y estupor, servicios de sanitarios para damas y caballeros, algun liquido y secador
eléctrico, o bien proyecto en San, vales auxiliar en bafios, entrada de vientos independiente y

caridad y bloques por un lado.

2) Turista:

La ubicacidn de conducta que debera ser estrategia, en sitios comerciales, de gran actividad
laboral, céntricos, concurridos e iluminados; su barra es el principal motivador y herramienta
de ventas, por lo que estd sino de manera, visible y de gran tamafio, con terminados
comerciales, su aria trasera entre refrigeradores y una mesa de trabajo para la preparacién de
botanas, cuando éstas estén contempladas de servicio; contara con mobiliario y equipo de
calidad en la variedad y bebidas alcohélicas y no alcohdlicas; el personal de servicio sera mayor
edad, portara un informe y estara capacitado. Debe tener una pista bien ubicada a las tres o
cinco cantantes, un equipo de sonido y luces adecuadas de nivel profesional; maquina
registradora; sanitarios para los consumidores, un jabén liquido y secador eléctrico o toallas

desechables del papel.
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3) Popular:

Su ubicacion, por lo regular se da en las colonias populares retiradas de la serie de mucha
actividad comercial o laboral. Su barra se Iran de madera y de tamafio reducido, el mobiliario
y equipo General sera de calidad comercial; podra vender bebidas tipicas y populares, licores,
aguardientes de un queso curado nacionales, también cerveza, ya se embotellada o del barril;
el personal debera ser mayor de edad y vestido adecuadamente con un delantal; entre maquina
registradora ventiladores de techo y un sanitario.

Tener un conocimiento claro sobre los tipos de bares es importante ya que si se quiere asistir
a alguno de estos se tendré el conocimiento de que tipo de servicio recibira, que ambiente estos
tendrén, el lugar en donde puedan estar, el tipo de mdsica y un gran numero de bebidas

diferentes, y asi ir con familia 0 amigos a divertirse y distraerse un poco.

2.4.3 Ventajas de tener un bar

(Antoranz, 2013, p4g. 54) menciona que: existen varias ventajas que se las indica a

continuacion:

v" Amistades: TU propones a tus amigos ir a ese bar todo el rato. Es como ir a tu casa pero
sin tener que limpiar al dia siguiente. Las veces que no les convences, dices que te vas
a casa porque tienes que madrugar, no sin antes pasarte tu a tomar solo la cerveza de

rigor.

v Salud: La felicidad es salud. Reir es salud. No pagar de vez en cuando una Estrella
Galicia también es salud.

v" Vida Social: Florece, esta en ebullicién. Conoces gente nueva; cémicos, musicos,

guionistas, cineastas, actores y borrachos simpaticos que, como ellos, estan en paro.

v’ Bebida: Se puede consumir desde agua hasta mescla de varios con alcohol.

Las ventajas tanto competitivas como comparativas son aquellas que se determinan de

acuerdo a cada empresa, estas son muy favorables para el desarrollo de la empresa, por lo tanto
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las ventajas que sean establecidas son una ganancia obtenida para el bar o cualquier otra

empresa.

2.5.

Discoteca

2.5.1 Concepto

(Lacoste, 2012, pag. 123) menciona que: “Una discoteca es un local donde se baila. También

se conoce como boliche, club, boite, disco, confiteria, etc. Generalmente en una discoteca solo

se expenden bebidas (alcoholicas o no)”.

En una discoteca no solo se va a tomar bebidas alcoholicas, si no también se puede ir con

familia o amigos a festejar algin evento o simplemente para mantenerse con salud bailando,

tomando agua y divirtiéndose, es decir disfrutar del ambiente que estos lugares suelen ofrecer

cuando ya llega la noche.

2.5.2 Clasificacion

(Antonio, 2016, pag. 60) menciona la siguiente clasificacion de las discotecas:

a)

b)

Super discoteca: Su ubicacion es una oportunidad para muchos hoteles tan
independientes como de terreno, ya que son un motivo para mantener sus huéspedes
productivos en el mismo hotel; pero también nos encontramos con tal de restaurantes y

bares con fuerte corriente de vacacionistas.

Discoteca: Por lo General estos establecimientos ubican en zonas comerciales
centricos; el mobiliario, equipo Yy servicios personales de los criterios establecidos en
la clasificacion de bar turista debido al fin estos lugares se omite consumo de bebidas
alcohdlicas; deberan proporcionar el servicio de reservaciones con el lema nos
reservamos el derecho de mision, y doctores de un sonido profesional del escondite dos
auxiliares de seguridad; habra pista de baile del decorado con un nimero indice; su

decoracion seran de calidad comercial.

Saldén de baile: Es despacio ubicada principalmente en zonas populares un Coronel
situados en un mueble una poblacion tendra su mobiliario, equipo y servicios y personal

de bordo, y pedir prestado las ricas en/uno; el equipo de sonido seré profesional y poder
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de también lo una por un tono de inter el respectivo criticado, de acuerdo con el cambio

de local.

Es muy importante clasificar o conocer los tipos de discotecas existentes ya que cada una
de estas realiza diferentes actividades en funcién a su estructura interna y externa, como bien
se conoce las empresas que son clasificadas en grupos y subgrupos de actividades tienen mayor
facilidad de captar mercado y segln esto podré optar por uno u otros contratos dependiendo

de su objeto y cuantia econémica.

2.5.3 Beneficios de asistir a una discoteca

(Calvo, 2013, pag. 123) Menciona los siguientes beneficios de tener como empresa una

discoteca:

v Riete fuerte
Haz una risa que escuches, es bueno parati. La mayoria de nosotras se ve ridicula cuando

bailamos.

v Desecha las inhibiciones

Lo que un cuarto obscuro y musica fantastica permiten es el valor para dejarte llevar y
soltarte el cabello. No hay muchos lugares hoy en dia donde puedas hacer eso sino en las
discotecas.

v' Mdsica alta
Cuando la musica esta muy alta, el cerebro es estimulado para liberar hormonas que nos
hacen sentir bien y que nos tranquilizan y nos hacen feliz. ;Qué dices? No pudimos

escucharte, estabamos bailando.

v' Socializar
Salir con amigas y conocer nuevas personas incrementa tu poder cerebral. Las
investigaciones encontraron que la gente que entabla interacciones sociales, mostré niveles

mas altos de desempefio cognitivo.

v" Alcohol
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Tomar una cantidad moderada de alcohol incrementa la dopamina en tu cerebro y ayuda
a sentirte feliz y menos estresada. No te excedas, mucho serd depresivo y arruinara tus

pasos de baile.

v' Arreglarte
Es una excusa para arreglarte y crear una nueva persona. Cuando te arreglas, quieres
vivir una vida a la altura de tu atuendo. Si te ves bien y te sientes hermosa, querras

comportarte de esa forma.

v Besos
Si eres afortunada, quiza termines besando a un extrafio atractivo en la pista de baile. Si
si, no solo sera divertido, sino que afectara tus niveles oxitécicos y cortisol, reduciendo asi

el estrés.

Los bares, clubs o discotecas se dedican a ofrecer un excelente servicio de relax y diversion
el cual es muy bueno para nuestra salud ya que sentir estas emociones en todo nuestro cuerpo
hace que emanen altas dosis de estimulacion mental por lo que si las personas llevan vidas
intelectualmente estimulantes asimismo son menos propensas a sufrir cualquier tipo de

enfermedad mental.

2.6. Estudio de mercado
2.6.1 Concepto

(Malhotra, 2008, pdg. 2) Menciona que: “Un estudio de mercado es una actividad de
mercadotecnia que tiene la finalidad de ayudarle a tomar decisiones en situaciones de mercado

especificas.”

Un estudio de mercado es de suma importancia al momento que se desea desarrollar un
proyecto ya que nos ayuda a elaborar un prondéstico de ventas, asimismo se necesita conocer el
tamano actual del mercado meta, la demanda y oferta tanto actual como proyectada, por lo cual

es indispensable realizar este estudio de mercado.
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2.6.2 Mercado meta

(Lerma, 2010, pag. 261) menciona que: “Un mercado meta es el grupo de clientes al que
captara, servird y se dirigira los esfuerzos de mercadeo. Para localizar posibles clientes conozca

aspectos como edad, sexo, estado civil e ingresos, entre otros. Esto es segmentar el mercado”

En el instante en el que se realiza un proyecto es muy importante identificar el mercado
meta al que va ir dirigido el bien o el servicio ya que asi se hard mas facil de determinar la
muestra para conocer lo que piensan las personas sobre el desarrollo e implementacion del

proyecto.

2.6.3 Segmentacion de Mercado

(Ortiz J. A., 2013, pag. 7) menciona que: “La segmentacion de mercado es un proceso que
consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e
internamente homogeneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los
consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de un empresa es su capacidad de
segmentar adecuadamente su mercado.”

La segmentacion del mercado es también conocida como un esfuerzo por mejorar la
exactitud del marketing de una empresa, la misma que cumple la finalidad de agrupar en un
segmento de mercado a personas con necesidades similares; este es un grupo relativamente

grande y homogéneo de consumidores.

2.6.4 Demanda

(Mankiw, 2012, pag. 65) menciona que: “La demanda es el deseo que se tiene de un

determinado producto que esta respaldado por una capacidad de pago".

La demanda es la aspiracion que tiene la discoteca la cual depende de los consumidores en
el mercado sobre la adquisicion de diferentes cantidades ya sea de un bien o de un servicio

independientemente del poder adquisitivo de cada uno de estos.

2.6.5 Demanda potencial Insatisfecha

(Mangones, 2006, pag. 108) menciona que: “Es aquella caracterizada porque lo producido u

ofrecido no cubre los requerimientos del mercado™.
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Demanda potencial insatisfecha es aquella en la cual las personas no se sienten satisfechas
por el producto o servicio, es decir no cumplen con sus expectativas; lo cual la discoteca evitara

lo méaximo posible tener clientes insatisfechos

2.6.6 Oferta

(Krugman, 2008, pag. 201) menciona que: “Todas las unidades que produzca una empresa
en libre competencia podran ser vendidas al precio de mercado, pero eso no garantiza en

absoluto que la empresa obtenga beneficios.”

Oferta es aquello que las diferentes empresas se dedican a entregar en el mercado por algo
a cambio; sea este un bien o un servicio, con la finalidad de satisfacer necesidades y obtener
beneficios ambas partes.

2.6.7 Precio

(Fadelle, 2015, pag. 125) menciona que: “El precio se conoce como la cantidad de dinero

que la sociedad debe dar a cambio de un bien o servicio.”

El precio es aquel intercambio con una persona o empresa por un bien o un servicio, o la
suma de los valores que los compradores den con la finalidad de satisfacer sus necesidades y

asi obtener el bien o el servicio.

2.6.8 Producto

(Krugman, 2008, pag. 184) menciona que: “Un producto es un conjunto de caracteristicas y
atributos tangibles e intangibles que el comprador acepta, en principio, como algo que va a

satisfacer sus necesidades.”

Un producto es un bien de diferente forma, tamafo, color, marca o imagen, el cual es
ofrecido por las empresas y que los compradores los adquieren segun sus necesidades, gustos

o0 preferencias.
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2.6.9 Plaza

(Kotler, 2008, pag. 157) menciona que: “ Plaza es el lugar fisico o area geogréafica en donde
se va a distribuir, promocionar y vender cierto producto o servicio, la cual es formada por una

cadena distributiva por la que estos llegan al consumidor.”

Plaza es aquel sitio o infraestructura en la cual se ofertan y demandan tanto bienes como
servicios, es decir, que el fabricante o empresario debera crear canales de distribucion para que

lleguen sus productos o servicios a los clientes.

2.6.10 Promocion

(Ardura, 2011, pag. 139) manifiesta que: “La promocion es el elemento de la mezcla de
marketing que sirve para informar, persuadir, y recordarles al mercado la existencia de un
producto o de un servicio.”

Promocion es una de las estrategias de las cuales muchas empresas dan uso ya que mediante
esta se permanece en conocimiento del producto o servicio a todos los clientes, con la esperanza

de influir en los sentimientos, creencias, gustos o preferencias.

2.7. Estudio Técnico
27.1 Definicion

(Martin, 2011, pag. 35) menciona que: “Un estudio técnico permite proponer y analizar las
diferentes opciones tecnoldgicas para producir los bienes o servicios que se requieren, lo que
ademas admite verificar la factibilidad técnica de cada una de ellas. Este analisis identifica los
equipos, la maquinaria, las materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto v,
por lo tanto, los costos de inversion y de operacion requeridos, asi como el capital de trabajo

que se necesita”.

El estudio técnico es aquel en el cual se dard a conocer el tamafio de la empresa, una
localizacion optima de la misma, ingenieria del proyecto y un analisis organizativo, legal y
administrativo; es decir que también se determinaran los aspectos relacionados con la
ingenieria del proyecto los cuales son de mayor incidencia sobre los costos y las diferentes
inversiones que se deberdn implantarse al momento de empezar con el desarrollo e

implementacion del proyecto.
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Un estudio técnico también cumple con una funcion muy importante como proveer
informacion para cuantificar el monto de las inversiones y de los costos de operacion

pertinentes.

2.7.2 Localizacion del proyecto

(Miranda, 2008, pag. 120) Menciona que: “El estudio de localizacion tiene como propdsito
encontrar la ubicacion mas ventajosa para el proyecto; es decir; la opcion que, cubriendo las
exigencias Yy requerimientos del proyecto, contribuyan a minimizar los costos de inversion y

los gastos durante el periodo productivo del proyecto.”

En la localizacion de la empresa se debera seleccionar alternativas como elegir el sitio, y
después determinar que el proyecto a implantarse se encuentre ubicado en un lugar estratégico,
tomando muy en cuenta los factores basicos, como agua, luz, internet, vias de acceso y espacio.

27.2.1 Macro localizacion

(Posas, 2007, pag. 116) manifiesta que: “Tiene el propdsito de encontrar la ubicacion mas
ventajosa para el proyecto, es decir cubriendo las exigencias o requerimientos contribuyendo a
minimizar los costos de inversién y los costos y gastos durante el periodo productivo del

proyecto.”

En la macro localizacién se deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:

e Facilidades y costos del transporte.

e Disponibilidad y costo de la mano de obra e insumos, materias primas, energia eléctrica
combustibles, agua, etc.

e Localizacion del mercado.

e Disponibilidad, caracteristicas topogréaficas y costo de los terrenos.

e Facilidades de distribucion.

e Comunicaciones

e Condiciones de vida

e Leyesy reglamentos

e Clima

e Acciones para evitar la contaminacion del medio ambiente

e Disponibilidad y confiabilidad de los sistemas de apoyo



Actitud de la comunidad
Zonas francas

Condiciones sociales y culturales.

2722 Micro localizacién
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(Posas, 2007, p4g. 120) menciona que: “La macro localizacién es aquella que conjuga los

aspectos relativos a los asentamientos humanos, identificacion de actividades productivas, y

determinacion de centros de desarrollo. Seleccion y delimitacion precisa de las areas, también

denominada sitio, en que se localiza y opera el proyecto dentro de la macro zona.”

Para la micro localizacion hay que tomar en cuenta:

Localizacion urbana, o suburbana o rural

Transporte del personal

Policia y bomberos

Costo de los terrenos

Cercania a carreteras

Cercania al aeropuerto

Disponibilidad de vias férreas

Cercania al centro de la ciudad,

Disponibilidad de servicios (agua, energia eléctrica, gas, servicio telefénico)
Tipo de drenajes

Condiciones de las vias urbanas y de las carreteras
Disponibilidad de restaurantes

Recoleccidn de basuras y residuos, Restricciones locales
Impuestos

Tamario del sitio

Forma del sitio

Caracteristicas topogréaficas del sitio

Condiciones del suelo en el sitio.
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2.7.3 Proceso Productivo
2.7.3.1 Concepto

(Garcia, 2010, pag. 76) menciona que: “El proceso productivo consiste en la transformacion
de factores productivos en bienes o servicios. Hay ahora que afiadir que dicha transformacion

se hace mediante el uso de una tecnologia.”

2.7.3.2 Maquinaria y Equipo

(Unidas, 2010, pag. 53) menciona que: “Maquinaria y equipo son bienes tangibles que
tienen por objeto: a) el uso o usufructo de los mismos en beneficio de la entidad, b) la
produccion de articulos para su venta o para el uso de la propia entidad, e) la prestacion de
servicios a la entidad, a su cliente o al pablico en general. La adquisicion de estos bienes denota
el propdsito de utilizarlos y no venderlos en el curso normal de operaciones de la entidad".

2.7.3.3 Gastos Administrativos

(\Vértice, 2010, pag. 141) menciona que: “Se consideran los gastos de la planta de personal
que apoya la produccidén del bien o servicio, tales como: direccion, tesoreria, contabilidad y
secretaria, revisoria, asesoria legal, asesoria financiera, las cuales pueden estn organizadas por

departamentos dentro de la organizacién.”

2734 Gatos de Ventas

(\ertice, 2010, pag. 141) menciona que: “Se consideran los gastos de la operacion de ventas,
cuando la organizacion de la empresa se presta para organizar los gastos por estos dos
elementos, en los cuales se cuentan los gastos de almaceén, de personal de ventas, comisiones,

etc.”

2.7.35 Financiamiento

El financiamiento es el acto mediante el cual una organizacion se dota de dinero. La
adquisicion de bienes o servicios es fundamental a la hora de emprender una actividad
econdmica, por lo que el financiamiento es un paso insoslayable a la hora de considerar un

emprendimiento de cualquier tipo.
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2.8 Estados Financieros
28.1 Concepto

(Chorro, 2010, pag. 17) menciona que: “Los estados financieros basicos o estados contables
basicos los podemos definir como un registro formal de las actividades financieras de una

empresa, persona o entidad.”

En el caso de una empresa, los estados financieros basicos son toda la informacion financiera
pertinente, presentada de una manera estructurada y en una forma facil de entender. Por lo
general incluyen cuatro estados financieros basicos, acompafiados de una explicacion y

anélisis.

2.8.2 Estado de Situacion Financiera

(Gaitan, 2012, pag. 15) menciona que: “En el caso de una empresa, los estados financieros
bésicos son toda la informacion financiera pertinente, presentada de una manera estructurada
y en una forma féacil de entender. Por lo general incluyen cuatro estados financieros basicos,

acompariados de una explicacion y analisis.”

2.8.3 Estado de Pérdidas y Ganancias

El Estado de Ganancias y Pérdidas conocido también como Estado de Resultados, Estado
de Ingresos y Gastos, 0 Estado de Rendimiento; es un informe financiero que da muestra la
rentabilidad de la empresa durante un periodo determinado, es decir, las ganancias y/o pérdidas

que la empresa obtuvo o espera tener.

2.8.4 Estado del Flujo del Efectivo

Es un estado financiero basico que muestra el efectivo generado y utilizado en las
actividades de operacion, inversion y financiacion. Para el efecto debe determinarse el cambio

en las diferentes partidas del balance general que inciden en el efectivo”.

2.8.5 Flujo de Caja

El flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas de dinero que tiene una empresa en

un periodo determinado de tiempo. Algunos ejemplos de ingresos son el beneficio por ventas,
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el cobro por alquileres y cobro de deudas. Y algunos ejemplos de gastos pueden ser el alquiler

del lugar de trabajo, salarios de trabajadores y compra de materias primas.

2.9. Valor Actual Neto (VAN)
2.9.1 Concepto

(Boulanger, 2007, pag. 81)“Valor Actualizado Neto (VAN) es un método de valoracion de
inversiones que puede definirse como la diferencia entre el valor actualizado de los cobros y
de los pagos generados por una inversion. Proporciona una medida de la rentabilidad del
proyecto analizado en valor absoluto, es decir expresa la diferencia entre el valor actualizado

de las unidades monetarias cobradas y pagadas.”

29.2 Formula

Se expresa como la diferencia entre el desembolso inicial (que no se actualiza ya que se
genera en el momento actual) y el valor actualizado, al mismo momento, de los cobros y pagos

futuros, a los que se denomina flujos de caja.

n
_ Q1 Q2 L_Qn Q1
AN= -4 + a0 T T @eon A+ zj:l ((1+k)f)

Siendo:
e k =tipo de descuento.
e n=numero de afios, vida de la inversion.
e A =desembolso inicial.

e Q1,Q2.....Qn = flujos netos de caja de cada periodo.

2.10. Tasa Interna de Retorno (TIR)
2.10.1 Concepto

(Boulanger, 2007, pag. 82) menciona que: “La tasa interna de retorno de una inversion o
proyecto es la tasa efectiva anual compuesto de retorno o tasa de descuento que hace que el
valor actual neto de todos los flujos de efectivo (tanto positivos como negativos) de una

determinada inversion igual a cero.”
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En términos més especificos, la TIR de la inversion es la tasa de interés a la que el valor
actual neto de los costos (los flujos de caja negativos) de la inversion es igual al valor presente

neto de los beneficios (flujos positivos de efectivo) de la inversion.

Las tasas internas de retorno se utilizan habitualmente para evaluar la conveniencia de las
inversiones o proyectos. Cuanto mayor sea la tasa interna de retorno de un proyecto, mas
deseable sera llevar a cabo el proyecto. Suponiendo que todos los demés factores iguales entre
los diferentes proyectos, el proyecto de mayor TIR probablemente seria considerado el primer

y mejor realizado.

2.10.2 Formula

VPN = ﬂ =0

(1+10)¢

> t-el tiempo del flujo de caja

> i - latasa de descuento (la tasa de rendimiento que se podria ganar en una inversion en
los mercados financieros con un riesgo similar).

> Rt - el flujo neto de efectivo (la cantidad de dinero en efectivo, entradas menos salidas)
en el tiempo t. Para los propdsitos educativos, RO es comunmente colocado a la

izquierda de la suma para enfatizar su papel de (menos) la inversion.

2.11. Costo beneficio
2.11.1 Concepto

(Rus, 2008, pag. 13) menciona que: “El analisis costo beneficio es el proceso de colocar
cifras en dolares en los diferentes costos y beneficios de una actividad. Al utilizarlo, podemos

estimar el impacto financiero acumulado de lo que queremos lograr.”

Para una conclusién acerca de la viabilidad de un proyecto, bajo este enfoque, se debe tener
en cuenta la comparacion de la relacion B/C hallada en comparacion con 1, asi tenemos lo

siguiente:

1) B/C > 1 indica que los beneficios superan los costes, por consiguiente el proyecto debe

ser considerado.
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2) B/C=1 Aqui no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes.

3) B/C <1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe considerar.

2.12. Punto de Equilibrio
2121 Concepto

(Jurado, 2014, pag. 79) menciona que: “El punto de equilibrio, es aquel nivel de operaciones
en el que los egresos son iguales en importe a sus correspondientes en gastos y costos. También
se puede decir que es el volumen minimo de ventas que debe lograrse para comenzar a obtener

utilidades.”

2.12.2 Formula

El Punto de Equilibrio es un método de andlisis que es obtenido por medio de una serie de

"Formulas Matematicas", que van relacionadas una con otra.

COSTOS FIJOS
PE = -
(Costos Variebles)
1=
entas
2.13. Periodo de Recuperacion

2.13.1 Concepto

(Ehrhardt, 2007, pag. 312) menciona que: “Se define como el numero esperado de afios que
se requieren para que se recupere una inversion original. El proceso es muy sencillo, se suman
los flujos futuros de efectivo de cada afio hasta que el costo inicial del proyecto de capital quede

por lo menos cubierto.”
La cantidad total de tiempo que se requiere para recuperar el monto original invertido,
incluyendo la fraccion de un afio en caso de que sea apropiada, es igual al periodo de

recuperacion.

2.13.2 Formula

Periodo de = Periodo Ultimo con + Valor Absoluto del Ultimo Flujo Acumulado Negativo
Recuperacién Flujo Acumulado Negativo Valor del Flujo de Caja en el Siguiente Periodo
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CAPITULO 11l

3. ESTUDIO DE MERCADO
3.1. Introduccién al Estudio de Mercado

El Estudio de Mercado es el comienzo para la realizacion del proceso de creacion de
una empresa, ya que por medio de este se lograra tener una mejor idea de cdmo sera el

producto o servicio adquirido en el mercado.

Es de suma importancia realizar un analisis tanto de la oferta como la demanda de
un bien o servicio, antes de realizar cualquier tipo de inversion o creacion de empresa
que se pretenda lanzar al mercado, ya que por medio de este se lograra determinar la
utilidad del estudio de mercado para asi lograr saber cuales son nuestros consumidores
potenciales, los servicios y productos que necesitan y la forma de distribucion, y asi

satisfacer todas las necesidades de los mismos.

3.2.  Objetivos
3.2.1  Objetivo General

Identificar la oferta y la demanda en el Estudio de Mercado mediante una

investigacion de campo.

3.2.2  Objetivos Especificos

» ldentificar las preferencias de los usuarios.

» Establecer el mercado meta de la futura empresa.

» Determinar el tipo de segmento a utilizarse.

» Analizar la oferta y la demanda tanto actual como de proyeccion.

» Implantar las estrategias de mercado como el precio, producto, plaza y promocion.
3.3. Identificacion del Servicio

Como hoy comunmente se conoce que la mayoria no solo de adolecentes sino también de

personas adultas quieren vivir de una mejor manera disfrutando y divirtiéndose seguidamente
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se pensd en la creacion de wuna discoteca la cual constara de varios ambientes, pero
principalmente se dedicara a brindar el servicio de diversion y entretenimiento nocturno, el
mismo que toma en cuenta varios productos principales para la satisfaccion de sus clientes y
estos son la venta tanto de sus bebidas alcohdlicas como no alcohdlicas, también la venta de

los boletos o entradas para frecuentar el lugar.

El presente proyecto es un beneficio para varias personas ya que es un servicio de consumo
final, ya que por medio de la utilizacion tanto de estos su ritmo de vida serd mas alegre al

desestresarlos y ahorrarles mas dinero. Las caracteristicas que va a tener la discoteca son:

Tabla 18
Servicios y productos ofrecidos
OFERTA:
SERVICIOS PRODUCTOS

Diferentes ambientes Cerveza
Excelente decoracion Ron
Sonido y luces profesionales Whisky
Todo tipo de musica actualizada Vino
Pista de baile Agua simple
Comodidad y confort Agua de sabor
Atencion de calidad Jugos
Seguridad Mescla de varios

Elaboracion propia

El factor diferencial de la empresa futura es que se creara un area y se ofrecera un servicio
exclusivo a personas adultas mayores comprendidas desde los cuarenta afios hasta las ganas de
buscar entretenimiento y diversion, en las empresas competidoras no existe dicho servicio, por

lo que es un beneficio para la empresa, ya que se convierten en clientes potenciales.

3.4. Determinacioén de la poblacién y establecimiento de la muestra

3.4.1 Determinacion de la poblacion:

Con los datos obtenidos del INEC los habitantes entre 18 a 40 afios de edad son
64.758 en el afio 2010.
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Por lo que al realizar la proyeccion de habitantes para el afio 2016 se ha tomado en
cuenta la tasa de crecimiento poblacional que es del 2,02% Fuente INEC; dando asi un

total de 71.061. La informacion obtenida se muestra en la siguiente tabla:

3.4.2 Muestra:

Como la poblacion de Ibarra esta considerada alta, necesitamos calcular una muestra

para llevar a cabo la investigacion para ello se aplica la siguiente formula:

n = (N)(z2)(62)[E2(N — 1) + (22)(02)]
En donde:
N= Poblacion Total
n= Muestra
z= Valor obtenido mediante niveles de confianza o de significancia con el que se va a
realizar el tratamiento se las estimaciones, es un valor constante que se toma en relacion
del 95% a 1.96

E2= Nivel de error, nos indica el grado de precision de las estimaciones, se trabajo con

el 5%, esto es 0,05 de error.

d= Varianza de la poblacién respecto a las principales caracteristicas que se va a

representar, es un valor constante que equivale al 0,25.

3.5.  Calculo de la muestra
n= 71.061*1, 962*0, 52[(71.061-1)0,052+1,962.0, 52]
n= (71.061) (3.8416) (0.25) [(71.061)0,0025+ (3.8416) (0.25)]
n= 68.246,9844[178,6126]

n= 382,094375 = 382

3.6.  Analisis de los principales resultados de las encuestas realizadas

Para el desarrollo del estudio de mercado, se ha establecido varias interrogantes que fueron

analizadas en las encuestas siendo las principales las siguientes:
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1)  ¢Suele asistir a una discoteca?

Tabla 19
Principales resultados 1

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 365 96%
NO 17 4%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)

Anélisis:
De las encuestas realizadas la gran mayoria asisten a lugares como bares y discotecas con la
finalidad de divertirse y salir de la rutina tanto de sus estudios como de sus trabajos, por lo que

estos lugares tienen mucha acogida por los ciudadanos Ibarrefios.

2)  ¢Con que frecuencia asiste a este lugar?

Tabla 20
Principales resultados 2

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Semanal 315 82%
Quincenal 52 14%
Mensual 15 4%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracién propia)

Anélisis:
Se concluy6 que la mayoria de las personas suele asistir a una discoteca todas las semanas;

mientras que otros supieron decir que frecuentan estos lugares cada quince dias o cada mes.

3)  ¢Qué dias de la semana le gusta a Ud. asistir?

Tabla 21
Principales Resultados 3

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Lunes 0 0%
Martes 0 0%
Miércoles 0 0%
Jueves 4 1%
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Viernes 160 42%
Sabado 218 57%
Domingo 0 0%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)

Anélisis:
Con la informacién obtenida se identificé que la mayoria de las personas frecuentan una

discoteca los dias viernes y sdbados, y tan solo una minima parte supo decir que les gusta asistir

los dias jueves; mientras que nadie asiste los demaés dias de la semana.

5) ¢Qué es lo mas importante que toma en cuenta al momento de asistir a estos lugares?

Tabla 22
Principales Resultados 4
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Precio 50 13%
Ubicacion 12 3%
Bebidas 38 10%
Servicio 68 18%
Musica 78 20%
Todas las anteriores 136 36%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)
Anélisis:
Se determind que las personas al momento de asistir a una discoteca toman muy en cuenta
tanto su precio, ubicacidn, bebidas, servicio, y musica para sentirse satisfechos; otros dijeron
que mas se enfocan en el buen servicio y excelente mdsica; mientras una minima parte supo

manifestar que toman en cuenta el precio, bebidas y ubicacion.

6) ¢Cuanto paga por el servicio en una discoteca?

Tabla 23
Principales Resultados 5

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

$3,00 0 0%
$ 4,00 0 0%
$ 5,00 18 5%

$6,00 34 9%
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$7,00 330 86%

TOTAL 382 100%
Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)

Analisis:
Con la informacién adquirida se identifico que la mayoria de las personas estan dispuestas

a pagar por el servicio en una discoteca desde $5,00 hasta $7,00, y nadie supo manifestar que

pagan por el servicio de estos lugares $3,00 o $4,00.

11) ¢El bar o discoteca al que asiste llena sus expectativas?

Tabla 24
Principales Resultados 6

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 230 60%
NO 152 40%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al pablico (Fuente: Elaboracién propia)

Anélisis:
Se determiné que las discotecas existentes en la ciudad de Ibarra en su mayoria si suelen

satisfacer las necesidades de sus clientes; mientras que un nimero menor supieron decir que

estos lugares no llenan sus expectativas.

13)  ¢Estaria de acuerdo con la creacion de una discoteca en la parroquia El Sagrario?

Tabla 25
Principales Resultados 7
ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 315 82%
NO 67 18%
TOTAL 382 100%

Elaboracion propia
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Anélisis:
Se determind que en su gran mayoria los encuestados estan de acuerdo con la creacion de

la discoteca en la parroquia EI Sagrario por lo que se concluye que si existe un mercado

potencial para el nuevo servicio.

3.7. Establecimiento e identificacién del mercado meta

La implementacion del proyecto sobre la creacion de una discoteca sera llevada a efecto en
la parroquia el Sagrario, canton lbarra, provincia de Imbabura, el mercado meta tendra la
finalidad de satisfacer las necesidades de todos los habitantes tanto de la parroquia como de la
ciudad.

Los principales consumidores de nuestro nuevo servicio seran la poblacion comprendida
entre los 18 a 40 afios de edad dando un total de 71.061 entre hombres y mujeres, los cuales
buscan una distraccién y diversion nocturna, la poblacion de la ciudad necesita de estos lugares
los cuales les brindan un agradable servicio de baile y esto lo realizan por hébitos de salud y

en su gran mayoria por la calidad presente del mismo.

3.8.  Tipo de Segmentacién

Se ha determinado que la segmentacion a utilizarse en el proyecto esta enmarcada en:

Tabla 26
Segmentacion Demogréfica

NUMERO CARACTERISTICAS
1 Edad
2 Género
3 Escolaridad

Elaboracién propia
3.9. Andlisis de la Demanda
La finalidad de la demanda es determinar la cantidad de los bienes y los servicios que el

mercado esta dispuesto a consumir o que requieran para satisfacer sus necesidades a un precio

determinado.
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3.9.1 Demanda Actual

Para realizar el analisis de la demanda actual se tomd en cuenta tanto la informacion extraida
de las encuestas realizadas a la poblacion del canton, como el mercado meta del proyecto;
siendo un total de 71.061.

Para lo cual se extrajo la informacion de la pregunta N° 13) ¢ Estaria de acuerdo con la creacion

de un bar discoteca en la parroquia EI Sagrario?

Tabla 27
Analisis para determinar la demanda

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

Sl 315 82%
NO 67 18%
TOTAL 382 100%
Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracién propia)
Tabla 28
Consumo Aparente del Servicio
~ DEMANDA
ANO DIARIO SEMANAL MENSUAL ANUAL ACTUAL
2016 1.953 14.649 58.597 703.169 703.169
TOTAL 1.953 14.649 58.597 703.169 703.169

Obtencién del INEC Proyectado 2016 (Fuente: Elaboracién propia)

3.9.2  Demanda Proyectada

Para poder determinar el consumo futuro sobre el servicio de la discoteca se aplico la el total
de la demanda actual anual del afio 2016 y la tasa de crecimiento poblacional del cantén Ibarra

que es el 2,02% anual.

Foérmula para establecer la demanda proyectada

Df = Di(1 + Tc)n
Donde:
Df: Demanda final o Demanda proyectada
Di: Demanda inicial
Tc: Tasa de crecimiento

n: Numero de afos
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Tabla 29
Demanda futura de la Discoteca

- DEMANDA
ANO  bROYECTADA
2016 703.169
2017 717.373
2018 731.864
2019 746.648
2020 761.730

Elaboracidn propia

En el cuadro anterior se logra observar que para el primer afio de proyeccidn existiria una
demanda de 703.169 clientes anuales para frecuentar la discoteca, mientras que para el afio
2020 sera de 761.730, lo que significa que existir un incremento de clientes anuales muy

significativos por lo que el proyecto resulta favorecido.

3.10.  Analisis de la Oferta

Aqui se debe tomar muy en cuenta la estructura econémica del mercado a la que pertenece
nuestro proyecto, en este caso que es el de brindar el servicio de diversion y entretenimiento

mediante la creacién de una discoteca.

3.10.1 Oferta Actual

Para poder realizar este analisis se ha tomado en cuenta la investigacion realizada directamente
en algunas de las discotecas de la ciudad mediante las entrevistas, investigacion en el llustre
municipio de Ibarra y también guiados por informacion del internet, como www.inec.ec,

www.discotecasibarra.com, entre otras.

Tabla 30
Oferta Actual
. PROMEDIO DE CLIENTES OFERTA OFERTA
ANO DISCOTECAS TRABAJADORES PPROMEDIO MENSUAL ANUAL
SEMANALES
2016 62 6 230 57.040 684.480

Elaboracién propia
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3.10.2 Oferta Proyectada

Para lograr determinar la proyeccion de la oferta se realizd el céalculo en base a los datos
obtenidos mediante la técnica de investigacion directa y entrevista a discotecas de la ciudad,
tomando en cuenta la oferta total anual del afio 2016, ademaés se utilizara el porcentaje de
crecimiento poblacional el mismo que corresponde al 2,02%.

Para el calculo de la proyeccion de la oferta se utilizé la siguiente formula:

0=00(1+1in
En donde:
O= Oferta proyectada
OO= Oferta Inicial
i= Tasa de crecimiento poblacional
n= NUmero de periodos
Tabla 31
Oferta Proyectada
& OFERTA
ANG PROYECTADA
2016 684.480
2017 698.306
2018 712.412
2019 726.803
2020 741.484

Elaboracién propia

Mediante esta aplicacion de calculos se logr6 identificar que en la ciudad de Ibarra existe una
gran oferta del servicio, es decir que en el afio 2016 existe una oferta anual de 684.480,

mientras que en el 2020 aumentara una gran cantidad dando un total de 741.484.

3.11. Demanda Insatisfecha

Es aquella en la cual se compara la demanda con la oferta con la finalidad de identificar si
existe 0 no mercado para el servicio de la discoteca.
Para la cual se utilizé la formula:

DI=D-0O
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Tabla 32

Demanda Insatisfecha
ARNO DEMANDA OFERTA DEMANDA

FUTURA FUTURA INSATISFECHA

2016 703.169 684.480 18.689
2017 717.373 698.306 19.067
2018 731.864 712.412 19.452
2019 746.648 726.803 19.845
2020 761.730 741.484 20.246

Elaboracién propia

En el cuadro anterior se puede observar que para el afio 2016 existe una demanda insatisfecha
de 18.689 personas, mientras que para el afio 2020 sera de 20.246 personas; por lo que hace

que la propuesta de realizar este proyecto sea factible.

3.12. Demanda a Captar

La demanda a captar es el mercado comprendido entre los 18 a 40 afios de edad
independientemente de la raza, cultura o sexo; la discoteca esta en capacidad de satisfacer a un
58% de la demanda insatisfecha del afio 2016 con un total de 10.840. El célculo se lo realizd
tomando en cuenta el talento humano, materia prima, equipo de operacion y el edificio en
donde funcionara la discoteca; dando como resultado que en el afio 2016 la empresa captara un

total de 903 clientes mensuales y 226 clientes semanales.

3.13.  Estrategias de Mercado

Aqui definiremos que las estrategias de mercado son aquellas habilidades en las cuales la
empresa las realiza y las pone en practica con la finalidad de estar por encima de la competencia
y aprovechar al maximo el mercado al cual esta brindando el producto o servicio.

También podemos describir a estas estrategias como la comunicacion directa con los clientes;

es decir que se les da a conocer las ofertas que tiene la empresa para satisfacer sus necesidades.

Entre las estrategias a plantear tenemos:
» Enfocarse en satisfacer las necesidades del cliente tanto en la prestacion del

servicio como en la venta de los productos.
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» Tener contacto directo con los clientes asi se lograra marcar la diferencia y
saber cudles son sus opiniones esto se lograra mediante un buzén de
sugerencias

» Contar con una variedad de mdsica, eventos, Djs y proveedores de los
productos a necesitar como Pilsener, Pika, Tesalia, Nestle, La Lira,
Yamaha, entre otros.

» Competir con otras discotecas tanto en precios del servicio, eventos, musica
y productos a brindar.

» Ladiscoteca incluird eventos en los cuales seran contratadas a modelos para
realizar camisetas mojadas y bandas que canten en vivo.

» Se realizaran matinés los cuales son eventos muy populares para los
adolescentes menores de 18 afios.

» Se crearan eventos exclusivos para los adultos mayores de 40 afios con la
finalidad de gue se sientan a gusto con personas de su época, y asi lograr

captar mas clientes.

3.13.1 Precio

El precio en la mayoria de servicios esta fijado por el mercado; y es el valor que se le asigna al

momento de sacarlo a la venta.

Para poder fijar un precio al servicio de entretenimiento y diversion de la discoteca se tomd en

cuenta tanto la investigacion realizada a los ciudadanos del cantdn, como el estudio Financiero.

Datos obtenidos segln las encuestas realizadas a los ciudadanos del canton Ibarra:

Pregunta N° 6) ¢Cuanto paga por el servicio en una discoteca?

Tabla 33
Precios segln encuestas

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE

$3,00 0 0%
$4,00 0 0%
$5,00 18 5%
$6,00 34 9%
$7,00 330 86%
TOTAL 382 100%

Obtenido de encuesta al publico (Fuente: Elaboracién propia)



Y, segun el Estudio Financiero se muestra la siguiente informacion:

COSTO TOTAL= COSTOS FIJOS + COSTOS VARIABLES

Tabla 34
Costos Fijos y Variables
DETALLE 2016
COSTOS FIJOS $30.924,91
COSTOS VARIABLES $18.412,26
TOTAL $49.337,17

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

COSTO UNITARIO TOTAL=COSTO TOTAL / N° DE DEMANDA A SATISFACER

Tabla 35
Costo Unitario Total

DETALLE 2016
COSTO UNITARIO TOTAL $ 4,55

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

PRECIO DE VENTA UNITARIO= COSTO UNITARIO TOTAL /(1 - % MARGEN)

El margen de utilidad para la discoteca es del 30%

Tabla 36
Precio de Venta Unitario

DETALLE 2016
PRECIO DE VENTA UNITARIO $6,50

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)
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Una vez ya calculado e identificado el precio se determind que se obtiene una utilidad por el

servicio prestado; y con la finalidad de mejorar dicho precio se ha establecido algunas

estrategias, entre las mas importantes tenemos:
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e Brindar nuestro servicio a un precio méas bajo de la competencia hasta captar los clientes
y ser reconocido.
e Ofrecer cupones o descuentos al servicio.

e Precios especiales para clientes mas frecuentes.

3.13.2 Producto

El producto es aquel bien o servicio que se oferta en el mercado con la finalidad de satisfacer
las necesidades de los consumidores o simplemente por impulsos del entorno.

Es por esto que la discoteca brindara el servicio de entretenimiento y diversion los dias jueves,
viernes y sabado esta informacién se la obtuvo de las investigaciones realizadas las cuales
manifestaron gque estos son los dias en los cuales asisten mas clientes y el horario de atencion
estard conforme a la ley, es decir de 7:00 pm a 2:00 am, ademas a este se incluiran las siguientes

estrategias:

e Incluir al servicio modelos y bandas en vivo.

e Realizar cada seis meses un cambio en los colores de la discoteca.

e Lanzar una nueva linea del servicio implementando eventos con bailarines
profesionales.

e Se otorgaran créditos a los clientes mas frecuentes.

3.13.3 Plaza

La plaza o distribucion es aquella en la cual se deben seleccionar los sitios 0 puntos de venta
en los cuales se ofertaran los bienes o servicios. Por lo que la discoteca se planteara estrategias

especificas que se determinan a continuacion:

e Ofrecer nuestro servicio y productos por radio, redes sociales y correos electronicos.
e Colocar afiches de nuestro servicio cerca de universidades y mercados.

e Abrir una sucursal.
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e Senalizar las vias de acceso a tu negocio mediante un mapa de ubicacion.
e Establecer Alianzas Estrategias con otros negocios para dar a conocer mi servicio y

productos.

3.13.4 Promocidn

Aqui se realiza la implementacion de la publicidad ya que es uno de los instrumentos
principales al momento de dar a conocer el servicio que brindara la discoteca y esta es una de

las maneras mas directas para convencer al cliente; entre las mas importantes tenemos:

e Hacer promociones por fechas de calendario (San Valentin, fiestas de la ciudad entre
otros), reduciendo los precios del servicio.
e Hacer promociones como:
Entran 2y paga 1
Por una cerveza la segunda es a mitad de precio y
Por consumo mayor a $20 se lleva una entrada gratis.
e Reducir el precio de algunas bebidas para lograr atraer una mayor clientela.
e Poner anuncios en redes sociales y radio
e Crear boletines tradicionales o electronicos.
e Participar en ferias.
e Crear actividades o eventos.
e Crear carteles, volantes, presentaciones, folletos y calendarios publicitarios.

e Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

3.13.5 Publicidad

La publicidad es un factor muy importante, ya que por medio de este se lograra dar a conocer

las instalaciones, productos y el servicio el cual la discoteca brindara a traves de campaias
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publicitarias, tales como radio, redes sociales entre otros, y se realizaran algunas estrategias

entre las mas importantes tenemos:

» Colocar material publicitario en las mesas anunciando promociones y
eventos

> Entregar volantes en puntos de mayor acoplo de personas, puntos clave
como universidades, mercados, colegios y el terminal terrestre de la ciudad.

> Realizar propagandas mediante la radio, redes sociales como whatsapp,

Facebook y correos electrénicos.

3.14. Conclusiones

» Gracias a la investigacion realizada mediante encuestas a la poblacion de la ciudad de
Ibarra se obtuvieron datos importantes en los cuales permitieron conocer el grado de

aceptacion del nuevo servicio a implantarse.

» Se determin6 que la parroquia cuenta con las condiciones requeridas para la
implantacién del proyecto para el cual se establecié el mercado meta, la demanda y
oferta proyectadas, necesarias para conocer a que mercado va ir dirigido nuestro

servicio.

> El servicio se enfoca a personas comprendidas entre los 18 a 40 afios de edad, pero del
mismo modo se tomara en cuenta a las personas menores de 18 afios y a las personas

adultas mayores ya que ellos igualmente requieren de nuestros servicios.
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CAPITULO IV
4 ESTUDIO TECNICO E INGENIERIA DEL PROYECTO
4.1 Introduccion

Elaborar este capitulo es de suma importancia ya que por medio de este se lograra analizar
diferentes elementos importantes que ayuden al buen funcionamiento de la discoteca, para ello
se determind aspectos como: tamafio Optimo, excelente ubicacion, equipos para un
funcionamiento adecuado, instalaciones, talento humano iddneo, costos, gastos, tamafio de la
inversion y las diferentes fuentes de financiamiento. Estos elementos permitiran verificar la

factibilidad técnica que tendré el proyecto.

4.2  Tamafio del Proyecto
4.2.1 Disponibilidad de Capital

Toda empresa creada o por crearse necesita de una Disponibilidad de Capital; de tal manera
que se logre poner en marcha el proyecto; es decir que con la inversion a realizarse se podra
poner la empresa y también solventar algunos gastos inesperados que suelen ocurrir en el
transcurso de la implementacién del proyecto, la disponibilidad de esta empresa es con una

cuenta de ahorros del Banco Pichincha con un saldo de 10.000,00 ddlares americanos.

4272 Demanda

Mediante toda la informacion recaudada por el Estudio de Mercado se determina que la
poblacién se encuentra de acuerdo con la creacién de la Discoteca; considerando que existe
una demanda insatisfecha, estos datos surgieron con las proyecciones realizadas en dicho
estudio; en el cual se determiné que para el afio 2016 la discoteca tendra una demanda anual
de 703.169.

4221 Oferta

Las empresas que se dedican a prestar los servicios de entretenimiento y diversion como las
discotecas su mercado tiende a aumentar, ya que existen personas que se interesan por el
servicio tanto por sentirse bien y divertirse como por su misma salud, es por esto que se
determind que en el afio 2016 la discoteca tendra una competencia dificil, ya que existen 62

discotecas que se dedican a prestar el mismo servicio con un promedio de 230 clientes
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semanales dando asi un total de 684.480 anuales, existiendo asi una demanda insatisfecha, por

lo que es un beneficio ya que el proyecto a realizarse se hace factible.

4.2.3 Disponibilidad de Talento Humano

En la actualidad existe una gran oferta de personal calificado para brindar el servicio de la
Discoteca a todas las personas que necesiten y requieran divertirse y conservar su salud

mediante la oferta de los servicios de la misma.

El personal a ser requerido por la empresa tendrd un proceso de reclutamiento y seleccién
del personal el cual los aspirantes deberan cumplir con todos los requisitos necesarios de la

discoteca. Y el talento a necesitar la discoteca se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 37
Talento Humano
CARGO CANTIDAD
Area Ejecutiva
Gerente 1
Contador 1
Area
Administrativa
Auxiliar de
.. 1

Servicios
Guardia 1
Servicio Técnico
Operador D.J 1
Barman 1
Mozo 1

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

4.2.4 Tecnologia

Algunos de los equipos a necesitar para la prestacion del servicio si necesitan de mucha
tecnologia, como la mescladora, los juegos de luces entre otros; por otra parte los demas
productos seran el complemento para brindar un servicio de entretenimiento y diversion de

calidad a todas las personas que recuran a esta empresa.
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Entre los equipos que mas tecnologia requieren tenemos:

Tabla 38
Equipo de uso tecnoldgico
N© DETALLE CANTIDAD
1 Luz' laser 4
multipunto
5 Camara de 3
humo
Luces
3 ambientacion 7
4 Estrobers 6
5 Luces led 6

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

4.3 Capacidad del Proyecto

De la cantidad de la Demanda Potencial Insatisfecha obtenida en el Estudio de Mercado con
un total de 18.689 de los cuales se captara el 58%, sabiendo que se cuenta con un total de 7
personas las cuales desarrollaran sus actividades en el lugar de la discoteca y sus horas
laborables no excederan de 40 a la semana. La capacidad de la futura empresa no captara mas
ya que tanto el recurso humano como la maquinaria, productos y local donde funcionara la
discoteca asi lo limitan.

La informacién obtenida se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 39
Capacidad del Proyecto

CAPACIDAD CAPACIDAD CAPACIDAD

ITEM ANO  PORCENTAJE ANUAL MENSUAL SEMANAL
Servicio de
entretenimiento 58% 10.840 903 226
y diversion 2016

Obtenido del Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)
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4.3 Localizacion
43.1 Macro localizacién

La provincia de Imbabura es considera como una de las mejores provincias del Ecuador por
varios factores como su gente, sus paisajes su ubicacion geografica y su diversidad de

microclimas hacen que se pueda disfrutar de la estadia en cualquiera de las ciudades de esta

provincia.
Localizacién Geogréfica
Parque Pedro
s Moncayo —
& ca)
. @ 7P Ibarra
ilc?ba.:;b
|
|
Imagen 5. Localizacién Geogréfica{ ('F-uente: www.google.com.ec/maps)
4.3.2 Micro Localizacion

Ibarra conocida como “La Ciudad Blanca” a la que siempre se vuelve, se encuentra mas
cerca con Colombia y gracias a la nueva y adecuada via Ibarra — San Lorenzo hace que el
viaje a la costa ecuatoriana sea mas agradable y cercana; Ibarra es una ciudad la cual tiene
miles de turistas internos y externos los cuales visitan y admiran sus hermosos paisajes lo cual

ha permitido que crezca méas su comercio y por ende su economia.
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OPCIONES DE LOCALIZACION

Av. Teodoro Gomez de

Av. Eleodoro Ayala y

Av. El Retorno y calle

la Torre y Calixto calle José Tobar Rio Puyango
Miranda

Calificacion Calificacion Calificacion
FACTORES RELEVANTES | PESO | Calificacion | Ponderada | Calificacion | Ponderada | Calificacion | Ponderada
Factor geografico 40% 3 1,20 3 1,20 3 1,20
Cercania del mercado 25% 3 0,75 3 0,75 2 0,50
Cercania de las fuentes
de abastecimiento 5% 3 0,15 3 0,15 1 0,05
Disponibilidad de
servicios basicos 10% 3 0,30 3 0,3 3 0,30
Medios de comunicacion
y transporte 10% 3 0,30 2 0,20 2 0,20
Presencia de
competidores 10% 3 0,30 1 0,10 3 0,30
TOTAL 100% 3,00 2,70 2,55

Figura 3. Matriz de Localizacién (Fuente: Elaboracién Propia)

Segun la matriz de localizacion se logré identificar que la mejor direccidn para la ubicacion

de la discoteca es entre la Avenida Teodoro Gomez de la Torre y Calixto Miranda, ya que

cuenta con Vvarias alternativas de abastecimiento, ademas de existen varias lineas tanto de

comunicacion como de transporte, no dejando atras otro de los factores aunque es negativo

para la discoteca es la existencia de varios competidores, esto no quiere decir que no exista una

demanda insatisfecha del servicio.
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Ubicacion del proyecto
Ubicacioén de la Discoteca
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Imagen 6. Ubicacidn de la discoteca (Fuente: Google Maps)

4.3.2.3 Distribucion
La respectiva distribucion del local de la discoteca tendré varios espacios los cuales se

encontrara en diferentes areas como:
o Area Ejecutiva: Aqui estara ubicado el Gerente, y el o la contadora, los cuales contaran

con un lugar adecuado para el buen desarrollo de sus funciones.

e Area administrativa: Aqui esta ubicada la mano de obra indirecta como el auxiliar de
servicios y el guardia con la finalidad de brindar un buen servicio a todos los clientes.

Servicio Técnico: Aqui se encontraran el dj, la sala de baile, el escenario para las
distintas presentaciones y los diferentes instrumentos y materiales para brindar el

servicio de diversion y entretenimiento.
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4.4. Ingenieria del Proyecto

441

a)

b)

9)

h)

Proceso de Prestacion del Servicio

En este proceso se identificaran los pasos necesarios a seguir para lograr brindar el
servicio con una excelente calidad de acuerdo a las exigencias del mercado y asi
satisfacer las necesidades de los mismos.

Los clientes que deseen adquirir y beneficiarse del servicio deberan trasladarse al
lugar en donde estard ubicada la empresa, es decir que la empresa se encargara de
brindar toda la informacién acerca del lugar o direccion, teléfono y horarios de
atencion.

Los supervisores seran los encargados de brindar una atencion al cliente con calidad
y se efectuaran los cobros respectivos de cada ingreso para recibir el servicio de
entretenimiento y diversion.

Al momento de que todos los clientes ya estén dentro de la discoteca se realizara la
elaboracion de picadas y tragos.

Al mismo tiempo se llevara a cabo la reproduccién de pistas musicales en las cuales
los diferentes clientes podran bailar y mantener una vida saludable.

A continuacion se realizara el cobro de las consumiciones realizadas por los clientes
segun los productos adquiridos.

Mantener la seguridad de todos los clientes y del entorno de la empresa tanto interna
como externa.

Mantener el orden en el estacionamiento para velar por la seguridad del cliente.
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FLUJOGRAMA DE PROCESO
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Figura 5. Flujograma del servicio (Fuente: Elaboracidn Propia)



4.5. Presupuesto Técnico
45.1. Inversiones Fijas

4511  Equipos de Operacion
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Los distintos equipos de operacién seran adquiridos a proveedores locales, ya que pueden

ser obtenidos a precios mas bajos, ya que se realizara una rebaja del transporte de una ciudad

a otra, es decir es un ahorro del flete.

Tabla 40
Equipos de Trabajo

N©° DETALLE CANTIDAD V. UNT. V. TOTAL
1 Luz laser 4 80,00 320,00
multipunto
2 Camara de 3 100,00 300,00
humo
3 Luces 7 95,00 665,00
ambientacion
4 Estrobers 6 62,00 372,00
5 Luces led 6 45,00 270,00
6 Ampllflca}dores 8 72,00 576,00
de sonido
7 Amplificadores 8 150,00 1200,00
de micréfonos
8 Microfonos 8 80,00 640,00
9 Mezclador 2 250,00 500,00
TOTAL 4.843,00

Obtenido de la pagina web Mercado Libre (Fuente: Elaboracion propia)

45.1.2  Equipo de Computacién

Para un mejor funcionamiento, rapido, eficiente y eficaz, tanto de un servicio de calidad

como de la empresa en general, se logrdé determinar el siguiente equipo de computacion

necesario para iniciar sus funciones y es el siguiente:

Tabla 41
Equipo de Computacién

N° DETALLE CANTIDAD V.UNIT. V.TOTAL
1 Computadoras 4 650,00 2.600,00
3 Impresora 2 300,00 600,00

4 Teléfonos 3 60,00 180,00




86

TOTAL 3.380,00
Obtenido de la pagina web Mercado Libre (Fuente: Elaboracién propia)

45.1.5 Equipos de Oficinay Moviliarios
Los diferentes equipos de oficina y moviliarios se los adquiriran con la finalidad de que la

empresa brinde una servicio de calidad.

Tabla 42
Equipos de Oficina e Mobiliarios

N° DETALLE CANTIDAD V.UNIT. V.TOTAL

1 Mesas 10 20,00 200,00
2 Sofa 2 16,00 32,00
3 Barra 1 2000,00 2.000,00
4 Butacas 4 15,00 60,00
5 Archivadores 2 18,00 36,00
6 Escritorio 2 40,00 80,00
7 Sillas de 40 18,00 720,00
madera
Sillas para

8 Escritoprios 4 20,00 80,00

TOTAL 3.208,00

Obtenido de la pagina web Mercado Libre (Fuente: Elaboracion propia)

45.2 Resumen de la Inversion Fija

En el siguiente cuadro se identifica el total de la Inversion Fija de la empresa que se pretende

instalar:
Tabla 43
Resumen de la Inversion Fija
N° DETALLE TOTAL
y  FEquiposde 4.843,00
Trabajo
2 Equipo de 3.380,00
Computacion
Equipos de
3 Oficinay 3.208,00
Mobiliarios

TOTAL  11.431,00

Obtenido de la pagina web Mercado Libre (Fuente: Elaboracion propia)
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45.3 Inversiones Diferidas

Tabla 44
Inversiones Diferidas

DIFERIDOS Y
OTRAS CANTIDAD V. UNIT.
AMORTIZABLES

Costos de
instalaciones y 1 1.000,00 1.000,00
adecuaciones

V.
TOTAL

Gastos de
constitucion,
permisos, marcas y
patentes

TOTAL 2.200,00
Obtenido de Estudio Técnico (Fuente: Elaboracién propia)

1 1.200,00 1.200,00

45.3.1 Capital de Trabajo

Aqui se identificara el Capital de Trabajo el cual se necesita para que comience a funcionar
el proyecto y la inversion del mismo y asciende a $ 14.000,00 y dicha informacion se la muestra

en el siguiente cuadro:

Tabla 45
Capital de Trabajo

DETALLE V. EN UN V. EN UN

TRIMESTRE ANO
Gastos de 1.210.75 4.843,00
Operacion
Gastos
Administrativos 2.298,00 9.192,00
Gastos de Ventas 101,96 407,84
TOTAL CAP.
OPERACION 3.610,71 14.442 .84

Obtenido de Estudio Técnico (Fuente: Elaboracién propia)
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4.5.4  Inversion Total del Proyecto

La inversion total del proyecto para la creacion de la empresa se detalla en el siguiente

cuadro:
Tabla 46
Inversion Total
VALOR
DETALLE TOTAL PORCENTAJE
Inversion Fija 11.431,00 66%
Inversion 0
Diferida 2.200,00 13%
Inversion de
Capital De 3.610,71 21%
Trabajo
TOTAL
INVERSION o
DEL 17.241,71 100%
PROYECTO

Obtenido de Estudio Técnico (Fuente: Elaboracién propia)

455 Financiamiento

La inversion total asciende a $ 17.000,00; del cual sera financiada el 35% con recursos
propios y el 65% realizando un crédito con la Corporacién Financiera Nacional (CFN); a
continuacion se muestra la informacion:

Tabla 47
Estructura del Financiamiento

VALOR

DETALLE TOTAL PORCENTAJE
Capital Propio 6.034,60 35%
Capital 11.207.11 65%
Financiado
TOTAL DE LA o

INVERSION 17.241,71 100%

Obtenido de Estudio Técnico (Fuente: Elaboracién propia)

456 Talento Humano

El talento humano es indispensable al momento de brindar el servicio de una manera rapida

y oportuna, para asi lograr un mayor desarrollo de la misma; el pago al talento humano se lo
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hizo segun las leyes de trabajo establecidas y para la parte operativa por horas de trabajo; los

calculos realizados se los muestra en la siguiente tabla:

Tabla 48
Pago por horas trabajadas del personal Administrativo y Técnico
N° HORAS V. POR DIAS V. VALOR
CARGO CANT SEMANALES HORA LABORABLES MENSUAL ANUAL
Area
Administrativa
Auxiliar de
.. 9 2,40 3 86,40 1.036,80
Servicios
Guardia 24 2,80 3 268,80 3.225,60
SUB TOTAL 355,20 4.262,40
Servicio Técnico
Operador D.J 24 2,80 3 268,80 3.225,60
Barman 24 2,80 3 268,80 3.225,60
Mozo 24 2,80 3 268,80 3.225,60
SUB TOTAL 806,40 9.676,80
TOTAL 1.161,60 13.939,20
Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracion propia)
Tabla 49

Talento Humano

CARGO CANTIDAD SUELDO
Area Ejecutiva

Gerente 1 400,00
Contador 1 366,00
SUB TOTAL 766,00
Area

Administrativa

Auxiliar de Servicios 86,40
Guardia 268,80
SUB TOTAL 355,20
Servicio Técnico

Operador D.J 1 268,80
Barman 1 268,80
Mozo 1 268,80
SUB TOTAL 806,40
TOTAL 1927,60

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracion propia)
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CAPITULO V
5 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero se lo realizo con la finalidad de determinar en términos monetarios de
acuerdo a los recursos a ser utilizados para la formacién e implementacion de la discoteca a
crear. La informacion y datos utilizados en este capitulo son el resultado de los estudios

realizados anteriormente.

5.1.  Presupuestos de Ingresos

Los presupuestos de Ingresos se los puede obtener mediante la multiplicacion de las ventas

pOr Servicios y su precio.

En la siguiente informacidn se muestra una proyeccion de ingresos segun los servicios que
prestara la discoteca, de la misma manera que seran proyectados a 5 afios establecidos para este

proyecto.

Si se desea obtener ingresos que permitan generar una ganancia a la discoteca se debe
establecer precios fijados en la competencia, ya que no se podria crear la discoteca con precios
maés altos y mucho menos si la empresa es nueva, por tal motivo la proyeccion del precio se

realiz6 utilizando el porcentaje de inflacién anual del 2016 que es de 1,12%,

Tabla 50
Proyeccion de precios del Servicio
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Servicio de
Entretenimiento 6,50 6,57 6,64 6,71 6,78
y Diversion

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracion propia)

Para determinar los ingresos por el servicio de entretenimiento se tomé en cuenta el porcentaje de

inflacion anual y la demanda a captar por la discoteca.
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Tabla 51

Ingresos por el Servicio
Servicio de
Entretenimiento 1.0840 1.1059 1.1282 1.1510 1.1742
y Diversion
Precio 6,50 6,57 6,64 6,71 6,78
SUB TOTAL 70.457,75 72.635,74 74.881,07 77.195,80 79.582,08

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracion propia)

Ademas de los ingresos por la prestacion del servicio, la discoteca también obtendra ingresos
por los productos vendidos en la misma, la informacion se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 52
Ingresos por los productos

N° CONCEPTO DESCRIPCION CANT. COSTO P.V.P TOTAL

1 Agua Botella 2.000 0,30 1,00 1.400,00
2 Jugos Botella 200 0,40 1,00 120,00
3 Cerveza Botella/ Lata 3.060 1,00 2,50 4.590,00
4 Vino Caja 500 1,00 3,00 1.000,00
5 Ron Botella 200 3,00 8,00 1.000,00
6 Whisky Botella 100 20,00 35,00 1.500,00
7 Mesclade Jarra 500 2,00 500  1.500,00
Varios
TOTAL 11.110,00

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracion propia)

La proyeccion de los productos se realizé utilizando el porcentaje de inflacion anual del 2016
que es de 1,12%.

Tabla 53
Ingresos Proyectados de los Productos

N° CONCEPTO 2016 2017 2018 2019 2020
1 Agua 1.400,00 1.421,84 144402  1.46655 1.489,43
2 Jugos 120,00 121,87 123,77 12570 127,67
3 Cerveza 4.590,00 466160 473433  4.808,18  4.883,19
4 Vino 1.000,00 1.01560 1.031,44  1.047,53  1.063,38
5 Ron 1.000,00 101560 103144 104753 1.063,88
6 Whisky 1.500,00 152340 1547,17 1.571,30 1.59581
7  Mesclade 1.500,00 152340  1.547,17 1571,30 1.595,81
Varios
TOTAL 11.110,00  11.283,32 11.459,34 11.638,10 11.819,66

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracién propia)
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5.3. Determinacion de Egresos

Toda la informacidn y datos para la proyeccion de los precios se realizaron con el 1.12% de

la tasa de inflacién anual del afio 2016.

5.4. Costos Operativos
54.1 Mano de Obra Directa

Para que la nueva discoteca funcione correctamente se necesitara de una correcta seleccion
de talento humano, los cuales son indispensables en el area operativa y se los muestra en el

siguiente cuadro:

Tabla 54
Salarios del Personal de Trabajo

TOTAL TOTAL

CANT. CARGO SUELDO MENSUAL  ANUAL
Servicio
Técnico
1 Mozo 268,80 268,80 3.225,60
1 Barman 268,80 268,80 3.225,60
1 Operador D.J 268,80 268,80 3.225,60
TOTAL 806,40 806,40 9.676,80

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracion propia)

En la proyeccion de salarios se logro identificar una tasa de crecimiento del 2,80% en el Gltimo

afio, esta informacion fue recopilada dela pagina del Ministerio de Relaciones Laborales.

Tabla 55
Proyeccion de Salarios de Mano de Obra Directa
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

Servicio Técnico
Barman 3.225,60 3.315,92 3.408,76 3.504,21 3.602,33
Operador D.J 3.225,60 3.315,92 3.408,76 3.504,21 3.602,33
Mozo 268,80 276,33 284,06 292,02 300,19
TOTAL 6.720,00 6.908,16 7.101,59 7.300,43 7.504,85

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracién propia)
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Tabla 56
Proyeccion Beneficios de Ley de Mano de Obra Directa
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
SB.U 672000 690816  7.10159 7.30043 7.504.85
Aporte Patronal
12 15% 816,48 839,34 862,84 88700 91184
Fondos de
Reserva 0,00 575,45 50156 60813 62515
8.33%
Decimo Tercer 559,78 575,45 501,56 60813 62515
Sueldo
SDESI'(;T)O Cuarto 219600 227044 234741 242699  2.509.26
Vacaciones 280,00 287,84 20590 30418 312,70
TOTAL
SUELDO 10572,26  11.456,69 11.790.87 12.134,86 12.488.96
DE TRABAJO

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracién propia)

54.2 Materiales e Insumos

Es necesario conocer los costos de los materiales y productos de los cuales la empresa

requerira para prestar el servicio, esto se realizara mediante un analisis de materiales y cantidad

necesaria para el desarrollo del servicio.

Tabla 57
Materia Prima

N° CONCEPTO DESCRIPCION UNIDAD CANTIDAD VALOR TOTAL
1 Agua Botella 625 ml 2.000 0,30 600,00
2 Jugos Botella 300 ml 200 0,40 80,00
3 Cerveza Botella/ Lata 600 ml 3.060 1,00 3.060,00
4 Vino Caja 1L 500 1,00 500,00
5 Ron Botella 1L 200 3,00 600,00
6 Whisky Botella 1L 100 20,00 2.000,00
7 Mescla de Varios Jarra 1L 500 2,00 1.000,00
TOTAL 7.840,00

Obtenido de EI Comercio (Fuente: Elaboraciéon propia)

La informacion y los datos para obtener la proyeccion de la Materia Prima se los realizaron

con el 1.12% de la tasa de inflacién anual del afio 2016.
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Tabla 58
Materia Prima Proyectada
N° CONCEPTO 2016 2017 2018 2019 2020
1 Agua 600,00 616,80 634,07 651,82 670,08
2 Jugos 80,00 82,24 84,54 86,91 89,34
3 Cerveza 3.060,00 3.145,68 3.233,76 3.324,30 3.417,38
4 Vino 500,00 514,00 528,39 543,19 558,40
5 Ron 600,00 616,80 634,07 651,82 670,08
6 Whisky 2.000,00 2.056,00 2.113,57 2.172,75 2.233,58
7 Mescla de Varios 1.000,00 1.028,00 1.056,78 1.086,37 1.116,79
TOTAL 7.840,00 8.059,52 8.285,19 8.517,17 8.755,65
Fuente: Elaboracion propia
5.4.3 Costos Indirectos
Tabla 59
Costos Indirectos
TOTAL TOTAL
N® DETALLE MENSUAL ANUAL
1 M.O.I 625,74 7.508,94
2 Gasto de ventas 33,99 407,84
3 Gastos Financieros 65,78 3.946,82
4 Gastos Administrativos 1.575,82 18.909,83
5 Depreciaciones 160,98 1.931,77
6 Servicios Basicos 78,00 936,00
TOTAL 2.540,31 33.641,19
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 60
Costos Indirectos Proyectados
N° DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
1 M.O.I 7.508,94 8.130,59 8.406,21 8.691,18 8.985,82
2 Gasto de ventas 407,84 412,41 417,03 421,70 426,42
3 Gastos 123054 1.032,87 81350 570,05 299,86
Financieros
4 Gastos 18.909,83 20.124,76 20.585,37 21.057,99 21.542,93
Administrativos
5 Depreciaciones 1.931,77 1.931,77 1.931,77 805,10 805,10
6 Servicios Basicos 936,00 946,48 957,08 967,80 978,64
TOTAL 30.924,91 32.578,88 33.110,97 32.513,81 33.038,77

Fuente: Elaboracion propia
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Los Gastos Administrativos como los servicios basicos y los suministros de oficina, tendra

un incremento del 1.12% para los afios siguientes segun la tasa de inflacion del afio 2016.

5.5.1  Sueldo Personal Ejecutivo

Este gasto Administrativo estara dado por el pago tanto al gerente de la empresa como a su

contador/a y la informacion se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla 61
Sueldo Personal Ejecutivo

CARGO CANTIDAD MENSUAL ANUAL
Area Ejecutiva
Gerente 1 400,00 4.800,00
Contador(a) 1 366,00 4.392,00
TOTAL 766,00 9.192,00

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracién propia)

Tabla 62
Sueldo Personal Ejecutivo Proyectado
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

Salario 9.192,00 9.449,38 9.713,96 9.985,95 10.265,56
Aporte Patronal 1.116,83 1.154,69 1.193,83 1.234,30 1.276,15
Fondos de reserva 0,00 787,45 809,50 832,16 855,46
Décimo Tercer Sueldo 766,00 787,45 809,50 832,16 855,46
Décimo Cuarto Sueldo 732,00 756,81 782,47 809,00 836,42
Provision Vacaciones 383,00 393,72 404,75 416,08 427,73
TOTAL 12.189,83 13.329,50 13.714,00 14.109,66 14.516,78

Obtenido de Ministerio de Relaciones Laborales (Fuente: Elaboracion propia)

5.5.2  Mantenimiento de Equipos de Computacién

El mantenimiento al equipo de computacidn se realizara cada cuatro meses y su costo sera

de $ 30,00.
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Tabla 63
Mantenimiento de Equipos de Computacion
DETALLE CUATRIMESTRES
, M_antenlmlento 30.00
Técnico
TOTAL 30.00

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracion propia)

Para la proyeccion del mantenimiento de computacion se tomo en cuenta la tasa anual de
inflacion del 2016.

Tabla 64
Proyeccion Mantenimiento de Equipos de Computacion

DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Mantenimiento Técnico 60,00 60,67 61,35 62,04 62,73
TOTAL 60,00 60,67 61,35 62,04 62,73

Obtenido de Estudio de Mercado (Fuente: Elaboracién propia)

55.3 Suministros de Oficina

Son todos aquellos suministros los cuales la empresa dispondra para asi lograr que funcione
de una mejor manera, los mismos que para su proyeccion se utilizo la tasa de inflacion anual
del 2016.

Tabla 65
Suministro de Oficina

COSTO
DETALLE CANTIDAD COSTO UNT. TOTAL
Resma de Papel A4 2 3,00 6,00
Caja de Esferos 1 2,50 2,50
Calculadora 2 3,00 6,00
Carpetas 6 0,25 1,50
Grapadoras 2 4,00 8,00
Perforadora 2 5,00 10,00
Caja de Grapas 1 2,00 2,00
Saca Grapas 2 2,00 4,00
Corrector 2 1,00 2,00
Cartucho Para Impresora 4 24,00 96,00
TOTAL 138,00

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracion propia)
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Tabla 66
Suministro de Oficina Proyectado
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Suministros de Oficina 552,00 558,18 564,43 570,76 577,15
TOTAL 552,00 558,18 564,43 570,76 577,15

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

55.4  Gasto Arriendo

La discoteca incurrird en un gasto de arriendo ya que no cuenta con terreno para su
edificacion, ademas es mas factible arrendar, a continuacion se muestra el gasto de arriendo y
su proyeccion la cual esté calculada con la tasa de inflacion anual.

Tabla 67
Gasto Arriendo

DETALLE MENSUAL
Arrendamiento 400,00
TOTAL 400,00
Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)
Tabla 68
Gasto Arriendo Proyectado
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Arrendamiento 4.800,00 4.853,76 4.908,12 4.963,09 5.018,68
TOTAL 4.800,00 4.853,76 4.908,12 4.963,09 5.018,68

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

5.5.5 Gastos Generales de Administracion

Algunos de estos gastos como los servicios basicos no estan incluidos en el arriendo.

Tabla 69
Servicios Basicos
DETALLE V. V. ANUAL
MENSUAL

Agua Potable 8,00 96,00
Servicio Telefonico 20,00 240,00
Internet 25,00 300,00
Energia Eléctrica 25,00 300,00
TOTAL 78,00 936,00

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)
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Para el célculo de la proyeccion de los servicios basicos se tomd en cuenta la inflacion

anual.

Tabla 70

Servicios Basicos Proyectados

DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

Agua Potable 96,00 97,08 98,16 99,26 100,37
Servicio Telefénico 240,00 242,69 245,41 248,15 250,93
Internet 300,00 303,36 306,76 310,19 313,67
Energia Eléctrica 300,00 303,36 306,76 310,19 313,67
TOTAL 936,00 946,48 957,08 967,80 978,64

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

Aqui se incluyen otros gastos en los que la discoteca incurrira mediante la implantacién del

servicio, los cuales para su proyeccion se realizo con la tasa de inflacion.

Tabla 71
Otros Gastos
DETALLE V. MENSUAL V.
ANUAL

Implementos de cocina 15,00 60,00
Decoracién y hora loca 20,00 240,00
Materiales de Limpieza 24,00 72,00
TOTAL 59,00 372,00

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

Tabla 72
Otros Gastos Proyectados

DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Implementos de cocina 60,00 60,67 61,35 62,04 62,73
Decoracién y hora loca 240,00 242,69 245,41 248,15 250,93
Materiales de Limpieza 72,00 72,81 73,62 74,45 75,28
TOTAL 372,00 376,17 380,38 384,64 388,95

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

5.6. Gastos de Ventas

Los Gastos de Ventas como la publicidad se la calcul tomando la politica de la discoteca

la cual dice que se multiplicara el 0,5% del total de las ventas anuales, las mismas que se las
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realizaran en una radio del sector y tendran un crecimiento del 1,12% de inflacion para las
proyecciones.

Tabla 73
Gastos ventas

V. V.
DETALLE MENSUAL  ANUAL
Publicidad en la Radio 101,96 407,84
TOTAL 101,96 407,84
Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)
Tabla 74
Gastos ventas Proyectado
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020
Publicidad en la Radio 407,84 412,41 417,03 421,70 426,42
TOTAL 407,84 412,41 417,03 421,70 426,42

Obtenido datos anteriores (Fuente: Elaboracién propia)

5.7.  Fuentes de Financiamiento

Debido a que existe la necesidad de buscar un financiamiento para asi lograr completar el
total de la inversién con el capital propio a colocarse para la creacion de la empresa, se busco
instituciones financieras que proporcionen préstamos hallandose como la méas optima la
Corporacion Financiera Nacional.

Tabla 75
Estructura del Financiamiento

TABLA DE INTERES VALORES
PRESTAMO $11.207,11
PLAZO EN ANOS 5
INTERES ANUAL 10,98%
CUOTA FIJA $3.030,79

Obtenido de la pagina de la CFN (Fuente: Elaboracidn propia)

5.7.1  Tabla de amortizacién del préstamo

Para lograr una excelente implantacion del proyecto sera necesario realizar un préstamo el
cual asciende a $ 11.000,00 con una tasa de interés del 10,98% dispuesta por la Corporacion

Financiera Nacional, que se pagara en cuotas mensuales durante 5 afos.
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Tabla 76
Tabla de Interés
ANO SALDO INICIAL CUOTA INTERES CAPITAL

0 $ 11.207,11
1 $ 9.406,87 $3.030,79 $ 1.230,54 $1.800,25
2 $ 7.408,95 $3.030,79 $ 1.032,87 $1.997,91
3 $ 5.191,67 $3.030,79 $ 813,50 $2.217,28
4 $ 2.730,93 $3.030,79 $ 570,05 $2.460,74
5 $ - $3.030,79 $ 299,86 $2.730,93

$15.153,93 $ 3.946,82 $11.207,11
Obtenido de Banco Ban Ecuador (Fuente: Elaboracién propia)

5.8. Depreciacion
5.8.1 Depreciacion Activos Fijos

Ademas de los gastos que se mencionaron anteriormente, también existen otros como son
los de las depreciaciones de los activos fijos, y la depreciacion se realizara de acuerdo a los
porcentajes aplicados a cada uno de los activos fijos vigentes en la Ley de Régimen Tributario

Interno.
Tabla 77
Depreciacion de Equipos de Operacion
) VALOR
N VALOR DEL - CUOTA DE DEPRECIACION NETO
ANO ACTIVO VIDAUTIL DEPRECIACION ACUMULADA EN
LIBROS
2016 4.843,00 10 484,30 484,30 4.358,70
2017 484,30 968,60 3.874,40
2018 484,30 1.452,90 3.390,10
2019 484,30 1.937,20 2.905,80
2020 484,30 2.421,50 2.421,50
2021 484,30 2.905,80 1.937,20
2022 484,30 3.390,10 1.452,90
2023 484,30 3.874,40 968,60
2024 484,30 4.358,70 484,30
2025 484,30 4.843,00 0,00

Obtenido de Ley de Régimen Tributario (Fuente: Elaboracion propia)
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Tabla 78
Depreciacion de Equipos de Computacién
) VALOR
N VALOR DEL VIDA UTIL CUOTA DE DEPRECIACION NETO
ANO ACTIVO DEPRECIACION ACUMULADA EN
LIBROS
2016 3.380,00 3 1.126,67 1.126,67 2.253,33
2017 1.126,67 2.253,33 1.126,67
2018 1.126,67 3.380,00 0,00
Obtenido de Ley de Régimen Tributario (Fuente: Elaboracion propia)
Tabla 79
Depreciacion de Equipos de Oficina 'y Mobiliarios
) VALOR
< VALOR DEL - CUOTADE DEPRECIACION NETO
ANO ACTIVO VIDAUTIL DEPRECIACION ACUMULADA EN
LIBROS
2016 3.208,00 10 320,80 320,80 2.887,20
2017 320,80 641,60 2.566,40
2018 320,80 962,40 2.245,60
2019 320,80 1.283,20 1.924,80
2020 320,80 1.604,00 1.604,00
2021 320,80 1.924,80 1.283,20
2022 320,80 2.245,60 962,40
2023 320,80 2.566,40 641,60
2024 320,80 2.887,20 320,80
2025 320,80 3.208,00 0,00
Obtenido de Ley de Régimen Tributario (Fuente: Elaboracion propia)
5.9. Estado de Situacion Financiera

El Estado de Situacidn Financiera que se muestra a continuacion se compone de activos,

pasivos y patrimonio el cual se iniciaran las actividades de la discoteca en términos financieros;

y dicha empresa cuenta con el siguiente Balance de Situacion Financiera.

“DISCOTECA CABALU”

ESTADO DE SITUACION FIANNCIERA
AL 23 DE DICIEMBRE DEL 2016



Tabla 80

Estado de situacion Financiera
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ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Capital de trabajo

ACTIVO NO
CORRIENTE

3.610,71

PROPIEDAD PLANTA

Y EQUIPO

Muebles y Enseres
Equipo de Computacion
Equipos de Operacion
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de Constitucion

TOTAL ACTIVO

3.208,00
3.380,00
4.843,00

2.200,00

PASIVO
3.610,71 PASIVO NO CORRIENTE
Préstamo Bancario 11.207,11

11.431,00 PATRIMONIO PROPIO
Inversion Propia 6.034,60

2.200,00
TOTAL PASIVO
Y
1724171 PATRIMONIO

11.207,11

6.034,598

1724171

5.10.

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

Estado de Resultados

Para el desarrollo del estado de Resultados se necesita calcular el impuesto a la renta,

conociendo que la discoteca se constituird como persona natural, es decir que se calcula el

impuesto a la renta mediante la tabla de la fraccidn basica, por lo que se muestran las siguientes

tablas:
Tabla 81

Tabla de impuesto a la renta afio 2016

ANO 2016- EN DOLARES

Impuesto | Impuesto

Fraccién Exceso | Fraccion | Fraccion

Basica Hasta Béasica |Excedente
0 11.170 0 0%
11.170 14.240 0 5%
14.240 17.800 153 10%
17.800 21.370 509 12%
21.370 42.740 938 15%
42.740 64.090 4.143 20%
64.090 85.470 8.413 25%
85.470 113.940 13.758 30%

Obtenido de la pagina del S.R.I (Fuente: Elaboracién propia)




Tabla 82
Ingresos del Responsable de la Discoteca
9,45%
CONCEPTO MENSUAL APORTE MEONEGIAL Iﬁ-&ﬁ:::
PERSONAL
INGRESOS 1.230,60 116,29 1.114,31 1.3371,70

Obtenido de la pagina del S.R.I (Fuente: Elaboracién propia)

Tabla 83
Gastos Deducibles del Responsable de la Discoteca

CONCEPTO MENSUAL  ANUAL

Vivienda 100,00 1.200,00
Educacién 80,00 800,00
Alimentacién 300,00 3.600,00
Vestimenta 30,00 360,00
Salud 50,00 600,00
TOTAL 560,00 6.560,00

Obtenido de la pagina del S.R.I (Fuente: Elaboracién propia)
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Tabla 84

Base Imponible
BASE IMPONIBLE= INGRESOS ANUALES - GASTOS DEDUCIBLES
BASE IMPONIBLE= 13.371,70 - 6.560,00
BASE IMPONIBLE= 6.811,70

Obtenido de la pagina del S.R.I (Fuente: Elaboracién propia)

La discoteca no pagara el impuesto a la renta ya que la base imponible no alcanza la Fraccién

Basica del impuesto a la renta segln la tabla publicada por el SRI del afio 2016.

ESTADO DE RESULTADOS
“DISCOTECA CABALU”
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2017
Unidad de medida: Délar

Tabla 85
Estado de Resultados Proyectado
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

Ventas 81.567,75 83.870,18 86.241,33 88.683,29  91.198,24
Costo de Ventas 49.337,17 52.095,09 53.187,02 53.165,85 54.283,38
Utilidad Bruta en Ventas 32.230,58 31.775,09 33.054,30 35.517,44  36.914,86
Gastos Administrativos 18.909,83  20.124,76  20.585,37 21.057,99  21.542,93
Salarios 12.189,83  13.329,50 13.714,00 14.109,66  14.516,78
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Suministros de Oficina 552,00 558,18 564,43
Servicios Basicos 936,00 946,48 957,08
Gasto Arriendos 4.800,00 4.853,76 4.908,12
Gasto Mantenimiento

EQUI. COMP. 60,00 60,67 61,35
Otros Gastos 372,00 376,17 380,38
Gastos Ventas 407,84 412,41 417,03
Publicidad y Propaganda 407,84 412,41 417,03
Gastos no Operacionales 1.230,54 1.032,87 813,50
Gasto Interés 1.230,54 1.032,87 813,50
Utilidad Antes. Part. 1168237 1020505 11.238.40 1
Trabajadores

15% Part. Trabajadores 1.752,36 1.530,76 1.685,76
Utilidad Antes Imp. Renta  9.930,01 8.674,29 9.552,64 1
Impuesto a la Renta 0,00 0,00 0,00
Utilidad del Ejercicio 9.930,01 8.674,29 9.552,64 1

570,76
967,80
4.963,09

62,04

384,64
421,70
421,70
570,05
570,05

3.467,71

2.020,16
1.447,56

0,00
1.447,56

577,15
978,64
5.018,68

62,73

388,95
426,42
426,42
299,86
299,86

14.645,65

2.196,85
12.448,80
0,00
12.448,80

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

5.11. Indices Financieros

5.11.1 Flujo de Caja

El flujo de Caja es aquel movimiento del efectivo el cual la discoteca “CABALU” realizara

en un determinado tiempo, es por esto que con la elaboracion del flujo de caja se podra

determinar cual es la necesidad exacta del efectivo para poder cubrir todas las necesidades y

obligaciones de la discoteca. A continuacion se muestran los valores de caja proyectado a 5

anos.

Tabla 86
Flujo de Caja

DESCRIPCION

ANO 0 2016

2017

2018

2019

2020

(-) Inversion Inicial
Activos Fijos
Activos Diferidos
Capital de trabajo
(+) Ingresos

(-) Egresos

(-) Depreciacion y
Amortizacion

(=) UTILIDAD
ANTES
DE IMPUESTOS

17.241,71
11.431,00
2.200,00
3.610,71
81.567,75
69.885,38

1.931,77

9.750,60

83.870,18
73.665,13

1.931,77

8.273,28

86.241,33
75.002,92

1.931,77

9.306,63

88.683,29 91.198,24
75.215,58  76.552,58

805,10 805,10

12.662,61 13.840,55
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(-) Impuestos
Pagados (IR)
(+) Depreciacion y
Amortizacion

(+) Valor de rescate
del Proyecto

(=) FLUJO NETO
DE EFECTIVO

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

1.931,77 1.931,77  1.931,77 805,10 805,10

51.132,61

-17.241,71  11.682,37 10.205,05 11.238,40 13.467,71 65.778,27

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia

5.12.  Evaluacion Financiera

5.12.1 Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Para lograr el célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento se tomé en cuenta la
inflacién anual del afio 2016 que fue del 1,12%, el porcentaje tanto del capital propio de 35%,
como el financiado de 65%; ademas también se utilizo el interés anual del crédito que segun la
CFN para las microempresas es del 10,98% con un monto mé&ximo de $ 20.000,00; la

informacion se la muestra en la siguiente tabla:

Tabla 87

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
DETALLE FORMULA
TMAR (%CRED*%INT)+%CAP.PRO(%INF*%INF)
TMAR 7,14%

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia

5.12.2 Valor Actual Neto

Tabla 88
Valor Actual Neto

- TMAR FLUJOS NETOS
ANOS  FLUJOSNETOS 74406 ACTUALIZADOS
0 s 1724171
1 $ 1168237 1,07141 10.903,69
2§ 1020505 1,14793 8.889,97
3§ 1123840 1,22991 9.137,61
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4 $
5 $

13.467,71
65.778,27
VAN =

1,31774
1,41184

10.220,33
46.590,36
85.741,96

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

El Valor Actual Neto que se calculd es mayor a 0 por lo tanto se demostrd que el proyecto

a implantarse si es factible.

5.12.3 Tasa Interna de Retorno

Tabla 89
Van Tasa Minima

FLUJOS
. TMAR ACTUALIZADOS
ANO  FLUJOS NETOS  7,14% e
0 $ 1724171
1 $ 1168237 1,07141 10.903,69
2 $ 1020505 1,14793 8.889,97
3 $  11.238.40 1,22991 9.137.61
4 $ 1346771 131774 10.220,33
5 $ 6577827 141184 46.590,36
VAN TASA MINIMA= 85.741,96

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

La tasa maxima efectiva es del 30,50%; para el micro mercado el mismo que esta dispuesto

por el Banco Central, y el célculo realizado se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 90
Van Tasa Maxima
TASA FLUJOS
ANOS lIZ\ILELJI:](())SS MAXIMA ACTUALIZADOS
30,50% NETOS
0 $  -17.241,71
1 $ 11.682,37 1,30500 8.952,01
2 $ 10.205,05 1,70303 5.992,31
3 $ 11.238,40 2,22245 5.056,77
4 $ 13.467,71 2,90029 4.643,57
5 $ 65.778,27 3,78488 17.379,20
VAN TASA MAXIMA= 42.023,85

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 91
Datos para la Aplicacion de la Férmula
DETALLE DATOS
Tasa Inferior 0,07141
Tasa Superior 0,30500
VAN Tasa Minima 85.741,96
VAN Tasa Maxima 42.023,85

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

FORMULA Y APLICACION DEL TIR

TIR= Tasa Inferior + (Tasa Superior-Tasa Inferior)*(VAN Tasa Inferior/\VAN tasa Inferior-
VAN Tasa Superior)

TIR= 0,5233673
TIR= 52,33%

El TIR calculado es de 52,33% el cual es mayor que 0 y mayor a la tasa minima Aceptable

de Rendimiento, por lo que se determino que la implantacién del proyecto si es factible.

5.12.4 Relacion Costo Beneficio

Tabla 92
Relaciéon Costo Beneficio

TOTAL INGESOS -

ANOS INVERSION [INGRESOS COSTOS EGRESOS TMAR

0 -17.241,71 0,00 0,00 -17241,71 7,14%
2016 81.567,75 49.337,17 32.230,58
2017 83.870,18 52.095,09 31.775,09
2018 86.241,33 53.187,02 33.054,30
2019 88.683,29 53.165,85 35.517,44
2020 91.198,24 54.283,38 36.914,86

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

X | = $351.208,25
X C=$213.470,19
X C + INV. Inicial = $230.711,90

BENEFICIO/COSTO = X1 /X C +INV. Inicial



BENEFICIO/COSTO = $1,52
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El costo beneficio es mayor que 1; por lo tanto se determina que el proyecto si es factible;

ya que por cada dolar que la discoteca invierta, se recuperara 0,52 centavos de dolar.

5.12.5 Punto de Equilibrio

Tabla 93
Punto de Equilibrio
DETALLE 2016 2017 2018 2019 2020

VENTAS 81.567,75 83.870,18 86.241,33 88.683,29 91.198,24
Costos Fijos 30.92491 32.578,88 33.110,97 32.513,81 33.038,77
Costos Variables 18.412,26  19.516,21 20.076,05 20.652,03 21.244,61
COSTOS TOTALES 49.337,17 52.095,09 53.187,02 53.165,85 54.283,38
PUNTO EQULIBRIO ($) 39.940,72 42.458,86 43.157,59 42.383,93 43.072,50
PUNTO DE EQUILIBRIO (U) 1.5854 1.6137 1.6388 1.6424 1.6676
Costo Unitario 4,55 4,71 4,71 4,62 4,62
Precio de Venta Unitario 6,50 6,73 6,73 6,60 6,60
PUNTO EQULIBRIO (%) 49% 51% 50% 48% 47%

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracion propia)

PUNTO DE EQUILIBRIO ($) = (COSTOS FIJOS)/ ((1-COSTOS VARIABLES) / (VENTAS))

PUNTO DE EQUILIBRIO (U) = COSTOS FIJOS / (PRECIO DE VENTA UNITARIO - COSTO DE VENTA

UNITARIO)

PUNTO DE EQUILIBRIO (%) = PUNTO DE EQUILIBRIO (S) / VENTAS

5.12.6 Periodo de Recuperacion de la Inversion

Tabla 94
Periodo de Recuperacion de la Inversion
& FLUJO DE
ANOS EFECTIVO ACUMULADOS

2016 11.682,37 11.682,37
2017 10.205,05 21.887,42
2018 11.238,40 33.125,82
2019 13.467,71 46.593,53
2020 65.778,27 11.2371,80

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)
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Tabla 95
Célculo del Periodo de Recuperacion

Inversion Inicial 17.241,71

Ultimo Flujo Acumulado a Recuperar 10.205,05

Faltante por Recuperar la Inversion 7.036,66
Periodo de Recuperacion Afios 1,69
Periodo de Recuperacion Meses 8

Obtenido de Estudio Financiero (Fuente: Elaboracién propia)

La recuperacion de la Inversion del proyecto se dara en el primer afio y ocho meses, es decir
que el proyecto de poner en marcha la discoteca traera muchos beneficios, entre estos que su

inversion inicial se recuperara en un corto tiempo.
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CAPITULO VI
6 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1. Propuesta administrativa de la Empresa

Para la correcta gestion de la empresa, es necesario tener clara la mision, vision y objetivos
que se pretenden alcanzar para posteriormente comunicar de mejor manera a los miembros que
son parte de su organizacion.

La propuesta administrativa como se mencioné anteriormente radica en tener claros los
objetivos que se pretenden alcanzar, asi como también los recursos de la empresa.
Consecuentemente es necesario realizar una lista con las actividades a desempefiarse,
asignando a la persona idonea para ocuparse de dicha accion.

La eleccién del lider es fundamental para la direccidn de la empresa, quien debe estar atento
a los cambios que puedan producirse en su organizacion. De igual forma es imprescindible la
creacion de un equipo de trabajo con personas que posean conocimientos que ayuden a

administrar la empresa.

6.2. La Empresa

La futura Discoteca es una empresa la cual se dedicara a brindar un servicio de diversion y
entretenimiento a las personas de la ciudad de Ibarra y sus alrededores, la misma que
contribuird con el mejoramiento de la calidad de vida de los ciudadanos.

La Discoteca hara que tenga un enfoque en el aspecto social, logrando asi mejorar la calidad

de vida de la poblacion Imbaburefia, especialmente la ciudadania del cantén de Ibarra.

6.3. Nombre o Razdn Social

El nombre o razén social de cualquiera que sea la empresa es una herramienta muy
importante al momento de posesionarse dentro del mercado; es por esto que la discoteca sera
una micro empresa la cual estara constituida legalmente de una persona natural, constituida por
voluntad propia, la cual estard dedicada a la prestacion de servicio de entretenimiento en el
canton Ibarra, con la finalidad de llenar las expectativas de los clientes y asi lograr posesionarse

paulatinamente en el mercado.

Luego de realizar un analisis se logré determinar el nombre de la Discoteca el cual sera:
“CABALU”
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Logotipo de la discoteca

Imagen 8. Logotipo de la Discoteca (Fuente: Elaboracién Propia)

6.4. Slogan

“PORQUE TU CUERPO LO PIDE”

6.5. Titularidad de Propiedad de la Empresa

“CABALU”
Es una empresa privada la cual el gerente propietario serd el encargado de todas las
obligaciones y toma de decisiones que contraiga la empresa, ya sean estas econdémicas, legales

o financieras.

6.6. Tipo de Empresa

“CABALU” Dedicara a prestar sus servicios a todos los ciudadanos del Ecuador,
exclusivamente lbarrefios, aplicando nuevas e innovadoras técnicas de entretenimiento y
diversién con la finalidad de contribuir con una mejor calidad de vida de sus clientes, la cual

se constituird como una microempresa de persona natural.
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6.7. Elementos Estratégicos
6.7.1 Misién

“Brindar un servicio de diversion y entretenimiento de calidad a la ciudadania Ibarrefia,

basados en competencias con medios didacticos, tecnologicos e innovadores.”

6.7.2 Vision

En el afio 2030 lograr ser reconocida como la mejor discoteca de la ciudad de Ibarra y ser

un lider en entretenimiento y diversion de adolescentes, jovenes y mayores

6.7.3 Obijetivos

> Realizar nuevos sistemas tanto de informacién como de comunicacién para la empresa.

» Incrementar las ventas de la empresa mediante estrategias de canales de servicios.

> Implementar mejores procesos del servicio intentando lograr una gestion de calidad.

» Optimizar el talento humano con la finalidad de brindar un servicio de calidad.

> Establecer alianzas estratégicas mediante convenios y proyectos relacionados a la

empresa.

6.7.4 Politicas

1) Servicio
El cliente es lo mas importante para la empresa, por lo que la satisfaccién de sus necesidades

y superacion de sus expectativas contribuiré al desarrollo y mejoramiento de la empresa.

2) Talento Humano
Compromiso reciproco entre la empresa y su personal para lograr asi un ambiente favorable

al desarrollo laboral y social de la misma.
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3) Ambiental
Responsabilidad en el entorno local y nacional en la gestion ambiental, enmarcando en

pardmetros econdmicos, sociales y politicos del desarrollo sustentable.

4) Social
Compromiso de la empresa con la sociedad, con la finalidad de brindar servicios de seguros,

confiables y de calidad para las personas.

5) Comunicacion
La comunicacion debera fluir en un buen ambiente el cual la participacion permita crear,
disefar, reformar y utilizar contenidos y medios los cuales se encuentren de acuerdo con los

objetivos y metas de la empresa.

6) Administrativas
Comprometerse con el personal a ofrecerles condiciones de trabajo favorables y bajo las
leyes actuales, ademas de un ambiente laboral agradable y seguro para los mismos.

7) Financieras
Cumplir tanto con los pagos como las declaraciones de los impuestos exigidos por el
gobierno. Asimismo realizar cumplidamente las deudas adquiridas a otras empresas como

bancos y proveedores.

8) Publicidad
Comprometerse con estar siempre haciéndole reconocer a la discoteca, y esto se lo lograra
mediante la asignacién en gasto publicidad del 0,5% del total de las ventas realizadas en el

ano.

6.7.5 Principios

e Integridad personal
Cada integrante de la empresa deberd comprometerse a ser ordenado, mantener el

respeto y entusiasmo entre comparieros.
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Creatividad
Realizaran sus labores mejorandolas cada dia para asi lograr un desarrollo continuo

de la empresa.

Productividad
Que en el trabajo sean eficientes tanto en sus labores como con los recursos

materiales.

Espiritu de Servicio
Cada empleado deberd prometer servir a la empresa con gusto y alegria y asi

transmitir a los clientes.

Fidelidad
Todos los empleados deberan ser leales a la empresa y saber guardar la informacion

confidencial de la misma.

6.7.6 Valores

Honestidad
Es el factor clave del éxito de la empresa ya que es el capital moral con el que se

trabajara.

Liderazgo
Es de suma importancia, ya que siempre esta a la vanguardia en la entrega de

servicios de calidad.

Integridad
Todos los integrantes de la empresa deberan comprometerse a respetar los valores

institucionales.

Solidaridad
Ayudarse entre comparieros a la solucion de problemas ya sean estos internos o

externos, y poner el mayor esfuerzo por satisfacer a los clientes.
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e Responsabilidad
Saber cumplir con las obligaciones tanto internas como externas y brinda un

excelente servicio a los clientes haciéndonos cargo de nuestros actos.

e Respeto
Compartir tiempo e ideas entre comparfieros y clientes tomando en cuenta cada una

y sin menospreciarlas.

6.8. Constitucion de la Empresa

Ya identificado tanto que tipo de empresa sera la discoteca, como el nombre el cual sera

otorgado, para funcionar se debera cumplir con los siguientes pasos:

6.8.1 Aprobacion del Nombre

El nombre que se le dara a la discoteca sera aprobado por La Superintendencia de
Compariias, esto se realizara previo a la presentacion de algunas alternativas las cuales
permitiran seleccionar una de las mejores alternativas.

Para lo cual se deberé presentar:

1) Solicitud para la aprobacién del nombre

2) Copia de la cedula de una persona responsable del tramite.

6.8.2 Apertura de Cuenta de una Institucion Financiera

Dentro de la Ley de Compafiias se indica que para poder iniciar con los tramites de
constitucion de la empresa se debe realizar una apertura de una cuenta en cualquier institucion

financiera, en la cual se depositaran los valores correspondientes al capital inicial.

6.8.3 Obtencion del Registro Unico de Contribuyentes persona Natural (RUC)

Son todas las personas, nacionales o extranjeras, las cuales realicen actividades econémicas
licitas.

Las personas naturales que realizan alguna actividad econdmica estan obligadas a inscribirse
al RUC; las mismas que deberan emitir y entregar comprobantes de venta autorizados por el
SRI por todas las transacciones que se realicen y también deberan presentar declaraciones de

impuestos de acuerdo a su actividad econdmica.
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Las personas naturales se clasifican en: obligadas a llevar contabilidad y no obligadas a
Ilevar contabilidad.

La discoteca es una microempresa que no esta obligada a llevar contabilidad, sin embargo
sera obligatorio llevar un registro de sus Ingresos y Egresos.

6.8.4 Identificacion Representante Legal

Para ecuatorianos:
v" Original y copia a color de la cédula vigente
v" Original y copia a color del certificado de votacion se aceptan los certificados emitidos
en el exterior

v Si se encuentra fuera del pais el CNE emitira un certificado.

6.8.5 Ubicacion de la Matriz y Establecimientos

Se presentara cualquiera de la siguiente documentacion:
o Original y copia de la planilla de servicios basicos ya sea agua, energia eléctrica o
teléfono, dichos documentos debe constar el nombre de la sociedad, representante legal
0 accionistas y corresponder a uno de los Gltimos tres meses anteriores a la fecha de la
inscripcion. En caso de que las planillas sean emitidas de manera acumulada y la tltima
emitida no se encuentre vigente a la fecha, se adjuntard también un comprobante de

pago de los ultimos tres meses.

o Original y copia de estado de cuenta bancario o de tarjeta de crédito o de telefonia
celular. Debe constar a nombre de la sociedad, representante legal, accionista 0 socio a

corresponder a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

o Original y copia de la factura de servicio de televisién pagada o de internet. Debe
constar a nombre de la sociedad, representante legal, accionista 0 socio a corresponder

a uno de los ultimos tres meses anteriores a la fecha de inscripcion.

o Original y copia de la Escritura de Propiedad o de Compra venta del inmueble,

debidamente inscrito en el Registro de la Propiedad; o certificado emitido por el
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registrador de la propiedad el mismo que tendra vigencia de tres meses desde la fecha

de emision.

6.8.6 Obtencion del Permiso Sanitario

Por ser una empresa la cual contribuira con un mejoramiento en la calidad de vida de sus
clientes obligatoriamente se debe sacar el permiso respectivo en el Ministerio de Salud del
Ecuador el cual presenta los siguientes requisitos:

1) Formulario de solicitud este no tienen ningun costo y debe ser llenado y suscrito por el
propietario.

2) Copia del Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

3) Copia dela cedula de ciudadania o de identidad del propietario o del representante legal
del establecimiento.

4) Documentos que acrediten la personeria Juridica cuando corresponda.

5) Copia del titulo del profesional de la salud responsable técnico del establecimiento,

debidamente registrado en el Ministerio de Salud Publica.

6.8.7 Permiso de Funcionamiento del Cuerpo de Bomberos

Este permiso también es importante al momento de querer poner en marcha la
implementacién de una empresa y para este permiso se debe de cumplir con los siguientes
requisitos:

a) Presentar solicitud del permiso del Municipio

b) Copia de factura de compra de extintores o de recarga a nombre del propietario.

c) Inspeccion por este departamento de las instalaciones y de seguridades contra

incendios.

d) El propietario debe cumplir las condicione dadas por el inspector para poder emitir el

permiso de funcionamiento.
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6.9. Estructura Interna
6.9.1 Organigramas
6.9.1.1 Estructural

La nueva discoteca “CABALU”, se encontrara estructurada de tal manera que permita
desarrollar todas las actividades en forma oportuna eficiente y adecuada, en la cual los

beneficiarios directos serén los clientes, y asi mismo todos los empleados y trabajadores de la

empresa.
Organigrama Estructural
GERENCIA
ADMINISTRATIVO CONTABILIDAD SERVICIO TECNICO
1 L
AUXILIAR DE CONTADOR(A) OPERADOR DJ
SERVICIOS
GUARDIA BARMAN
MOZOS

Figura 6. Organigrama Estructural (Fuente: Elaboracién Propia)

6.9.1.2 Funcional

Para lograr alcanzar las metas y objetivos de la empresa es de suma importancia determinar
cada una de las funciones que los empleados de la institucion debe cumplir, es por esto que se
establece funciones descritas conforme a las actividades que cada uno va a desempeiiar,

encaminadas a brindar una excelente servicio.
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Manual de Funciones

Funciones del Gerente

IDENTIFICACION Denominacion del Cargo: Gerente
DEL CARGO Nivel: Ejecutivo

OBJETIVO Administrar y liderar con un criterio técnico profesional

con la finalidad de propender el desarrollo de la empresa.

FUNCIONES e Responsable de cumplir con las normas de regulacion
del establecimiento.

e Controlar y liderar a todo el personal de la empresa para
un mejoramiento continuo de la misma.

e Contratacion del personal idoneo para la empresa.

e Coordinar al personal de seguridad y limpieza con la
finalidad de brindar un buen servicio tanto interno como
externo de la institucion.

e Suministrar informacion requerida con todo lo

relacionado a la discoteca.

REQUISITOS DEL | e Ingeniero(a) Comercial o carreras afines.
PUESTO e Experiencia de 1 afio en cargos similares
e Edad de 25 a 35 afios

COMPETENCIAS | e Fluidez verbal

e Fluidez escrita

e Capacidad analitica

e Elaboracion de informes

e Toma de decisiones

e Razonamiento numérico

e Liderazgo y direccion del personal

¢ Manejo de equipos y programas de computacion

Figura 7. Funciones del Gerente (Fuente: Elaboracién propia)



Funciones del Contador(a)

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Contador(a)

DEL CARGO Nivel: Administrativo
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Llevar el control de los estados financieros de la empresa
y planificar las actividades del gerente y de la empresa.
FUNCIONES e Saber redactar la correspondencia, oficios, actas,

memorando, anuncios y otros documentos.

e Realizary recibir llamadas telefdnicas.

e Realizar el pago oportuno de cuentas de los servicios
publicos, salarios y relacionados.

e Brindar apoyo logistico en la organizacion y ejecucion
de reuniones y eventos.

e Dirigir la implementacion de los manuales de
contabilidad y presupuesto, supervisando su correcta
utilizacion.

e Conocer y mantener informacion actualizada respecto a
las leyes y normas vigentes sobre las empresas que se
dedican a prestar servicios.

e Elaborar los estados financieros, reportes y presupuestos
que le sean requeridos.

e Informar las cifras de los reportes realizados.

REQUISITOS DEL
PUESTO

e Ingeniero(a) en Contabilidad y Auditoria
e Manejo de paquetes contables y auditoria
e Experiencia de 2 afios en cargos similares
e Edad de 25 a 35 afios

COMPETENCIAS

e Adaptacion a los cambios

e Habilidades comunicativas

e Digitacion o mecanografia

e Realizacion de estados financieros

e FEtica moral y profesional.

Figura 8. Funciones del Contador (a)
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Funciones del Operador DJ

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Operador DJ

DEL CARGO Nivel: Servicio Técnico
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Ambientar y poner la musica dentro de la empresa con
la finalidad de satisfacer a los clientes.
FUNCIONES e Encargado de la musica

Profesionalismo en su trabajo

Que cuente con el material necesario para brindar el
servicio

Que siempre este actualizado en la musica de toda
indole

Mantener a los clientes siempre activos

Pedir peticiones para complacer al publico

Mantener perfectamente sus implementos de trabajo

para no tener problemas.

REQUISITOS DEL
PUESTO

Dj Profesional (Técnico en sonidos)
Experiencia de 2 afios como Dj
Edad de 18 a 30 afios

COMPETENCIAS

Debe tener conocimiento en todo tipo de musica

Un estudio en masica

Estar alegre y concentrado en todo lo que hace

Fluidez verbal

Que su vestimenta sea la adecuada para cada ocasion o
evento a realizarse.

Tener valores como la puntualidad, el respeto y la
honestidad.

Adaptacion a los cambios

Habilidades comunicativas

Figura 9. Funciones del operador DJ (Fuente: Elaboracidn propia)
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Funciones del Barman

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Barman

DEL CARGO Nivel: Servicio Técnico
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Servir adecuadamente los tragos, aguas y jugos que le
sean asignados por los clientes.
FUNCIONES e Atender a los clientes que se sienten en la barra 'y en el

sector que se le asigne.

Que su atencion hacia todos los clientes sea amable y
con calidad.

Eficaz al momento de la entrega de las distintas
bebidas.

Tener el conocimiento de los precios de cada uno de
las bebidas alcohdlicas como no alcohdlicas.

La presentacion debe ser adecuada para cada evento de
la discoteca.

Mantener los licores a la temperatura deseado por los

clientes.

REQUISITOS DEL
PUESTO

Titulo en Barman
Experiencia de 3 afios en Barman
Edad de 25 a 35 afios

COMPETENCIAS

Tener conocimiento sobre bebidas tanto alcoholicas
como no alcohdlicas.

Tener valores como la puntualidad, el respeto y la
honestidad.

Adaptacion a los cambios

Habilidades comunicativas

Fluidez verbal

Figura 10. Funciones del Barman (Fuente: Elaboracion propia)
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Funciones del Mozo

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Mozo

DEL CARGO Nivel: Servicio Técnico
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Sentir gusto por el trabajo y saber brindar una atencion
de calidad a los clientes.
FUNCIONES e Llevar los pedidos que el cliente le haya pedido.

Ordenar las mesas al empezar su turno de trabajo.
Brindar una atencion correcta y desenvolverse
adecuadamente frente al cliente.

Estar pendiente de la cuenta de cada cliente que haya
adquirido en la discoteca.

Ofrecer todos los productos existentes en la discoteca.
Cuidar y estar pendiente de todo tipo de utensilios
pertenecientes a la discoteca.

Encargarse del desmontaje después de cada evento

realizado.

REQUISITOS DEL
PUESTO

Bachiller
Experiencia de 1 afio en cargos similares
Edad de 18 a 25 afios

COMPETENCIAS

Fluidez verbal

Adaptacion a los cambios
Habilidades comunicativas
Etica moral y profesional

Excelente imagen personal

Figura 11. Funciones del Mozo (Fuente: Elaboracion propia)
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Funciones del Auxiliar de Servicios

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Auxiliar de Servicios

DEL CARGO Nivel: Administrativo
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Realizar labores de limpieza tanto de las oficinas como
de la discoteca en general.
FUNCIONES e Barrer limpiar y pulir los pisos.

Lavar paredes, ventanas y servicios sanitarios.
Realizar labores de limpieza de las instalaciones
equipo y nobiliario de oficina.

Trasladar muebles y equipos tanto de las oficinas como
de la discoteca.

Trabajar mediante instrucciones generales y las normas
que se le dicten.

Tratar en forma educada a todos los comparieros de

trabajo y clientes.

REQUISITOS DEL
PUESTO

Bachiller
Experiencia de 1 afio en cargos similares
Edad de 18 a 35 afios

COMPETENCIAS

Tener valores como la puntualidad, el respeto y la
honestidad.

Adaptacion a los cambios

Fluidez verbal

Diligencia

Disposicién para trabajar en equipo

Buena presentacion

Figura 12. Funciones del Conserje (Fuente: Elaboracion propia)
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Funciones del Guardia

IDENTIFICACION

Denominacion del Cargo: Guardia

DEL CARGO Nivel: Administrativo
Cargo al Cual Reporta: Gerente
OBJETIVO Garantizar la seguridad y el resguardo de la discoteca
en donde presta sus servicios.
FUNCIONES ¢ Vigilar por la seguridad tanto de los clientes como de

los trabajadores de la discoteca.

Proteger y resguardar los bienes de los clientes y de la
empresa.

Estar pendiente a la entrada del establecimiento con las
cédulas.

Evitar problemas a la entrada de la discoteca.
Expulsar a personas problematicas.

Proteger al artista contratado.

Velar por el orden en el establecimiento.

Requisar para evitar la entrada de armas.

Evitar que los clientes dafien los implementos de la

discoteca.

REQUISITOS DEL
PUESTO

Pertenecer a una empresa de seguridad.
Minimo ser Bachiller.

Experiencia de 1 afio en guardia.

Sexo masculino

Edad de 18 a 30 afios

COMPETENCIAS

Tener valores como la puntualidad, el respeto y la
honestidad.

Adaptacion a los cambios

Habilidades comunicativas

Fluidez verbal

Figura 13. Funciones del guardia (Fuente: Elaboracién propia)
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CAPITULO VII
7. IMPACTOS O EFECTOS DEL PROYECTO
7.1. Andlisis de Impactos

Para lograr ejecutar este trabajo se tomd en cuenta los impactos mas relevantes los mismos
que se realizan a través de la matriz de impactos de entrada simple con la finalidad de que sea
realizable y claro, para lo cual se utiliza un analisis que se lo muestra en la siguiente escala de

valores:

Tabla 96
Analisis de Impactos

ESCALA INDICADORES
3 Impacto Alto Positivo
2 Impacto Medio Positivo
1 Impacto Bajo Positivo
0 No hay Impacto
-3 Impacto Alto Negativo
-2 Impacto Medio Negativo
-1 Impacto Bajo Negativo

Fuente: Elaboracion propia

Al momento de realizar el analisis de cada impacto, se continda por sumar los niveles, los

cuales se dividen para el numero total de indicadores obteniendo el nivel de impacto analizado.

A continuacion se determina cada uno de los impactos que afectaran al proyecto con su

respectivo analisis.
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7.2. Impacto Social

Tabla 97
Impacto Social

INDICADORES 0 3 2 1 TOTAL
3 2 1
Generacion de Empleos X 3
Calidad de vida de los habitantes X 2
Contribucion con la economia de la
ciudad X 3
TOTAL 7

Fuente: Elaboracion propia

X
N° Indicadores

IMPACTO SOCIAL =

7
IMPACTO SOCIAL = 3

IMPACTO SOCIAL = 2,33

Nivel de Impacto = Medio Positivo

Anélisis:

Se identificd que con la creacion de la discoteca “CABALU” provoca un evidente impacto
social en toda la ciudad ya que contribuye con el desarrollo econémico de la misma; asi mismo
lograr que todas las personas involucradas en la implementacion del proyecto mejoren su
calidad de vida con el servicio de entretenimiento y diversién que se desea brindar, sin
embargo, un indicador del impacto social mas importante es que con la apertura de esta
discoteca, dara paso a una nueva alternativa de desarrollo para el pais especialmente para la
ciudad de Ibarra ya que la poblacion se vinculara con este proyecto, generando un bienestar en

varias personas por la creacion de nuevos puestos de trabajo.



7.3. Impacto Econémico

Tabla 98
Impacto Econdémico
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INDICADORES 1 TOTAL
Estabilidad Laboral 3
Efecto Multiplicador de la N 1

Economia
Ingresos Razonables 2
Rentabilidad Economica 3
Propietarios

TOTAL 9

IMPACTO ECONOMICO =

. 9
IMPACTO ECONOMICO = 7

Nivel de Impacto = Medio Positivo

Andlisis:

Fuente: Elaboracion propia

N° Indicadores

IMPACTO SOCIAL = 2,25

Los socios o inversionistas gozaran de los beneficios que brindara la empresa, por lo que el

capital invertido en las actividades que se realizaran permitira que tengan un mejoramiento

econémico, ya que el riesgo que existe en la implementacion del proyecto debe ser

compensado, asi mismo permite generar mas fuentes de trabajo, por lo que genera un efecto

multiplicador hacia las demas actividades econdmicas de la futura discoteca.

Ademas analizando el incremento de la demanda la cual esta dado en base a los 5 afos

consiguientes en los cuales nuestros clientes tendran que satisfacer sus necesidades y sentirse

a gusto con el servicio a ofrecerse, ya que depende de estos para que la empresa se mantenga

en el mercado y asi logre un mejoramiento continuo y que el proyecto alcance una rentabilidad

econdmica.
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7.4. Impacto Ambiental

Tabla 99
Impacto Ambiental
INDICADORES -3 -2 -1 0 3 2 1 TOTAL

Manejo de Desechos X -1
Contaminacion Ambiental X -1
Politicas Ambientales X 2
Leyes Ambientales X 2
6

Fuente: Elaboracion propia

IMPACTO AMBIENTAL =
N° Indicadores

6
IMPACTO AMBIENTAL = 7

IMPACTO AMBIENTAL = 1,5

Nivel de Impacto = Bajo Positivo

Anélisis:

Este proyecto que se lo implementara involucra el compromiso que existe entre el hombre
y la naturaleza en protegerla de la destruccién y extincién, esto se lo puede lograr mediante la
realizacion adecuada de los materiales toxicos los cuales son dafiinos para la naturaleza y la
salud de los seres humanos, es asi que con este proyecto se lograra identificar sus leyes y
normas que involucren al medio ambiente con la finalidad de tener conocimiento y poder

ayudar en una pequefia proporcion con el cuidado de nuestro planeta.
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7.5. Impacto General

Tabla 100
Impacto Ambiental

IMPACTOS -3 -2 -1 0 1 2 3
Social X
Econdmico X
Ambiental X
TOTAL 1 4

Fuente: Elaboracion propia

IMPACTO GENERAL =

N° Indicadores
5
IMPACTO GENERAL = 3

IMPACTO GENERAL = 1,67

Nivel de Impacto = Bajo Positivo

Este impacto en general es bajo positivo, por lo que las expectativas de la implantacion de
este proyecto son buenas, ya que , no solo se va a beneficiar la empresa si no también los
ciudadanos de la ciudad de Ibarra y una pequefia parte del medio ambiente ya que se pondra en

conocimiento todas sus leyes y reglamentos.
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CONCLUSIONES

En el diagndstico situacional se logré identificar los aspectos méas relevantes que
intervienen en la sociedad de la ciudad de Ibarra entre los mas destacados tenemos
poblacidn, turismo, Poblacién Econdmicamente Activa entre otros, los cuales permitieron
determinar que el proyecto el cual es un estudio de factibilidad de una discoteca en la
parroquia el sagrario de la ciudad de Ibarra, es factible de implantarlo ya que existen varias
personas Yy factores favorables para llevarlo a cabo.

Gracias a las bases tedricas y cientificas las cuales se lograron argumentar, conceptualizar
y sustentar mediante la busqueda en libros, se determinaron tanto los procedimientos como
las técnicas que suelen ser utilizadas en el servicio que brinda una discoteca, esto se realizd
con la finalidad de sustentar el proyecto.

Por medio del estudio de mercado el cual fue realizado a los habitantes de la ciudad de
Ibarra se identificé que tanto la oferta, demanda y precio que tendrd la discoteca
“CABALU” estan acordes al mercado, por lo que la implantacion del proyecto si es
factible.

En el estudio técnico se identifico tanto la microlocalizacion como la macrolocalizaciéon de
la discoteca; con la Ingenieria del proyecto se logro determinar el personal, presupuesto e
inversion que tendra la discoteca de la ciudad de Ibarra.

Se logré demostrar que el proyecto a implantarse si es factible, esto se determind mediante
es Estudio Financiero en el cual se desarrollaron variables econdmicas como el VAN, el
TIR, Beneficio Costo y Punto de Equilibrio las cuales fueron satisfactorias, permitiendo
que la inversién tenga tanto beneficios econémicos como sociales.

La discoteca “CABALU” realizara la estructura organizacional de la empresa mediante un
proceso eficiente de planeacion, organizacién, direccién y control, esto se conseguira
mediante la determinacion y fortalecimiento de la mision, vision, metas, objetivos y
estrategias.

Mediante los impactos que se desarrollaron en el proyecto se muestra que hay un impacto
positivo, lo que es satisfactorio para el mismo, en relacion tanto en los aspectos sociales,
economicos, educativos como ambientales; por lo que se contribuye de muchas maneras a

la sociedad.
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RECOMENDACIONES

En vista a que existe una demanda insatisfecha en el servicio de entretenimiento, se
sugiere la implementacion del proyecto, para asi aprovechar la oportunidad del
mercado.

Se recomienda fortalecer gradualmente las bases tedricas, ya que por medio de estas
se puede ampliar el conocimiento para aplicar en la ejecucion del proyecto.
Ejecutar estrategias y promociones las cuales permitan que el servicio de
entretenimiento se posesione en el canton Ibarra, en base a los resultados obtenidos
mediante el calculo de la oferta y la demanda existente.

Aprovechar al maximo la capacidad instalada la cual se determind en el estudio
técnico, ofreciendo un servicio de calidad, tratando de asegurar la permanencia en el
mercado.

Se recomienda poner en marcha el proyecto de la discoteca ya que se identificd
financieramente que es factible, ya que desde la puesta en marcha de la micro
empresa proporcionara utilidades.

Acoger la propuesta de estructura organizacional e ir adaptandola cada vez que sea
necesario segun los cambios que se den en el sistema empresarial

Asignar correctamente las responsabilidades de cada trabajador las cuales estén
acordes con el cumplimiento de los objetivos y metas de la discoteca.

Plantear estrategias que permitan potencializar los aspectos positivos de los impactos
y minimizar los aspectos negativos de los mismos, con la finalidad de corregir los

inconvenientes que se puedan presentar en el desarrollo de la micro empresa.
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ANEXOS

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

ENCUESTA

Objetivo: Conocer el nivel de satisfaccion de los clientes sobre el servicio de entretenimiento
y diversion y entender sus necesidades y asi obtener la informacion necesaria para mantenerlos
satisfechos.

1) Le gusta asistir a una discoteca?

Sl
NO

2) ¢Con que frecuencia asiste a este lugar?
1 Vez ala semana
2 Veces a la semana
1 Vez al mes
2 Veces al mes

3) ¢Qué dias de la semana le gustaria a Ud. asistir?
Lunes
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes
Sabado
Domingo

4) ¢Por qué le gustaria a Ud. asistir al bar discoteca?
Conocer gente
Divertirse
Festejar
Bailar




5)

6)

7)

8)

9)

10) ¢ Qué tipo de bebidas Ud. estaria dispuesto a consumir?
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¢ Qué es lo méas importante que tomas en cuenta al momento de asistir a estos lugares?

Precio

Ubicacion

Bebidas

Servicio

Musica

Todas las anteriores

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar en un bar discoteca?

$4,00

$ 5,00

$6,00

$7,00

$ 8,00

¢ Cuanto tiempo te gusta pasar en una discoteca?

De 1 a 2 horas

De 2 a 3 horas

De 3 a 4 horas

Mas de 4 horas

¢Asistes siempre al mismo lugar?

Sl
NO

¢ Qué tipo de mdasica le gustaria escuchar y bailar?

Rock

Romanticas
Reggaeton
Electrénica

Salsa

Merengue

Todas las anteriores

Cerveza

Ron

Whisky

Vino

Agua
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11) ¢ El bar — discoteca al que asistes llena tus expectativas?
Sl

NO

12) ¢Ha dejado de asistir a una discoteca? ;Cuales fueron los motivos?
Alto precio
Mal servicio
Mala mdsica
Malas bebidas
Mala ubicacion
Todas las anteriores

13) ¢ Estaria de acuerdo con la creacion de un bar discoteca en la parroquia EI Sagrario?
Sl

NO




