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RESUMEN EJECUTIVO

Tema:

“ESTUDIO PARA LA CREACION DE UNA ACADEMIA DE MUSICA
ESPECIALIZADA EN ROCK EN LA ADMINISTRACION ZONAL ELOY
ALFARO DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO.”

El presente proyecto se lo evalia en funcion del analisis efectuado para
conocer su viabilidad economica, técnica, ambiental, social, institucional y

financiera.

El estudio de mercado muestra que 4.082 personas de la parroquia La
Magdalena de la Administracion Zonal Eloy Alfaro con ingresos superiores a
$400 son clientes potenciales para nuestra Academia de Musica especializada
en Rock. El mercado es de competencia imperfecta, ya que existe sélo un
competidor para nuestra empresa. En el proyecto se muestran las diferentes
estrategias que se emplearan para la comercializacion del servicio, decisiones

sobre el precio, marca, estrategia publicitaria, calidad, entre otros.

Nuestra Academia se ubicara en el sector de la Villa Flora junto a la Concha
Acustica debido a la gran afluencia de rockeros que existe por esa zona. La
capacidad de la Academia serd de 100 alumnos por nivel, con lo cual se
arrancara con 100 alumnos en el nivel | hasta ir completando la capacidad
maxima de la Academia que son 800 alumnos por ciclo, teniendo en cuenta

gue cada ciclo durara tres meses.

El nombre comercial de la empresa sera “Stigma Academia Musical de Rock”.
La Filosofia corporativa de la empresa se basara en la calidad del servicio. Los
estudiantes de nuestra academia recibiran clases de solfeo e instrumento
musical. La estrategia de calidad de servicio servira para competir en el

mercado.



La inversion inicial para implementar la propuesta es de $34.139, siendo
$16.067 Activos Fijos, $2.700 Activos Diferidos y $15.372 Capital de Trabajo
para tres meses. El financiamiento sera de un 30%, es decir $10.241,7 con
recursos propios y un 70% de un crédito de consumo al Banco Promérica, es

decir, $23.897,3 a un 22,93% de interés a tres afos plazo.

El VAN del proyecto es de $119.096,17 mientras que le VAN del inversionista
es de $85.867,64. La TIR del proyecto es de 69,93%, lo que indica que el
proyecto es rentable, mientras que la TIR del inversionista es de 95,15%, lo
cual indica que se generara esta rentabilidad. El periodo de recuperacion de la
inversion del proyecto y del inversionista es de 2 afios y tres meses.



SUMMARY

Topic:

“‘STUDY FOR THE CREATION OF A ROCK MUSIC ACADEMY IN THE ELOY
ALFARO ADMINISTRATION DISTRITO METROPOLITANO DE QUI TO”

The current project is evaluated making an analysis to know its economical,

technical, environmental, social, institutional and financial viability.

The market studies show that 4,082 people from La Magdalena in the Eloy
Alfaro Administration, with salaries over $400, are potential customers for our
Rock Music Academy. There is a market with imperfect competition because
there is just one competitor for our enterprise. The project shows the different
strategies which we will use for the service commercialization, decisions about

price, brand, advertising strategies and quality, among others.

Our Academy’s location will be in “La Villa Flora” near “La Concha Acustica”
because of the big affluence of rocker people in that zone. The Academy
capacity will be for 100 students per level; for that reason, the Academy starts
with 100 students in level | until completing the maximum capacity of 800

students per cycle. The cycle duration will be three months.

The commercial name for the academy will be “Stigma Rock Music Academy”.
The corporative philosophy of the Academy will be based on the quality of
service. The students of our Academy will attend music theory classes and
practice with the musical instrument. A strategy which involves quality will be

useful to compete in the market.

The initial investment to implement the proposal is $34,139, with $16,067 as
fixed assets, $2,700 as differed assets and $15,372 as working capital for three
months. The financing will be 30% with own resources, which means
$10,241.70 and 70% with a consumer’s loan from Promerica Bank, which
means $23,897.30 with 22.93% of interest for three years.

3



The NPV of the project is $119,096 while the NPV of the investor is $85,867.64.
The IRR of the project is 69.93%, which shows the project is profitable. The IRR
of the investor is 69.93%, which shows that this profitability will be generated.
The investment recovery period is two months and three days for the project

and the investor.



OBJETIVOS DEL PROYECTO

Objetivo General

Disponer de un estudio de factibilidad para el establecimiento de una

Academia de Musica Especializada en Rock en la Administracion Zonal

Eloy Alfaro Distrito metropolitano de Quito.

Objetivos Especificos

Desarrollar un Estudio de Mercado que permita determinar la
demanda insatisfecha.

Efectuar el Estudio Técnico para determinar los recursos
necesarios para el funcionamiento y/o ejecucion del proyecto.
Definir la organizacién para la ejecucion del proyecto.

Establecer el plan econémico y financiero.



CAPITULO I: ESTUDIO DE MERCADO

1.1.

1.2.

Objetivos del Estudio de Mercado

Objetivo General
Determinar la viabilidad de la Academia Musical Especializada en Rock
realizando el estudio pertinente para probar si existe la oportunidad de

ejecucion del proyecto y la existencia de mercado para el mismo.

Objetivos Especificos
* Analizar la demanda y la oferta del servicio y los posibles
competidores que puede tener nuestra Academia.
» Determinar la demanda insatisfecha.
e Determinar el precio del servicio.
* Analizar los gustos y preferencias de los clientes que tendra

nuestra Academia Musical.

Identificacién del Servicio

El servicio que ofrecerd nuestra Academia sera el de ensefiar a las
personas que ingresan a los cursos, todo lo relacionado a la practica de
instrumentos musicales propios del rock como son guitarra eléctrica,
bateria, bajo, teclados y técnica vocal, ademas de la ensefianza de solfeo,
con lo cual la persona estara lista para tocar un instrumento y leer musica,
desde luego, todas las clases estan enfocadas al rock, contando ademas
con breves clases o charlas acerca de la historia del rock y sus principales

actores.

El curso contara con horarios especificos, con el afan de llenar una carga
horaria de una sesion de dos horas a la semana, esto es una hora de solfeo
y otra hora de practica del instrumento, dentro de las cuales se incluye una
breve charla de historia del rock, es decir el estudiante tendra que asistir un

dia a la semana.



La Academia trabajaria de lunes a jueves, teniendo horario de lunes a
jueves de 17h00 a 21h00. El programa estara compuesto de ocho niveles,
de tres meses cada uno. Al culminar los ocho niveles, el estudiante
obtendra una certificacion avalada por el Ministerio de Educacion. Cabe
recalcar que habra cinco instrumentos musicales por aula, por lo que el

estudiante no tiene que llevar dichos instrumentos.

Fuente: www.transluminaria.es/atriles/atriles.htm Fuente : Ensayo Stigma

El solfeo es la lectura y escritura musical, la cual sera desarrollada desde el
inicio con conceptos basicos para los alumnos del nivel |, del mismo modo
con la practica del instrumento musical, por ejemplo si hablamos de la
bateria se empieza con la identificacion de cada pieza y accesorio de la
bateria y su uso, luego de un entrenamiento y desenvolvimiento progresivo

del alumno en el instrumento.

Fuente: Ensayo Stigma Fuente: Concierto Stigma Riobamba



En el caso del aula de guitarra eléctrica, estara provista con cuatro guitarras
eléctricas marca Squier by Fender, en el aula de “bajo” con cuatro bajos
Squier by Fender, en el aula de “teclados” con cuatro teclados Yamaha, en
el aula de “bateria” se contara con cuatro baterias electronicas, ademas de
atriles para lectura musical y otros materiales necesarios para el

aprendizaje.

Fuente: www.mercadolibre.com

1.3. Caracteristicas del servicio

1.3.1. Clasificacion por su uso / efecto

a) Porsuuso
“El bien es un objeto material o un servicio inmaterial cuyo uso produce

cierta satisfaccion de una necesidad o deseo.™

Los bienes o servicios por su uso se clasifican en:

“Bienes de consumo: Son aquellos que no buscan producir otros

bienes o servicios.

Bienes intermedios: Son los utilizados para producir otros bienes o

Servicios.

1Marketing, Kotler - Amstrong 2001



Bienes de capital son los factores de produccion constituidos por
inmuebles, maquinaria o instalaciones de cualquier género, que, en
colaboracion con otros factores, principalmente el trabajo y bienes

intermedios, se destinan a la produccién de bienes de consumo.”

Nuestra Academia Musical Especializada en Rock es un servicio que
esta clasificado por su uso como de consumo final, ya que satisface la
necesidad de los usuarios que es la de aprender a tocar un instrumento

musical utilizado en la musica rock.

b) Por su efecto

Por su efecto los bienes se clasifican en:

“Bienes iguales: Son bienes que se los encuentra en el mercado y que

cubren una necesidad determinada.

Bienes similares: Son aquellos que satisfacen la misma necesidad pero

gue son diferentes a los bienes que se encuentran en el mercado.

Bienes innovadores: Estos bienes son nuevos, tienen caracteristicas

creativas y desconocidas para el consumidor.”

Nuestro servicio estd enmarcado dentro de los servicios innovadores,
porque en nuestra Academia se ensefia a tocar instrumentos musicales
relacionados a la musica rock, formacibn que no es comun en
Academias Musicales tradicionales, con lo que nuestro servicio tiene

caracteristicas creativas y novedosas.

2Marketing, Kotler - Amstrong 2001
3camara de Comercio de Quito



1.3.2.

1.3.3.

Productos o Servicios sustitutos / complementarios

“Los bienes complementarios son aquellos bienes que tienden a

utilizarse en conjunto.

Los bienes sustitutivos son bienes que satisfacen la misma necesidad
del usuario o consumidor; por tanto, estdn compitiendo en los

mercados.”

Los servicios complementarios que vamos a implementar para nuestro
servicio son:
* Provision de los instrumentos musicales dentro del
establecimiento para los estudiantes.
e Métodos y manuales de aprendizaje para los diferentes

instrumentos musicales.

Entre los bienes sustitutos del servicio que vamos a ofertar tenemos:
» Software de aprendizaje de musica

* Aprendizaje de otro tipo de musica.

Normatividad Técnica y Comercial
La normatividad que se utilizara para este proyecto se encuentra en el

Anexo A, y comprendera lo siguiente:

» Pasos para Constituir una Empresa Nueva

¢ Requisitos de una Empresa Unipersonal

* Permisos de Funcionamiento del Municipio de Quito.

* RUC del propietario

* Permisos de Funcionamiento Otorgado por el Cuerpo de Bomberos
* Ley de educacion

» Ley de compafias

“BusinessCol. Ltda.
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1.4.

Metodologia de la Investigacion

Dentro de la investigacion cientifica tenemos la investigacion cuantitativa

y la investigacién cualitativa.

“Investigacion cuantitativa:  es aquella en la que se recogen y analizan

datos cuantitativos sobre variables.

Investigacion cualitativa: en este tipo de investigacion los
investigadores hacen registros narrativos de los fendmenos que son
estudiados mediante técnicas como la observacion participante y las

entrevistas no estructuradas.™

El tipo de investigacion que utilizaremos para nuestro estudio sera la
investigacion cuantitativa, ya que a través de este tipo de investigacion

podremos incurrir en analisis estadisticos.

Por el nivel de conocimientos que se adquieren existen tres tipos de
investigacion: exploratoria, descriptiva y explicativa. Para nuestro

proyecto utilizaremos la investigacion exploratoria y la descriptiva.

“Investigacion exploratoria:  Recibe este nombre la investigacion que
se realiza con el propésito de destacar los aspectos fundamentales de
una problematica determinada y encontrar los procedimientos

adecuados para elaborar una investigacion posterior.

Investigacion descriptiva:  Mediante este tipo de investigacion, que
utiliza el método de analisis, se logra caracterizar un objeto de estudio o
una situacidon concreta, sefalar sus caracteristicas y propiedades.
Combinada con ciertos criterios de clasificacion sirve para ordenar,
agrupar o sistematizar los objetos involucrados en el trabajo

indagatorio.”

*Abdellah FG, Levine E. Preparing Nursing Research for the 21 st Century. Evolution.
Methodologies, Chalges. Springer: New York; 1994

®Mario Tamayo, El proceso de la investigacion, Limusa Noriega Editores, Tercera Edicién, 2001
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La metodologia de la investigacion para nuestro proyecto consistira en
realizar una investigacion exploratoria, mediante la cual conocemos que
solo existe una Academia Musical Especializada en Rock, como es la de
Hittar Cuesta, la cual esta ubicada en el norte de la ciudad y no existe
ninguna en el sur de la ciudad, con esta informacion preliminar

podremos definir el problema y sugerir nuestras hipotesis.

Para recabar la informacion general presentada en la investigacion
exploratoria se recurrié a una sondeo con expertos en el tema, es decir,
con musicos especialistas en rock como lo son Richard Rodriguez,
propietario de una reconocida tienda de reparacion y venta de guitarras
eléctricas y accesorios para las mismas, ademas de la opinion de

Mauricio Maldonado, tecladista del grupo musical “Viuda Negra”.

Con la investigacion descriptiva vamos a identificar y describir de mejor
manera el problema ademas de definir las variables geogréficas,
demograficas, psicograficas y conductuales de nuestros clientes
potenciales, es decir, gente que estaria dispuesta a entrar a estudiar en

nuestra Academia.

Fuentes de Informacion

Las fuentes de informacion son los datos, documentos, personas y
materiales de donde se puede obtener informacion para realizar la
investigacion de mercados de nuestro proyecto, dentro de las cuales

tenemos las siguientes:

“Fuentes Primarias: Son las fuentes documentales que se consideran

material de primera mano relativo a un fendmeno que se desea

investigar.”’

7Vc:rios, Historia de la Guerra - The Times (Atlas), La esfera de los libros, Madrid, 2006
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La fuente primaria a ser utilizada sera la encuesta, la cual es un conjunto
de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra representativa de la
poblacion, con el fin de conocer estados de opinion o hechos

especificos.

Por medio de la encuesta podremos conocer aspectos muy importantes
como la aceptacién o no del servicio, el precio, horarios, nivel econémico

y la opinién de los encuestados acerca de la empresa competidora.

“Fuentes Secundarias: Son generalmente una descripcion historica

construida a partir de fuentes primarias.”®

Las fuentes secundarias de las cuales se obtendra informaciéon seran:
* INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos)
¢ |nternet

* Revistas y Periddicos

1.4.2. Segmentacion del Mercado

“La segmentacion de mercado es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequeiios. El
segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo
de consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que
tienen deseos, poder de compra, ubicacién geografica, actitudes de
compra o habitos de compra similares y que reaccionaran de modo

parecido ante una mezcla de marketing.”

Para determinar el segmento del mercado se deben analizar ciertas
variables que tienen influencia, como son: Variables geograficas,

demograficas y conductuales.

8yarios, Historia de la Guerra - The Times (Atlas), La esfera de los libros, Madrid, 2006
°KOTLER, Phillip. "Direccién de Marketing. La edicion del milenio" Ed. PrenticeHall, México., 2001.
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e Geogréfica : subdivisibn de mercados con base en su ubicacion.
Posee caracteristicas mensurables y accesibles. Las variables que
se emplean son: area servida (ciudad, region, provincia, pais),

densidad (urbana, rural) y naturaleza de ubicacion.

« Demografica : se utiliza con mucha frecuencia y estd muy
relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre
las caracteristicas demograficas mas conocidas estan: la edad, el
género, el ingreso, ocupacion, el estado civil, tamafio de la familia,

nivel de educacion, entre otras.

* Conductual: se refiere al comportamiento relacionado con nuestro
servicio, utiliza variables como los beneficios deseados de un
producto y la tasa a la que el consumidor utiliza el producto. Estado

familiar, preferencias, pasatiempos.

1.4.3. Segmento Objetivo
Conociendo las definiciones anteriores, podemos decir que el segmento
de mercado al que va dirigido nuestro producto se lo ha determinado de
la siguiente manera:
CUADRO No. 1: Segmentacion del Mercado

Criterio de segmentacién Segmentos del mercado

Geogréficos

Region: Ecuador, Pichincha, Quito

Urbana-Rural: Urbana

Demograficos

Ingresos: Mayores a $400 al mes

Género: Masculino y Femenino

Clase social: Media y media alta.

Edad: De 15 a 35 afios.

Conductuales

Beneficios deseados: Buen servicio, aprender a tocar el instrumento
musical y a leer musica.

Frecuencia de solicitar el servicio: Cada 3 meses.

Elaborado por: Alvaro Plias
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1.4.4. Tamano del Universo

El tamafio del universo lo vamos a tomar en funcién de los datos que se

han podido recoger del Departamento de Planificacion del Municipio de

Quito, con lo cual tenemos la proyeccion de la poblacién del Distrito

Metropolitano de Quito hasta el 2015 reflejado en el cuadro No. 2,

interesdndonos para nuestro estudio la poblacion al 2010, de la

parroquia La Magdalena de la Administracion Zonal Eloy Alfaro del

Distrito Metropolitano de Quito, lo cual consta en el Cuadro No. 3.

Ademas tenemos el dato de que existe en cada familia al menos 3,7

personas, lo cual esta reflejado en el cuadro No.4.

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

POR QUINQUERIOS SEGUN AREAS

CUADRO No. 2: Poblacion Distrito Metropolitano de Q

uito

Poblacion Censo Proyeccion afio y Tasa de Crecimientotc)
Tasa de
AREA crecimiento Inerementods

1550 20H demografico% 2003 te 200 te L te A te 25 te
[TOTAL DISTRITO 1,388,500,  1.84220 b B 007,767 2.3 M58 2.0 242451 1.4 P == . W 2,843 418 1.4
QUITO URBANO 1105528 1,397,658 23 il JE04E 1 1,640,478 1.7 1,777,978 1.8 1,917,985 ke 2,080,904 1.4
[CISPERSO URBANO 24,535 13,857 41 0614 £ TRy &5 5248 1.2 3404 83 2,011
SUBURBANO 258,429 430,604 4.5 a7 432,183 14 T4l 4 £41,208 1.5 712,344 L 780,504 1.4

PROYECCION DE LA POBLACION DEL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO

CON LA IMPLEMENTACION DEL NUEVO AEROPUERTO POR AREAS SEGUN QUINQUEFRiIOS

ARER

Proyeccion ano y Tasa de Crecimiento

2003 tc 210 te 2020 te 025 te
[* TOTAL DISTRITO ( 2,007,767 22 2,231,704 24 2,698.477) 1.59) 29657700 1.
QUITO URBANO 1,504 551 14 1,640,478 17 1917988 1.5 2060904 14
DISFERS0 URBAND 10,612 .4 7,603 b.5 3404 23 2,01 5.5
* SUBURBAND {ca) 452163 34 383,629 9 TITOTY 250 302, 554 3.{]1

*Incluye el crecimiente poblacional por el impacts de la construccion del Nueve Aeropuerto

Fuente: Cenzo de Poblacion y Vivienda 2001; INEC
Elaboracion: Unidad de Estudios; DMPT-MOMQ
Infarmacion adicional: gestevez@auite.gov.ec

Fuente: Censo de poblacién y vivienda 2001
Elaborado por: Unidad de Estudios DMPT-MDMQ

15



CUADRO No. 3: Poblacion Administracion Zonal Eloy A

Ifaro

PROYECCION DE LA POBLACION DE LA ADMINISTRACION ZONAL ELOY ALFARO
POR QUINQUENOS SEGUN PARROQUIAS

Fuente: Cenzo de Poblacion y Wivienda 2001; INEC
Elaboracién: Unidad de Estudios e Investigacion; DMPT-M
Informacién adicion gestevez@aguito. gov.ec

*Parroquia Suburbana o Rural

Fuente: Censo de poblacién y vivienda 2001
Elaborado por: Unidad de Estudios DMPT-MDMQ
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Distribucién Proporcional de Viviendas Particulares
Ocupadas en la Administracion Zonal ELOY ALFARO, segin
parroquias

LLoat
0.5

LAMENA
a5

GHIMBAGALLE
Mt

LA MAGDALENA

Sda FOLAHDA

156

GHILIBULD
LIRS

LA ARGELIA
0.8

LAFERROVIARIA
otz

SAHEARTOLOD
144

Peblacion Censo Tasa de Proyeccion ano y Tasa de Crecimientoltc]
PARROGUIAS crecimiento  [Incremental . ofc]
1990 e W5 | te | M0 |t | 245 | fe | 2020 |t | 205 |
Ll 54568 442.297] 14 1 | 17 s 17 asid 14 sizoe 14 smasy 0
ADMINISTRACION
1.4 MENA U na 5 4q  8s a5 47 s 4 g 3f e aE g a4
ROLANDA U s 782 15 49 oyl 1 01481 24 siE| zd  tzmery 2y wazssd 2q)
1.4 ARGELIA U wo 47137 % s 38 eS| 3 meanl 33 meen ad a2 29
RANBARTOLO U R IR 1 ez o7l eazodl o4 ezan| od mzEm 0d  eaTTd s
L4 FERROVIARIA U T R 0 geordl 04 eni o7l eoomd oo sy oaq mTE i
CHILEULO U el 47 od 0 a7 o4 a0y 0q  4ra 03 3 05 43 03
1AMAGDALENA U w318 28 s w4y mod g masy oy zas a2 na| 28
CHIMBACALLE U ke B ER L 44 5 mod -8 ey 2l mes 2f  mas| 23 e A
1LOA R 1,287 1,431 oy 5 1421 0.0 413 03 a2 130 03 120 -2
Fuente: Censo de poblacién y vivienda 2001
Elaborado por: Unidad de Estudios DMPT-MDMQ
CUADRO No. 4: Viviendas particulares y colectivasd e la A. Zonal
VIVIENDAS PARTICULARES ¥ COLECTIVAS DE LA ADMINISTRACION ZONAL
DE OCCUPACION ¥ OCUPANTES SEGUN PARROGQUILA
COMNDICION DE OCUPACION ¥ OCUPANTES
OCUPADAS PROMEDIO DE
TOTAL OCUPANTES
PARROQUIAS |\ riEnpAS e CON  [pEsocup| consT. o POR VIVIENDA
TOTAL PERSONAS PARTICULAR
VIVIENDAS | OCUPANTES | AUSENTES VIVIENDAS |OCUPANTES
ELOY ALFARO 119,059 113,707| 109,771 411,075 3,936| 347 1,850| 35! 1,222 3.7
LA NMENA 10,597 9,665 9,413 36,563 255 405 510 10 282 3.9
EOLANDA 21,928 21,110 20,359 75,128 741 631 175 10 g7 3.9
LA ARGEIIA 13,232 12,389 11,979 47 050 380 428 355 g 27| 3.9
SAN BARTOLO 16,959 16,354 15,952 50,345 402 299 229 7 35 3.4
LA FERROVIARIA 19,045 18,257 17,703 66,125 554 541 155 12| 1345 3.7
ICHILIBULO 13,447] 12,795 12,388 45 544 408 435 155 17| 359 3.9
LA MAGDAT EMNA 9,871 9,533 9,092 31,705 441 267 58 13 12§ 3.5
[CHINMBACAILE 13,358 13,018 12 485 43 104 533 205 45| = &9 3.5
LLOA = 611 552| 380 1,410f 172 51 = 2 21 3.7



Como se puede observar de la respectiva proyeccion del Distrito
Metropolitano de Quito tenemos que la Administracién Zonal Eloy Alfaro
representa el 21% de la poblacion total del Distrito Metropolitano de
Quito; sin embargo, hay que sefialar que la citada administracion esta
compuesta de nueve parroquias dando un total de 459.532 habitantes al
2010.

De las investigaciones preliminares en la citada administracion el area
de influencia es extensa, por lo que se procede a hacer un discrimen a
las ocho parroquias con el fin de tener nuestro mercado meta que es la
parroquia La Magdalena, la cual representa el 6% del total de la
Administracion Zonal Eloy Alfaro, es decir, 28.004 personas,
concluyendo que de la investigacion realizada se tiene que cada hogar
estd conformado por 3,7 personas, de tal manera que existen 7.569

familias en la mencionada parroquia.

Otro discrimen que se realizara para obtener el tamafio de nuestro
universo es el de la PEA (Poblacion Econdémicamente Activa), que
segun datos del Banco Central del Ecuador a Septiembre del 2009 es
del 51,26%, informacion que la podemos visualizar en el cuadro No.5,

obteniendo asi 3880 familias.

CUADRO No. 5: Poblacion Econdmicamente Activa

QuiTo
CONDICION DE ACTIVIDAD
TOTAL HOMERES MUJERES
POBLACION TOTAL 1.588.799 763.950 824 849
Pghlacion Menor de 10 afios 227.386 108.797 113.589
Poblacion en Edad de Trabajar (PET) 1.361.413 655.153 706.260
Poblacian Econdmicaments Activa (PEA) 814 435 444 760 364 675
Ocupados 764.845 420.552 344 204
Ocugados Plenos 350.659 205.574 145.095
Subempleados 349.724 173.911 175.813
Visibles 60.462 26157 34305
Otras formas 289262 147.754 141 508
Ocupados Mo clasificados 64 452 41 066 23386
Desocupados 49.580 20.203 20382
Desempleo Abierto 46172 28133 18.039
Desempleo Oculto 348 1.075 2342

Fuente: BCE
Elaborado por: BCE Sep. 2009

17



El dltimo discrimen que se realiza es el de las edades, que segun la
proyeccién de la poblacion al 2010 representa un 35% de 15 a 34 afios
de edad en la provincia de Pichincha, y concuerda con los datos
obtenidos en el censo de poblacién y vivienda del 2001 en el INEC, con

lo que nuestro universo serian 5.025 personas.

CUADRO No. 6: Proyeccion de la Poblacion Segun Grup  os de Edad
ECUADOR: PROYECCION DE POBLACION POR PROVINCIAS, SEGUN GRUPOS DE EDAD
PERIODO 2001 - 2010

ANO 2010
PROVINTCIAS ZONAS
GRUPOS DE LOS .| moronA TUNGU- | ZAMORA | GALA- NO DELI-
MANABI NAPO | PASTAZA | PICHINCHA SUCUMBIOS| ORELLANA
EDAD RIOS SANTIAGO RAHUA |CHINCHIPE.| PAGOS MITIDAS
TOTALES 780443) 1366473 137254 102775  B.417| 2796838 528613 88778| 24366 ATTEG1| 120781 93260
<1aho 18522 30559 4210 2989 2475 51544 9533 239 485 4060 1641 2130
1-4 65101 114293  15808|  11.080 3134]  206717| 38678 9.891 1795 16958 12863 9.141
5-9 B0.784| 142852  18675|  13673| 10047 280.080) G871 11694 1978  20842| 15542 10.8%5
10-14 B06G6| 145718) 17611 12555 8990\ 260672| 52573 11488 1847 19378 14218 10637
15-19 TAEM| 131036  15.023] 10785 3862l 272108 51241 9.471 203 1742|1187 9451
20- 24 T2EM|  127H| 10467 9114 70| 77Tl 47 6637 2414 18E37| 11218 3136
25-29 65937 111897 9.802 3.306 6587 256410 42348 5816 2724 16137| 10417 7394
30- 34 53751 101621 3435 5779 SE6| 224443 38385 5562 2572 13680 3685 6636
35-39 51302 87a% 7483 5473 5063 200354 34804 4982 2267 12448 7500 5843
-4 45415 77860 6.3 5113 4284 178380 30560 4313 1734 97% 6276 5067
54 927 B9SH 5215 4168 34580 150392 27085 37% 1262 3070 4952 4330
50 - 54 33861 5942 4543 3.551 2992 124405 24869 3418 LTgl 8317 1974 3713
Fuente: INEC

1.4.5. Prueba Piloto

La prueba piloto se la realiza con la pregunta que sera base del
cuestionario, y en nuestro caso hemos recurrido a las familias de la
parroquia La Magdalena, que en su mayoria existe al menos una

persona por familia que le gusta el rock.
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Pregunta prueba piloto:

¢Le gustaria estudiar en una Academia Musical Especializada en rock
ubicada en la Villa Flora, parroquia La Magdalena del Distrito
Metropolitano de Quito?

De esta prueba obtenemos que de 20 encuestados, 18 si estudiarian en
la Academia, mientras que 2 de los encuestados no lo harian, con esto
tenemos un porcentaje de respuestas positivas del 90% es decir p=0,9 y
por otro lado tenemos un 10% de respuestas negativas, es decir g=0,1,

lo cual se obtuvo de la siguiente manera:

p=18/20=0,9
q=2/20=0,1

1.4.6. Tamano de la Muestra

Para obtener el tamafio de la muestra utilizaremos los siguientes datos

obtenidos en los items anteriores.

n = Tamarfo de la muestra

Tamanfo del universo (N) = 5.025 personas

Respuestas positivas (p) = 0,9; Respuestas negativas (q) = 0,1

Nivel de confianza (Z) del 95%; Zcritico = 1,96° = 3,8416

Porcentaje de error (e) = 5%
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N*Zz*p*q
_ez*(N—1)+ZZ*p*q

n

_ 5025 * 1,962 % 0,9 * 0,1
0,052 % (5025 — 1) + 1,962 x 0,9 x 0,1

n

n=134

1.4.7. Disefio del Cuestionario

El cuestionario y la matriz de planteamiento del cuestionario que se va a

utilizar para el presente estudio se lo pueden visualizar en el Anexo B.

1.4.7.1 Procesamiento de la Informacién

Todo el procesamiento de la informacion se lo realizara utilizando el
programa SPSS 14.0, ademas de los graficos y demas procesos

estadisticos necesarios para este estudio.

La tabla de datos recopilados de las encuestas se la puede visualizar en

el Anexo C.

De las encuestas realizadas se llegd a determinar que por obvias
razones a nuestros potenciales clientes les gustaria estudiar musica
pasadas las horas de clases y/o de trabajo, por tal razon, las Academias
de Mdasica en general atienden en las tardes de lunes a viernes y los
sdbados por la mafiana, ya que los estudiantes que asisten a Academias
de Musica son aquellos que no pueden dedicarse a estudiar en el
conservatorio por falta de tiempo y por el cruce con sus horarios de

trabajo y/o estudio.
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1.4.7.2. Andlisis de Resultados

Para la pregunta acerca de la edad tenemos los siguientes resultados:

Statistics
Edad
N Valid 134
Missing 0
Mean 22,76
Median 23,00
Mode 15
Std. Deviation 6,270
Minimum 15
Maximum 35
Sum 3050
Edad
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 15 17 12,7 12,7 12,7

16 8 6,0 6,0 18,7

17 15 11,2 11,2 29,9

18 10 7,5 7,5 37,3

19 9 6,7 6,7 44,0

20 3 2,2 2,2 46,3

21 3 2,2 2,2 48,5

22 1 7 7 49,3

23 6 45 45 53,7

24 6 45 45 58,2

25 7 5,2 5,2 63,4

26 6 45 45 67,9

27 11 8,2 8,2 76,1

28 9 6,7 6,7 82,8

29 2 15 15 84,3

30 1 7 7 85,1

31 4 3,0 3,0 88,1

32 4 3,0 3,0 91,0

33 1 7 7 91,8

34 4 3,0 3,0 94,8

35 7 5,2 5,2 100,0

Total 134 100,0 100,0
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Como se puede apreciar tenemos que las personas encuestadas van de 15 a
35 afos, teniendo una media de edad de 22,76 afios. Se puede observar en el
grafico que las edades mas repetidas son 15, 17,18, 25, 27 ,28 y 35 afios, lo

cual indica que la muestra es homogénea y el grupo seleccionado para el
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universo es el correcto, es decir, gente de 15 a 35 afios de edad.

Para la pregunta acerca del género tenemos los siguientes resultados:

Statistics
Género
N Valid 134
Missing 0
Género
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Masculino 96 71,6 71,6 71,6
Femenino 38 28,4 28,4 100,0
Total 134 100,0 100,0
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De estos cuadros se puede apreciar que de los 134 encuestados, 96 personas
pertenecen al sexo masculino, lo que representa el 71,10% de la muestra y 38
personas pertenecen al sexo femenino, lo que representa el 28,4% de los

encuestados, lo que de a suponer que existen mas hombres que gustan del

rock que mujeres.

Pregunta 1:

Rock?

Statistics

Masculing

Género

Femenino

¢Conoce usted alguna Academia de Musica Especializada en

¢ Conoce usted alguna Academia de Musica Especializada en Rock?

N Valid 134
Missing 0

¢ Conoce usted alguna Academia de Musica Especializa  da en Rock?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Si 91 67,9 67,9 67,9
No 43 32,1 32,1 100,0
Total 134 100,0 100,0
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s Conoce usted alguna Academia de Musica Especializada en Rock?

Percent

Si M

iConoce usted alguna Academia de Misica Especializada en Rock?

Segun los resultados tenemos que 91 personas, es decir el 67,9% de los
encuestados conocen la existencia de alguna Academia de Mdusica, por la
experiencia del estudio, estas personas conocen que es la Academia que dirige
Hittar Cuesta, pero no saben el nombre especifico de dicha academia, mientras
que 43 personas, es decir el 32,1% de los encuestados no tiene conocimiento
de la existencia de alguna Academia de Musica en la que se ensefie a tocar

musica rock.

Pregunta 2: Si la respuesta fue positiva, indique el nombre y el sector donde
gueda ubicada la Academia que usted conoce.

Statistics

Ubicacién de la Academia gue conoce
N Valid 44

Missing 90
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Ubicacién de la Academia que conoce

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Hittar Cuesta, Via al
Tingo 44 32,8 100,0 100,0
Missing 0 90 67,2
Total 134 100,0

De estos resultados tenemos que de las 134 personas encuestadas, 44
personas contestaron esta pregunta, o que representa un 32,8% del total de
los encuestados, lo que quiere decir que los valores ingresados como perdidos
para esta pregunta representan las personas que conocen la existencia de la
academia, pero no conocen el lugar donde queda localizada o las personas

que definitivamente no conocen nada acerca de la existencia de esta

Ubicaciéon de la Academia que conoce

Academia.
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Pregunta 3: ¢Usted estudia o ha estudiado musica haciendo énfasis en la
musica rock en dicha Academia Musical?, si su respuesta es negativa pase a la
pregunta 10.

Statistics

¢ Estudia o esta estudiando musica rock en dicha Academia?
N Valid 131

Missing 3

¢Estudia o esta estudiando musica rock en dicha Aca  demia?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 19 14,2 14,5 14,5
No 112 83,6 85,5 100,0
Total 131 97,8 100,0
Missing 0 3 2,2
Total 134 100,0

i Estudia o esta estudiando musica rock en dicha Academia?

120 4

100

80 -

60—+

Frequency

40

204

Si Mo

¢Estudia o esta estudiando muasica rock en dicha Academia?

De esta pregunta podemos concluir que un 14.5% de personas se encuentra
estudiando en la competencia, mientras que el 85.5% no lo esté haciendo.
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Pregunta 4. ¢Que instrumento practica o esta practicando?

Statistics

¢, Que instrumento musical practica o esta practicando?

N Valid 19
Missing 115
¢, Que instrumento musical practica o esta practican do?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Guitarra Eléctrica 14 10,4 73,7 73,7
Bajo Eléctrico 4 3,0 21,1 94,7
Bateria 1 7 5,3 100,0
Total 19 14,2 100,0
Missing 0 115 85,8
Total 134 100,0
¢ Que instrumento musical practica o esta practicando?
125 =
10.0 -

Frequency
in
1

5.0 73.70%
237 21.1%
5.3%
0.0 T T T
Guitarra Eléctrica Bajo Elgctrico Bateria

De esta pregunta obtenemos que del total de las respuestas validas el 73,70%
practica guitarra eléctrica, 21,1% practica el bajo eléctrico, 5,3% practica la
bateria. Un 85,8% son consideradas como respuestas perdidas, es decir

casilleros en blanco que representan a las personas que no estudian en la

¢ Que instrumento musical practica o esta practicando?

Academia de Hittar Cuesta o que no respondieron a la pregunta.
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Pregunta 5. El servicio que le brinda esta Academia es:

Statistics

Servicio de la competencia

N Valid 19
Missing 115
Servicio de la competencia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Excelente 6 45 31,6 31,6
Muy bueno 11 8,2 57,9 89,5
Bueno 2 1,5 10,5 100,0
Total 19 14,2 100,0
Missing 0 115 85,8
Total 134 100,0
Servicio de la competencia
12
10—
8 —
=
(%]
v c
o
3
o G-
[+ 1]
|
w
4 -
31.60% 57.90%
2 —
10.50%
o T T T
Excelerte Muy bueno Bueno

De esta pregunta tenemos que existe un 85,8% de respuestas que se
consideran perdidas debido a que no han sido contestadas por
encuestados. Ahora bien, del total de respuestas validas, que representan un
14,2% de nuestra muestra, el 31,6% dice que el servicio de la Academia de

Hittar Cuesta es excelente, un 57,9% dice que el servicio es muy bueno y un

Servicio de la competencia

10,5% dice que el servicio es bueno.
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Pregunta 6: ¢Cuantos dias a la semana recibe clases de musica especializada

en rock?

Statistics

Dias a la semana que la competencia brinda clases por alumno

N Valid 19

Missing 115
Mean 1,00
Median 1,00
Mode 1
Std. Deviation ,000
Sum 19

Dias a la semana que la competencia brinda clases  por alumno

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1 19 14,2 100,0 100,0
Missing 0 115 85,8
Total 134 100,0
Histogram
20
15
=
[+
=
)
=3
o 10—
2
L
5 e |
fean =1
0 T T T T T T T Std. Dev. =0
0.7 0.5 04 1 14 12 13 M=19

Dias a la semana que la competencia brinda clases por
alumno

En esta pregunta podemos observar que en la competencia, es decir en la

Academia de Hittar Cuesta se tiene clases 1 dia a la semana.
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Pregunta 7: ¢Cuantas horas diarias recibe clases de musica especializada en

rock?
Statistics
Horas diarias que la competencia brinda clases por alumno
N Valid 19
Missing 115
Mean 2,00
Median 2,00
Mode 2
Std. Deviation ,000
Sum 38

Horas diarias que la competencia brinda clases por alumno

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 2 19 14,2 100,0 100,0
Missing 0 115 85,8
Total 134 100,0
Histogram
20
15
)
(%]
=
@
3
o 10 -
2
1
5 o
Mean =2
0 T T T Std. Dev. =0
15 175 2 2.25 25 M=18

Horas diarias que la competencia brinda clases por
alumno

De los resultados de esta pregunta podemos obtener que en la Academia de
Hittar Cuesta se estudia 2 horas, relacionado con la pregunta anterior seria 1

dia a la semana, 2 horas de clases.
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Pregunta 8. ¢Cuanto paga de matricula por cada nivel?

Statistics

Precio de la competencia

N Valid 19
Missing 115
Mean 80,00
Median 80,00
Mode 80
Std. Deviation ,000
Sum 1520
Precio de la competencia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 80 19 14,2 100,0 100,0
Missing 0 115 85,8
Total 134 100,0
Histogram
20
15
==
[+
=
@
=]
T 10
2
(1
5 —
Mean =20
Stl. Dey. =0
0 T T T T T T M=19
50 60 70 80 a0 100 110

Precio de la competencia

De esta pregunta tenemos que el precio de cada nivel es de $80

Pregunta 9: ¢ Cuanto tiempo dura cada nivel?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 18 13,4 100,0 100,0
Missing 0 116 86,6
Total 134 100,0
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Duracion de cada nivel de la competencia

Statistics

N

Mean

Median

Mode

Std. Deviation
Sum

Valid
Missing

18
116
3,00
3,00
3
,000
54

Duracion de cada nivel de la competencia

Histogram

20

Frequency

lean=3
Std. Dev. =0
M=18a

2.

5

T
275

T
3

T
325 34

Duracion de cada nivel de la competencia

Con estos datos tenemos que cada nivel dura tres meses; relacionando con la

pregunta anterior tenemos que cada nivel dura tres meses, se imparte clases 1

dia a la semana por dos horas. Si cada nivel cuesta $80 entonces cada hora

clase tiene un valor de $10.

Pregunta 10: ¢Le gustaria estudiar en una Academia de Musica Especializada

en Rock ubicada en la Villa Flora en el Sur de Quito?

Statistics

Aceptacion del publico por nuestra Academia

N Valid
Missing

131
3
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Aceptacion del publico por nuestra Academia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 122 91,0 93,1 93,1
No 9 6,7 6,9 100,0
Total 131 97,8 100,0
Missing O 3 2,2
Total 134 100,0

Aceptacion del publico por nuestra Academia

120
100
= 00—
(4]
c
@
5
o &0
|
18
404
93.1%
20 6.9%
U_
si No

Aceptacion del pablico por huestra Academia

En esta pregunta podemos observar que un 93,1% de la muestra contesto que
si le gustaria estudiar en una Academia de Musica Especializada en rock que
se encuentre localizada en la Villa Flora. Apenas un 6,9% contestd que no
dentro del andlisis de los datos validos. Un 2,2% no contesto a la pregunta.
Existieron algunos alumnos de la Academia de Hittar Cuesta que si se
cambiarian a estudiar en nuestra Academia debido a la cercania de la misma a
sus hogares.
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Pregunta 11: ¢Qué instrumento musical le gustaria aprender a tocar enfocado

al rock?

¢ Que instrumento musical le gustaria aprender a tocar en nuestra Academia?

Statistics

N Valid
Missing 9

125

¢,Que instrumento musical le gustaria aprender a to

car en nuestra Academia?

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Guitarra Eléctrica 58 43,3 46,4 46,4
Bajo Eléctrico 21 15,7 16,8 63,2
Bateria 18 13,4 14,4 77,6
Teclado 13 9,7 10,4 88,0
Técnica Vocal 15 11,2 12,0 100,0
Total 125 93,3 100,0
Missing 0 9 6,7
Total 134 100,0
& Que instrumento musical le gustaria aprender atocar en nuestra
Academia?
B0
50
40
==
o
c
o
3
o 30
[
'
w
20
10

Guitarra Eléctrica

Bajo Eléctrico

Bateria

Teclado

Técnica “ocal

¢Que instrumento musical le gustaria aprender a tocar en nuestra
Academia?

De lo que se puede observar en esta pregunta casi la mitad de la muestra

prefiere aprender a tocar guitarra eléctrica con un considerable 46,4%, luego
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tenemos que el 16,8% preferiria aprender a tocar el bajo eléctrico, le sigue el
14,4% que preferiria aprender a tocar la bateria, un 12% prefiere aprender

técnica vocal, un 9,7% prefiere aprender a tocar el teclado.

Con estos resultados nos damos cuenta que deberia existir una mayor
capacidad de alumnos para las aulas de guitarra eléctrica, cuestion que sera
tratada mas adelante y a profundidad en el Estudio Técnico.

Pregunta 12: ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada nivel, el cual dura
tres meses y consta de cuatro horas a la semana con profesores titulados en
musica y con un amplio conocimiento de la muasica rock?

Statistics
Precio
N Valid 120
Missing 14
Precio
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid $200 - $300 113 84,3 94,2 94,2
$300 - $400 7 5,2 5,8 100,0
Total 120 89,6 100,0
Missing O 14 10,4
Total 134 100,0
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Precio

12049

100

a0 o

60

Frequency

40

20

94.2%

5.8%

Observamos que la mayoria de las personas estan de acuerdo con un precio
gue esté entre los $200 a $300 con el 94,2% de aceptaciéon, un 5,8% estaria de
acuerdo entre $300 y $400, nadie pagaria mas de $400 por este servicio y un

5,2% no respondio nuestra pregunta.

Pregunta 13:

musicales propios para su comodidad y sin ningun costo adicional?

T
$200 - $300

¢Le gustaria que la Academia cuente con instrumentos

Statistics

T

$300 - $400

Precio

Preferencia de instrumentos musicales propios de la Academia

N Valid 125
Missing 9
Preferencia de instrumentos musicales propios de la Academia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 118 88,1 94,4 94,4
No 7 5,2 5,6 100,0
Total 125 93,3 100,0
Missing 0 9 6,7
Total 134 100,0
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Preferencia de instrumentos musicales propios de la Academia

120 5
100 5
80+
G0 =

w7 94.4%

204

Frequency

5.6%

Si Mo
Preferencia de instrumentos musicales propios de la Academia

Tenemos que un amplio 94,4% prefiere que existan los instrumentos musicales
en la Academia, lo cual es légico porque no tendrian que cargar un instrumento
gue a veces es pesado o imposible de llevar como la bateria por ejemplo.
Apenas un 5,6% dijo que no alegando que es mejor tocar con Su propio
instrumento, la mayoria de casos en la guitarra especificamente, y tenemos un

6,7% de respuestas perdidas.

Pregunta 14: ¢Con que frecuencia se matricularia en la Academia?

Statistics

Frecuencia de Matricula
N Valid 125

Missing 9
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Frecuencia de Matricula

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Después de terminar
cada nivel 113 84,3 90,4 90,4
Saltandome o
esperando un nivel 12 9,0 9,6 100,0
Total 125 93,3 100,0
Missing 0 9 6,7
Total 134 100,0
Frecuencia de Matricula
120 4
100 -
80
)
[+ ]
c
]
3
o 60—
']
e
e
40 = 90.4%
20 A 9.6%
0 T T

Podemos observar que un 90,4% preferiria matricularse a nivel seguido para
no perder el tiempo, un 9.6% lo haria saltdndose un nivel por razones de

trabajo principalmente y existe un 6,7% de respuestas que no fueron

Después de terminar cada nivel

respondidas.

Saltancome o esperando un nivel

Frecuencia de Matricula

Pregunta 15: Ingresos mensuales aproximados del hogar:

Statistics

Ingresos mensuales

N Valid
Missing

122
12
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Ingresos mensuales

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 0 - 400 33 24,6 27,0 27,0
Més de 400 89 66,4 73,0 100,0
Total 122 91,0 100,0
Missing 0 12 9,0
Total 134 100,0
Ingresos mensuales
100
80 -
= 73%
2 60+
[
3
o
@
1™
'
40
20
27%
0 T T
0- 400 Mas de 400

Segun las respuestas a esta pregunta tenemos que el 73% de la muestra tiene
un ingreso superior a $400 por familia, un 27% tiene un ingreso menor a $400

por familia, porque estas personas pueden estar viviendo solas y un 9% prefirid

no contestar a la pregunta.

Pregunta 16:

Ingresos mensuales

musicales diferentes a los citados en esta encuesta?

Statistics

Interés en aprender a tocar otros instrumentos musicales.

N Valid
Missing

122
12
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Interés en aprender a tocar otros instrumentos mus

icales.
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Si 16 11,9 13,1 13,1
No 106 79,1 86,9 100,0
Total 122 91,0 100,0
Missing O 12 9,0
Total 134 100,0

De esta pregunta obtenemos que un 79,1% prefiriera estudiar los instrumentos
citados en la encuesta mientras que a un 11,9% si le interesaria estudiar otro
tipo de instrumentos por lo que vemos la mayoria quiere aprender a tocar

instrumentos musicales utilizados comunmente en el rock. Un 9% de datos se

Interés en aprender atocar otros instrumentos musicales.

los considera perdidos.
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Pregunta 17: ¢Si su respuesta fue positiva, indique que instrumento musical le

interesaria aprender a tocar?

Statistics

¢ Que otro instrumento musical le gustaria aprender a tocar?

N Valid 16
Missing 118
¢ Que otro instrumento musical le gustaria aprender atocar?
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Canto Li 3 2,2 18,8 18,8
Charango 1 7 6,3 25,0
Contraba 1 7 6,3 31,3
G. Clasi 3 2,2 18,8 50,0
Percusio 1 7 6,3 56,3
Quena 1 7 6,3 62,5
Saxofén 1 7 6,3 68,8
Timbales 1 7 6,3 75,0
Tumbas 1 7 6,3 81,3
Violin 3 2,2 18,8 100,0
Total 16 11,9 100,0

Missing O 118 88,1

Total 134 100,0
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Un 88,1% refleja a las personas que no les interesa aprender a tocar otro

instrumento musical o que son datos perdidos, con lo que existen datos

aislados de querer aprender canto lirico y a tocar charango, contrabajo, guitarra

clasica, percusion, quena, saxofon, timbales, tumbas y violin, pero no son datos

representativos de la muestra.

Cruces de variables

Cliente competencia vs Aceptacion de nuestra Academ ia
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
N Percent Percent N Percent
¢ Estudia o esta
estudiando musica rock
en dicha Academia? * 86 64,2% 48 35,8% 134 | 100,0%
Aceptacion del publico
por nuestra Academia

¢ Estudia o esté estudiando musica rock en dicha Acad

Academia Crosstabulation

Count
Aceptacion del publico
por nuestra Academia
Si No Total
¢ Estudia o esta Si 16 3 19
estudiando musica rock
en dicha Academia? No 67 0 67
Total 83 3 86
Chi-Square Tests
Asymp. Sig. Exact Sig. Exact Sig.
Value df (2-sided) (2-sided) (1-sided)

Pearson Chi-Square 10,961 (b) 1 ,001
Continuity
Correction(a) 6.773 1 009
Likelihood Ratio 9,454 1 ,002
Fisher's Exact Test ,009 ,009
N of Valid Cases 86

a Computed only for a 2x2 table
b 2 cells (50,0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,66.
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Bar Chart

G0 =

Count

Si

¢Estudia o esta estudiando misica rock en dicha
Academia?

Mo

| B
.ND

Aceptacion del pablico
por nuestra Academia

Podemos observar que existe una relacion entre estas dos variables, ya que el

grado de significancia es menor a 0,05, con lo que se puede observar que la

mayoria de personas que estudian en la Academia de Hittar Cuesta si se

cambiarian a estudiar a nuestra Academia, probablemente por los factores

distancia y tiempo. En el programa SPSS la hipotesis parte de que ambas

variables son independientes, entonces si el grado de significancia en los

cuadros es menor o igual a 0,05 la hipotesis se rechaza, es decir las variables

son dependientes, caso contrario si el grado de significancia es mayor a 0,05

se acepta la hipétesis de que las variables son independientes.

Instrumento que practica vs Instrumento que le gust

Case Processing Summary

aria aprender

Cases
Valid Missing Total
Percent N Percent N Percent
¢, Que instrumento musical
practica o esta
practicando? * ¢ Que
instrumento musical le 16 11,9% 118 88,1% 134 100,0%
gustaria aprender a tocar
en nuestra Academia?
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¢ Que instrumento musical practica o esta practican do? * ¢ Que instrumento musical le gustaria
aprender a tocar en nuestra Academia? Crosstabulati  on

Count
¢ Que instrumento musical le gustaria

aprender a tocar en nuestra Academia?

Guitarra

Eléctrica Bajo Eléctrico Bateria Total
¢ Que instrumento Guitarra Eléctrica 11 0 0 11
mu§|cal pr_actlca o] Bajo Eléctrico 1 3 0 4
esta practicando? .

Bateria 0 0 1 1
Total 12 3 1 16
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)

Pearson Chi-Square 27,000(a) 4 ,000
Likelihood Ratio 17,995 4 ,001
N of Valid Cases 16

a 8 cells (88,9%) have expected count less than 5. The minimum expected count is ,06.

Bar Chart
17— i Gue instrumento
musical le gustaria
aprender a tocar en
nuestra Academia?
10 - B Guitarra Eléctrica
B Bajo Eléctrico
[[] Bateria
84
)
c
]
o "7
4 =
2_.
o T

T
Guitarra Eléctrica Bajo Eléctrico Bateria

¢ Que instrumento musical practica o esta practicando?
Vemos que estas variables tienen relacion, debido a que la significacion de la
prueba es menor a 0,05, con lo cual observamos que todas las personas que
estan aprendiendo a tocar guitarra en la Academia de Hittar Cuesta estudiarian

en nuestra Academia Guitarra, en cambio de las 4 personas que estan
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practicando bajo eléctrico a una le gustaria aprender a tocar guitarra en nuestra

Academia, las otras tres optarian por aprender a tocar el bajo. En el caso de la

bateria, la Unica persona que nos contestd que estudia en la Academia de

Hittar Cuesta, estaria dispuesta a estudiar en nuestra Academia el mismo

instrumento.

1.5. Andlisis de la Demanda

1.5.1. Clasificaciéon

“Dentro de la clasificacion de la demanda tenemos los siguientes puntos:

Demanda individual: de cada persona

Demanda colectiva o conjunta: suma de las demandas
individuales de todos.

Monopsonio: hay un solo comprador del producto o servicio.
Oligopsonio: hay pocos compradores que demandan grandes
cantidades.

Competencia monopsonista: el mercado esta compuesto por
compradores mayoritarios de gran importancia para él, y otros
minoritarios que no tienen peso alguno.

Competencia perfecta: existen muchos compradores que
demandan cantidades pequenas.

Competencia imperfecta: se refiere a los mercados en los que no
existe competencia perfecta, porque al menos un vendedor (0 un
comprador) es suficientemente grande para influir en el precio de
mercado y, por tanto, tiene una curva de demanda (o de oferta)

de pendiente negativa.”*®

Segun esta clasificacion la demanda que existe en el mercado para

nuestro servicio corresponde a una competencia imperfecta, ya que los

demandantes pueden adquirir el servicio en apenas dos Academias de

este tipo.

Onww.alipso.com

45



1.5.2. Factores que Afectan a la Demanda

Frequency

a. Tamafo y Crecimiento de la Poblacién.

Acorde a los datos del CUADRO No.3 la poblacion de nuestro
mercado objetivo, es decir, la parroquia la Magdalena situada en la
Administracion Zonal Eloy Alfaro del Distrito Metropolitano de Quito,
consta de 28.004 personas al 2010 y tiene una tasa de crecimiento
de -1.5% hasta el 2015, sin embargo, para el estudio de nuestra
demanda tomaremos la tasa de crecimiento del Distrito Metropolitano
de Quito cuyo valor es del 2%, debido a que en todas las parroquias
del distrito existe poblacion flotante.
CUADRO No. 7: Crecimiento de la Poblacion

Aio Poblacion
2010 28004
2011 28564
2012 29135
2013 29718
2014 30312
2015 30919

Fuente: Unidad de Estudios DMPT-MDMQ
Elaborado por: Alvaro Plias

Habitos y Consumo

Como se puede observar en las encuestas tenemos que el 93% de la
poblacién estudiaria en nuestra Academia, y que el 90,4% se

matricularia cada tres meses, es decir, al finalizar cada nivel.

Aceptacion del publico por nuestra Academia Frecuencia de Matricula

1204
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404 90.4%

93.1%
' 6.9% 204 5.6%
T T L T

T
Si No Después de terminar cada nivel Sakandome o esperando un nivel

Aceptacion del publico por nuestra Academia Frecuencia de Matricula

Elaborado por: Alvaro Plias Elaborado por: Alvaro Pluas
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C.

d.

Frequency

Gustos y Preferencias

Segun los resultados de la encuesta realizada tenemos que a un
46,6% de nuestra poblacion meta le gustaria aprender a tocar la
guitarra eléctrica, un 16,8% preferiria aprender a tocar el bajo
eléctrico, un 14,4% le gustaria aprender a tocar la bateria, un 12% le
gustaria aprender técnica vocal y apenas a un 10,4% le gustaria
aprender a tocar el sintetizador, con lo que se puede observar una

mayor preferencia por la guitarra eléctrica.

& Que instrumento musical le gustaria aprender a tocar en nuestra
Academia?

Frequency

Guitarra Eiéctrica Bajo Elécirico Bateria Teclado Técnica Vocal

£Que instrumento musical le gustaria aprender a tocar en nuestra
Academia?

Elaborado por: Alvaro Plias

Niveles de Ingresos y Precios

Segun la encuesta los niveles de ingresos de nuestra demanda son
mayores a $400 mensuales en un 73% de la poblacion objetivo, y el
precio que nuestra poblacién estaria dispuesta a pagar iria en un
rango de $200 a $300 por nivel de estudios, lo que representa $10
por hora en un 94,2% de nuestra poblacion.

Ingresos mensuales Precio
mn-r 1204
100
80+
50
73% I
&0 £
H
&
:
404
40
1 0 5.8%
7%
[
] T T 0 T T
0-400 Mas de 400 3200 - 3300 5300 - 5400
Ingresos mensuales Precio
Elaborado por: Alvaro Plluas Elaborado por: Alvaro Pluas
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1.5.3. Andlisis Historico de la Demanda

“El rock lleg6 al Ecuador a finales de los afios 50's,5 fue difundido
por la radio y la television y tuvo como principales influencias al rock
mexicano y argentino. Empez0 a interpretarse a mediados de los afios
60's bajo la lamada nueva ola y seria la banda Los Hippies la primera en
documentar.

La mayoria de ecuatorianos no estan familiarizados con la muasica
rock, lo cual es a veces conveniente para mantener su misterio y tener
derecho al seleccionar a sus verdaderos seguidores, quienes se enteran
de las movidas Unicamente al estar estrechamente vinculados con ellas,
utilizando todos los canales de comunicacion a su alcance como grafittis,
volantes, mensajes escritos via SMS, spams, blogs, boletines de prensa,
fanzines, etc. El hecho es que durante estos ultimos afios el Ecuador ha
experimentado una verdadera explosion en este sentido, las bandas se
multiplicaron y quienes ya tenian una trayectoria la consolidaron
grabando cassettes, vinilos, CD’s o0 DVD’s, en busqueda de proyeccion

hacia el publico y un mejor sonido.

Entre las bandas de rock ecuatoriano que por su carrera musical
destacan se incluyen: Viuda Negra (heavy metal), Spectrum (heavy
metal), Total Death (death/doom), Blaze (thrash metal), Sal y Mileto
(rock progresivo), Basca (heavy metal), Notoken (hardcore punk),
Muscaria (nu metal), Metamorfosis (heavy metal-power metal), La
RoCola Bacalao (ska-fusion), Mama Vudu (rock alternativo), Demolicion
(thrash metal), Siq (hu Metal), Likaon (thrash metal), Mortal Decisén

(hardcore punk).”*

Segun un estudio realizado para ver cual es la influencia de la
musica rock sobre los jovenes, especialmente para el concierto del 31
de diciembre que se realiza en la Concha Acustica de la Villa Flora

tenemos los siguientes datos:

HeMetal Hammer",Julio 2007
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1.5.4.

Grafico No. 1

¢ Por queé asistes a un concierto?
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Fuente: "Metal Hammer",Julio 2007

Segun observamos en este grafico y segun la informacion anterior
al cuadro podemos observar que la cultura rockera ha ido creciendo a lo
largo del tiempo y que la mayoria de personas asisten a los conciertos
para poder ver a las bandas tocar (70%), por lo cual se infiere que cada
vez mas personas buscan aprender a tocar un instrumento musical
dentro de la cultura rock, de hecho, ademas de las bandas mencionadas
en el articulo anterior, en los ultimos tres afios han aparecido muchas

mas bandas de un muy buen nivel musical.

Demanda Actual del Servicio

Para determinar la demanda actual de nuestro servicio nos vamos
a basar en nuestra investigacion, partiendo desde la poblacion objetivo
gue es de 5.025 personas con un rango de edad de 15 a 35 afios en la
parroquia La Magdalena de la Administracion Zonal Eloy Alfaro del
Distrito Metropolitano de Quito. Con este dato, y de acuerdo a la
encuesta realizada, tenemos que un 93,1% aceptaria estudiar en
nuestra Academia, es decir 4.678 personas. De este valor tenemos que

el 90,4% se matricularia a nivel seguido, con lo cual tenemos la
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frecuencia, teniendo una demanda al 2010 de 4.229 personas. Los

calculos realizados se los muestra a continuacion.

Universo (N) = 5.025
Aceptacion del publico: 93,1%*5.025 = 4.678 personas
Frecuencia seguida de matricula: 90,4%%*4.678 = 4.229 personas

1.5.5. Proyeccion de la Demanda
CUADRO No. 8: Proyeccion de la demanda por instrume  nto (En
personas)
PROYECCION DE LA DEMANDA POR INSTRUMENTO

GUITARRA BAJO | BATERIA TECLADO T. VOCAL
ANO (46,4%) (16,8%) | (14,4%) (10,4%) (12%) TOTAL DEMANDA
2010 1962 710 609 440 507 4229
2011 2002 725 621 449 518 4314
2012 2042 739 634 458 528 4400
2013 2082 754 646 467 539 4488
2014 2124 769 659 476 549 4578
2015 2166 784 672 486 560 4669

Elaborado por: Alvaro Pluas
Fuente: Datos obtenidos en la investigacion

En el cuadro No. 8 se puede observar un detalle de la demanda por
instrumento musical y el total de la demanda por cada afio desde el
2010 al 2015. Segun los datos de la encuesta el 46,4% de la muestra
preferirian estudiar guitarra, con lo que obtenemos ese porcentaje de
nuestra demanda total, la cual estd medida en personas, es decir, en
clientes que estarian dispuestos a estudiar en nuestra Academia. Se
elabora el resto del cuadro con los porcentajes respectivos del resto de
instrumentos musicales, proyectando cada afio con la tasa de

crecimiento de la poblacion del 2010 al 2015 de esa zona que es del 2%.

En el cuadro No. 9 se puede observar la proyeccion de la demanda en

dinero y su correspondiente explicacion luego del cuadro.
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CUADRO No. 9: Proyeccion de la demanda por instrume  nto (USD)
PROYECCION DE LA DEMANDA POR INSTRUMENTO (En USD)

GUITARRA | BAJO | BATERIA | TECLADO | T.VOCAL
ANO (46,4%) (16,8%) | (14.4%) (10,4%) (12%) TOTAL DEMANDA
2010 | 1569805 | 568378 | 487181 351853 405984 3383200
2011 | 1601201 | 579745 | 496924 358890 414104 3450864
2012 | 1633225 | 591340 | 506863 366068 422386 3519881
2013 | 1665889 | 603167 | 517000 373389 430833 3590279
2014 | 1699207 | 615230 | 527340 380857 439450 3662084
2015 | 1733191 | 627535 | 537887 388474 448239 3735326

Elaborado por: Alvaro Pluas

De acuerdo a lo que se puede observar en el cuadro No. 10, se tiene
una demanda en dinero de $3.383.200 para el afio 2010, tomando en
cuenta que el costo de la matricula por cada nivel es de $200, con lo que
cada estudiante estaria pagando $800 al afio, como son 4.229 personas
las personas que demandan este servicio, se multiplica por el pago
anual de cada estudiante y se obtiene el valor antes mencionado para el
2010. La tasa de crecimiento de la demanda contintia siendo la misma

de la poblacion, es decir de un 2%.

Como se puede observar en el cuadro No. 10, para el primer afio de
funcionamiento de la Academia el numero de estudiantes sera de 100
alumnos, si cada matricula cuesta $200 por nivel, y cada alumno se
matriculara cuatro veces en el afio entonces cada alumno pagara $800
al afio, y en total se tendria un ingreso de $80.000 en el primer afio.

CUADRO No. 10: Ingreso anual por matriculas

No. De
alumnos Costo No. De Ingreso
enel cada matriculas | anual por
primer Matricula en el afio | matriculas
ano
100 200 4 80.000

Elaborado por: Alvaro Plias
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1.6. Andlisis de la Oferta

1.6.1. Clasificaciéon

“Monopolio: existe un solo vendedor del producto.

Oligopolio: hay pocos vendedores que ofrecen grandes
cantidades del producto.

Competencia Monopolistica: hay muchos vendedores de
productos diferenciados.

Competencia Perfecta: existen muchos compradores que
demandan cantidades pequenas.

Competencia Imperfecta: se refiere a los mercados en los que no
existe competencia perfecta, porque al menos un vendedor (0 un
comprador) es suficientemente grande para influir en el precio de
mercado y, por tanto, tiene una curva de demanda (o de oferta)

de pendiente negativa.”*

Nuestra Academia se encuentra en una competencia imperfecta, ya que

la danica Academia que existe en el mercado hasta el momento puede

influir en los precios de las clases particulares que se dan sin estar

estudiando en una Academia.

1.6.2. Factores que Afectan a la Oferta

a. Numero y Capacidad de los Competidores.

De las investigaciones realizadas y de la investigacion de mercado

se pudo comprobar que el unico competidor existente en el mercado

con una estructura de Academia musical como tal es la Academia

Musical de Hittar Cuesta localizada en la via al Tingo.

La Academia de Hittar Cuesta ha sufrido varios cambios por el paso

del tiempo y no existen datos estadisticos o documentos oficiales

acerca de su evolucién o funcionamiento, pero lo que se conoce de

una visita previa a las instalaciones donde queda ubicada esta

Academia, es cuenta con un aula de bateria y un aula para bajo y

guitarra, ademas de que las mismas instalaciones son un estudio de

Mvww.alipso.com

52



grabacion, por lo que se cuenta con instrumentos musicales propios,
ademas de acuerdo a los encuestados que estan estudiando en la
Academia de Hittar Cuesta se conoce que tiene una capacidad
aproximada de dos estudiantes por sesion de clases para bajo y

bateria y apenas un estudiante por sesion de bateria.

Incursion de Nuevos Competidores

Existen un sin numero de personas que dan clases particulares de
guitarra, bajo, bateria, teclado o técnica vocal, pero de forma aislada
y no con una estructura formal de estudios como los que una
Academia exige por lo que para entrar a competir como una
Academia se debe hacer una gran inversion en materiales y equipos.
Ademas de ser el rock una cultura muy criticada y por ende poco
rentable segun aseveraciones de las personas que no conocen del
medio o de la cultura rock en general. Sin embargo, la organizacion
rockera “Al Sur del cielo” esta trabajando para crear un conservatorio
musical de rock en le sur de Quito, proyecto que esperan sea

ejecutado en cinco afos.

Cabe recalcar que no existen barreras de entrada y salida, ya que
una persona puede armar su Academia Musical sin ningun problema
y entrar a competir en el mercado por ser una empresa de servicios y
ademas pequefia. En la gran mayoria de casos las empresas que
tienen mayor problema con estas barreras son las empresas
industriales grandes debido a que se tiene necesidades altas de
capital, escasez de terreno, materiales, economias de escala,
requisitos de patentes en el caso de las barreras de entrada y en el
caso de las barreras de salida se tiene obligaciones morales y
legales, restricciones gubernamentales y el bajo valor residual que

puede tener la maquinaria y equipo por la obsolescencia.
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c. Capacidad de Inversion Fija
La inversion necesaria para implementar una Academia musical es
muy alta en cuanto a equipos, pero el mantenimiento es
relativamente barato, por lo cual, como se mencioné en el literal
anterior muchas personas optan por dictar clases particulares en vez

de crear una Academia como tal.

d. Precios de los Servicios Relacionados
En el caso de nuestra Academia el precio que la competencia ponga
influye bastante en el precio que nuestra Academia pondr4d como
anico competidor directo y ademas influird en el precio de las horas
clase de las personas que dictan este tipo de clases, por lo cual
mencionamos que trabajaremos en una competencia imperfecta,
pero ademas, el precio de los insumos como cuerdas de guitarra,
parches de bateria entre otros afectan también a la oferta y en
nuestro caso a la competencia ya que algunos de los instrumentos
que posee son importados y los repuestos a veces son dificiles de
conseguir en el mercado, lo cual representa costos de no utilizar el
instrumento musical por no estar debidamente reparado, Por ese
motivo nuestra empresa ha optado por utilizar instrumentos
musicales de lineas estandar cuyos repuestos sean faciles de

encontrar en el mercado para no incurrir en dichos costos.

1.6.3. Comportamiento Historico de la Oferta.
Luego de haber incursionado en varios grupos musicales, entre ellos el
mas conocido Cruks en Karnak, Hittar Cuesta es uno de los mas
legendarios guitarristas de nuestro pais, llegando a ser considerado
como el mejor del Ecuador, por ello decide formar jovenes talentos en su

Escuela de Guitarra Hittar Cuesta hace tres afos.

El movimiento rockero ha ido creciendo en el sur de Quito, pero nunca
ha existido una Academia musical que ensefie a tocar musica rock hasta
que aparecio6 la Academia de Hittar Cuesta en el mercado, por lo que no

existen datos estadisticos acerca de la oferta de este servicio en el pais.
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1.6.4.

Gracias a una investigacién de campo realizada a una persona que fue
profesor de esta Academia y a un alumno que esta cursando el tercer
nivel de la misma se tiene que no ha variado mucho la capacidad de
alumnos de la Academia de Hittar Cuesta, ya que de sus tres afios de
funcionamiento el primero fue dedicado solo a la enseflanza de guitarra
y bajo eléctrico, implementandose la enseflanza de la bateria en el
segundo afo, razon por la cual tomamos que el primer afio tenia siete
estudiantes por clase, llegando a atender a catorce estudiantes por dia,
lo cual nos da 84 estudiantes por semana, teniendo en cuenta que
trabaja seis dias a la semana, dandonos un resultado de 336
estudiantes al afio. El segundo afio, tras la implementacion de la
ensefianza de la bateria, incremento su capacidad a dos alumnos mas
por sesion, por lo cual tenia 18 alumnos por dia, es decir 108 alumnos
por semana teniendo cada afo 432 alumnos, teniendo un incremento del
28,5%.
CUADRO No. 11: Oferta historica

Aiho No. de estudiantes | Crecimiento
2008 336
2009 432 28,50%
2010 464 7,40%
Promedio
crecimiento 17,95%

Elaborado por: Alvaro Plias

Oferta Actual del Servicio

De los datos obtenidos de la encuesta tenemos que el 14, 5% de los
encuestados que conoce de la existencia y la localizacion de la
Academia de Hittar Cuesta, y que ademas estudia en ella, representa un
total aproximado de 464 personas al afio. De la conversacion obtenida
se estima que hoy en dia existen mas de 400 alumnos al afio que
atiende la academia de Hittar Cuesta, principalmente por el prestigio
alcanzado por el como musico y por su Academia como tal, por lo cual
tomaremos el valor que nos arroja la encuesta que es de 464 alumnos

que tendria la Academia de Hittar Cuesta hoy en dia, lo cual, como se
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1.6.5.

puede observar en el cuadro No.11l representaria un incremento del
7,4% respecto del afio 2009. Si tomamos la media de estos dos
incrementos tendriamos un crecimiento  promedio de 17, 95%

aproximadamente.

Proyeccion de la Oferta
CUADRO No. 12: Proyeccion de la oferta por instrume  nto (En

Personas)
PROYECCION DE LA OFERTA POR INSTRUMENTO (Dada en personas)
GUITARRA BAJO BATERIA
ANO (73,3%) (21.1%) (5.3%) TOTAL OFERTA
2010 108 31 8 147
2011 127 36 9 173
2012 150 43 11 204
2013 177 51 13 241
2014 209 60 15 284
2015 247 71 18 335

Elaborado por: Alvaro Pluas

En el cuadro No. 11 podemos observar que para el afio 2010, segun el
resultado de la encuesta tenemos una oferta total de 464 estudiantes por
afio que atenderia la Academia de Hittar Cuesta con un crecimiento
promedio de la oferta de un 17,95%, pero debemos tomar en cuenta el
valor obtenido en las encuestas referente al porcentaje de personas que
dijeron que el servicio de esta Academia es excelente, el cual es del
31,6%, con lo que la oferta que vamos a tomar para el afio 2010 es de
147 personas proyectada hasta el 2015 como se observa en el cuadro
No. 12.

Ahora para tener la oferta en dinero, conocemos por la encuesta que en
la Academia de Hittar Cuesta se paga trimestralmente $240, es decir
$80 mensuales, con lo que cada alumno pagaria en el afio $960, como
la oferta segun el cuadro No.12 es de 147 alumnos en el 2010 se tiene
que la oferta para ese afio en dinero es de $141.120, como se indica en

el cuadro No. 13.
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CUADRO No. 13: Proyeccion de la oferta por instrume

PROYECCION DE LA OFERTA POR INSTRUMENTO (En USD)

GUITARRA BAJO BATERIA TOTAL
ANO (73,3%) (21.1%) (5.3%) OFERTA
2010 104005 29776 7479 141120
2011 122674 35121 8822 166451
2012 144694 41425 10405 196329
2013 170667 48861 12273 231570
2014 201302 57632 14476 273137
2015 237436 67977 17075 322165

Elaborado por: Alvaro Plias

Determinacion de la Demanda Insatisfecha
CUADRO No. 14: Demanda Insatisfecha (En personas)

DEMANDA INSATISFECHA (Dada en personas)

ANO | DEMANDA OFERTA D. INSATISFECHA
2010 4229 147 4082
2011 4314 173 4140
2012 4400 204 4196
2013 4488 241 4247
2014 4578 284 4294
2015 4669 335 4334

nto (USD)

Elaborado por: Alvaro Pluas

De los estudios realizados tenemos que nuestra Academia atendera a
100 estudiantes el primer afio, con lo cual captaremos el 2,45% de la

demanda insatisfecha.

CUADRO No. 15: Demanda Insatisfecha (USD)
DEMANDA INSATISFECHA (En USD)

ANO | DEMANDA | OFERTA D. INSATISFECHA
2010 3383200 141120 3242080
2011 3450864 166451 3284413
2012 3519881 196329 3323552
2013 3590279 231570 3358709
2014 3662084 273137 3388947
2015 3735326 322165 3413161

Elaborado por: Alvaro Plias

De igual forma, segun los estudios realizados tenemos que nuestra
Academia tendria un ingreso de $80.000 en el primer afio, con lo cual

captariamos un 2,46% de la demanda insatisfecha en dinero.
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1.8.

1.8.1.

1.8.2.

Analisis de Precios en el Mercado del Servicio

Precios Historicos y Actuales

No existen datos acerca de los precios historicos como tales, pero de lo
que se pudo obtener de la investigacion los precios no han variado
mayormente en los Ultimos cinco afios. Por ejemplo, en la Academia
Musical “Musicarte” ubicada en el sur de Quito, donde se ensefia a tocar
instrumentos como la guitarra clasica, el piano, el violin entre otros, el
precio se ha mantenido en $10 la hora de ensefianza. Mediante
investigaciones realizadas en la web, se puede observar que existe un
sin niumero de personas que dictan clases de guitarra, de bateria, de
bajo y de otros instrumentos musicales mas, asi mismo con precio

promedio de $10 la hora.

Para nuestro caso, la Academia de Hittar Cuesta a optado por mantener
y seguir esta tendencia de mantener constantes los precios en cuanto a
la ensefianza de musica se refiere, por lo que en promedio en dicha
Academia las clases han tenido un precio hasta la actualidad de $10 la

hora.

Margenes de precios:

Estacionalidad: Segun los estudios realizados en la competencia se
tiene que existe un mayor ingreso de alumnos a recibir clases de musica
especializada en rock en para el ciclo Agosto — Octubre, debido a que en
este periodo los colegios y universidades no tienen actividades
académicas, lo cual es aprovechado por los estudiantes para aprovechar

sus vacaciones tomando este tipo de cursos de musica.
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Forma de pago: Por politica de la empresa se aceptara como forma de
pago el dinero en efectivo, el cual serd depositado en una cuenta
bancaria de la empresa, con lo que el estudiante se acercara con el
comprobante de depdsito del banco a la tesoreria de nuestra Academia
para estar matriculado. El estudiante podra también acceder al crédito
que el IECE le otorga, para lo cual nuestra Academia brindara todas las
facilidades al estudiante tales como el certificado de notas,
certificaciones de que el alumno estudia en nuestra Academia o el
pensum Yy la metodologia de estudios para realizar los tramites

pertinentes en el IECE.
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CAPITULO II: ESTUDIO TECNICO

2.1. Tamafo del Proyecto

“El objetivo de este punto consiste en determinar el tamafio o
dimensionamiento que deben tener las instalaciones, asi como la
capacidad de maquinarias y equipos requeridos para el proceso de
conversion del proyecto. ElI tamafio del proyecto esta definido por su
capacidad fisica o real de produccion de bienes o servicios, durante un

periodo de operacién normal.”?

2.1.1. Factores Determinantes del Proyecto

2.1.1.1. El Mercado
De conformidad con el Estudio de Mercado para el presente proyecto se
obtuvo que existe una demanda insatisfecha al afio 2010 de 4082
personas, con un porcentaje de captacion inicial de 2,45% de la
demanda insatisfecha, el mismo que se encuentra detallado en el cuadro
No. 14 del Estudio de Mercado y que se muestra en el cuadro No. 16.
CUADRO No. 16: Demanda Insatisfecha 2010 (En person as)
ANO | DEMANDA | OFERTA D. INSATISFECHA CAPTACION

2010 4229 147 4082 2,45%

Fuente: Estudio'de Mercado
Elaborado por: Alvaro Pluas

2.1.1.2. Disponibilidad de Recursos Financieros

En la actualidad existen Instituciones Financieras, Bancos vy
Cooperativas de Ahorro y Crédito que brindan crédito para proyectos de
inversion en el Distrito Metropolitano, pero existen diferentes requisitos y
condiciones para poder acceder a un crédito ademas de no ser todas las
actividades comerciales y de servicio sujetas de tener dichos créditos,
por lo cual en el cuadro No. 17 se detalla las entidades financieras y
bancarias con sus diferentes lineas de crédito y condiciones, para poder
tener un panorama de la institucion que mejor nos convenga para

obtener nuestro crédito.

12 \yww.itescam.edu.mx
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CUADRO No. 17: Instituciones financieras y lineas d e crédito

Institucion Monto Actividades Garantias Plazo T.
financiera/ Interés
Banco
BNF Hasta Microcrédito | Quirografarias | 5 afios 15%
$7000 (Capital de
trabajo y
Activos Fijos)
Crédito 555

$100 a (Capital de Quirografarias | 5 afos 5%
$5000 trabajo y
Activos Fijos)

CEN No servicios

B. Del $1000 a Consumo 3-24

Pichincha $10000 meses

Coop. 29 de | $2000 a 15a42

Octubre $23000 Consumo meses
Banco Mas de Microcrédito 36 22,93%

Promérica $10000 | Acumulacién meses

ampliada

Fuente: Paginas web de cada institucion
Elaborado por: Alvaro Pluas

Para el proyecto de inversion de recursos propios en un 30%, la
diferencia se financiara mediante el crédito que obtengamos de una

institucién financiera como se observa en el cuadro No. 18.

CUADRO No. 18: Disponibilidad de recursos financier  os

Disponibilidad de Recursos Financieros

Recursos Propios 30%
Recursos Ajenos (Crédito) 70%
100%

Elaborado por: Alvaro Plias

2.1.1.3. Disponibilidad de Recursos Humanos

El recurso humano necesario para nuestra Academia, es decir, los
profesores principalmente, tiene una gran oferta de trabajo ya que se
puede observar en los diarios del pais en la seccidn de clasificados que
de todos los avisos de trabajo, un 20% representa profesores de musica
en busca de empleo. De la misma manera, se pueden encontrar
anuncios similares en el internet, en sitios como www.oxl.com, donde se
puede observar un nimero considerable de profesores de musica que

ofrecen sus servicios educativos en todos los instrumentos musicales.
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Ademas se encuentran personas que dictan clases particulares de
cualquier instrumento musical, como por ejemplo guitarra eléctrica o
bateria. Ademas, gran parte de los muasicos que tocan en bandas de
rock nacional como por ejemplo Viuda Negra o Southern Cross, son
musicos estudiados de conservatorio y que ademas dictan clases de
forma particular. Tenemos también los graduados del conservatorio
Nacional de Mdusica, del Conservatorio Franz List y egresados de las

Academias Musicales que existen en Quito.

2.1.1.4. Disponibilidad de Tecnologia

En el Distrito Metropolitano de Quito se pueden encontrar varias Casas
musicales que ofrecen toda clase de instrumentos musicales tales como
La Lira, Casa Brasil, Audio y Sonido, Import Music, Eko Music, Mas
Mdusica entre otras, en donde se pueden encontrar instrumentos
musicales de diferentes marcas de: guitarras eléctricas, bajos eléctricos,
teclados, amplificadores, baterias, es decir, todos los artefactos
electronicos en que nuestra Academia debe invertir para poder funcionar

y contar con equipo propio.

2.1.1.5. Economias de Escala

“Cualquier situacion de produccion, incluso la prestacion de servicios
financieros, en la que el coste por unidad producida disminuye a medida
gue aumenta el numero de unidades producidas. El coste por unidad no
debe confundirse con el coste total. Este ultimo aumentara directamente
con la cantidad producida independientemente del comportamiento del

coste por unidad.”

En el caso de nuestra Academia se obtendr4 economias de escalas
mientras mas alumnos ingresen a matricularse, es decir, cuando
tengamos alumnos desde nivel | al nivel VIII distribuidos a lo largo de la

semana, con lo que nuestro costo por alumno bajaria.

13Copyright © 2006-2009 All rights reserved. Enciclopedia de economia
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2.1.1.6. Disponibilidad de Accesorios y Materiales

Las Casas Musicales localizadas en el Distrito Metropolitano de Quito y
gue fueron mencionadas en el numeral 2.1.1.4 disponen de accesorios
para las guitarras tales como cuerdas, clavijas, vitelas ademas de
repuestos. En el caso de las baterias estas casas musicales cuentas con
baquetas, parches para la bateria, pedales, platos y otros accesorios y
repuestos. Otros materiales que se necesitan son cables, atriles
audifonos, etc. Todo lo mencionado anteriormente es facil de conseguir

a un precio bajo.

2.1.2. Optimizacion del Tamafio

“La Determinacion del Tamafio debe basarse en dos consideraciones
gue confieren un caracter cambiante a la optimizacion del Proyecto: la
relacion Precio - Volumen, por las economias y deseconomias de escala
gue pueden lograrse en el Proceso productivo. La evaluacién que se
realice de estas variables tiene por objeto estimar los costos y beneficios
de las diferentes alternativas posibles de implementar y determinar el
Valor actual neto de cada Tamafio opcional para identificar aquel en el
gue este se maximiza. El tamafio 6ptimo es la capacidad instalada de un

proyecto y se expresa en unidades de produccion por afio."*

Para nuestra Academia la capacidad instalada para nivel | es de 100

estudiantes.

2.1.3. Definicion de las Capacidades de Produccion

“Capacidad de produccion es el maximo nivel de actividad que puede
alcanzarse con una estructura productiva dada. El estudio de la
capacidad es fundamental para la gestion empresarial en cuanto permite
analizar el grado de uso que se hace de cada uno de los recursos en la

organizacién y asi tener oportunidad de optimizarlos.”™>

13 Uhttp://www.umss.edu.bo
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Para nuestro estudio tendremos la capacidad siguiente:
Cantidad de personas que se pueden atender en nivel I: 100
Turnos de trabajo: 1 turno de 17h00 a 19h00 de lunes a jueves.
Capacidad de las aulas: 5 alumnos por aula
Numero de aulas: 5

CUADRO No. 19: Captacion

Demanda Insatisfecha | Captacion No. Alumnos Nivel |

4082 2,45% 100

Fuente: Estudio de Mercado

2.2. Localizacion del Proyecto
2.2.1. Macro localizacion
“La macrolocalizacién de los proyectos se refiere a la ubicacion de la

macrozona dentro de la cual se establecera un determinado proyecto.”

La localizacion macro del proyecto sera en Ecuador, provincia de

Pichincha, Distrito Metropolitano de Quito.

A continuacion se muestra un mapa de Pichincha:
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Fuente: Mapsgoogle.com
Elaborado por: Mapsgoogle.com

2.2.2. Micro localizacion

“El andlisis de microlocalizacion indica cual es la mejor alternativa de

instalacion de un proyecto dentro de la macrozona elegida."16

15 18 \ww.economia.unam.mx
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2.2.2.1. Criterios de Seleccidn de Alternativas

Transporte y Comunicacion:  En el Distrito Metropolitano de Quito
existe una buena red de transporte y comunicaciones entre las distintas
zonas de la ciudad, lo cual facilita que los estudiantes lleguen a nuestra
Academia, por ejemplo tenemos servicios de transporte publico como la
Ecovia, Trolebus, Metrovia todos ellos con sus respectivas unidades
alimentadoras, con lo cual se cubre casi todo el dirtito Metropolitano de
Quito en el Norte, Centro y Sur. Para los Valles tenemos lineas de buses
exclusivas dedicadas al valle de Cumbaya, Tumbaco y poblaciones
aledafas asi como para el valle de Los Chillos. Los taxis son otra de las
facilidades que se pueden encontrar en la ciudad.

Cercania de las Fuentes de Abastecimiento:  En el sector de La Villa
Flora, que es donde estara ubicada nuestra Academia existen varias
casas musicales donde se pueden encontrar accesorios y repuestos
para los instrumentos musicales y equipo como cuerdas de guitarra,

parches de bateria, baquetas, vitelas, clavijas, etc.

Cercania al Mercado: De conformidad con el estudio de mercado
nuestro mercado comprende la parroquia La Magdalena, con personas
de 15 a 35 afios de edad, pertenecientes a la PEA y que quieran
estudiar en nuestra Academia y ademas nuestra Academia estaria cerca
de la Concha Acustica de la VillaFlora, en donde existe una inmensa
afluencia de rockeros que asisten al ya tradicional concierto del 31 de

diciembre.

Factores Ambientales: “ Art. 396 Constitucion del Ecuador.- Cada uno
de los actores de los procesos de produccion, distribucion,
comercializacién y uso de bienes o servicios asumira la responsabilidad
directa de prevenir cualquier impacto ambiental, de mitigar y reparar los
dafos que ha causado, y de mantener un sistema de control ambiental
permanente. Las acciones legales para perseguir y sancionar por dafos

ambientales seran imprescriptibles.”’

7 Constitucion de la Republica del Ecuador
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Nuestra Academia contara con instrumentos musicales propios los
cuales seran utilizados con audifonos, con lo cual el ruido es algo que se
podra controlar. Ademas la papeleria utilizada en el area administrativa
sera re — utilizada en la mayoria de actividades en las que se pueda
hacerlo para evitar el desperdicio y excesivo consumo de papel.

Disponibilidad de Servicios Basicos: Deacuerdo a la localizacion de
nuestra Academia, en el area correspondiente existen hospitales,
colegios, bancos ademas de que el sector cuenta con el servicio de
agua, luz, teléfono e internet, alumbrado publico, alcantarillado.

Posibilidad de Eliminacién de Desechos: El papel utilizado en el area
administrativa sera reciclado y el papel utilizado para elaborar el material
didactico para los estudiantes tendrd un porcentaje minimo de

desperdicio.

2.2.3. Matriz Locacional
CUADRO No. 20: Matriz locacional
Matriz Locacional

La Magdalena Solanda
Factor Peso Y v o 2 =
Calificacion | Ponderacion | Calificacion | Ponderacion

Cercania al

4 9 6 2,4
Mercado 0, 3,6 !
Costo Arriendo 0,3 7 2,1 8 2,4
Transporte 0,3 7 2,1 7 2,1
Totales 1 7,8 6,9

Elaborado por: Alvaro Plias

2.2.3.1. Seleccion de la Alternativa Optima

De acuerdo a la matriz locacional del cuadro No. 20 la mejor opcion es la

parroquia La Magdalena.
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2.2.3.2. Plano de la Micro localizacion

A continuacion podemos observar donde esté localizado el sector de la

Villaflora, el cual comprende la parroquia la Magdalena:
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Fuente: Mapsgoogle.com
Elaborado por: Mapsgoogle.com

2.3. Ingenieria del Proyecto

“Se entiende por ingenieria de proyecto, la etapa dentro de la formulacion de

un proyecto de inversion donde se definen todos los recursos necesarios para

llevar a cabo el proyecto.”®

2.3.1. Proceso del Servicio

“El proceso de servicio define cémo son atendidos los clientes.”*

2.3.1.1. Diagrama de Flujo
Para representar y analizar el proceso productivo existen varios
meétodos, pero el que se va utilizar es el Diagrama de Flujo. A

continuacion se presenta la simbologia a emplearse en el mismo:

'8 \www.cocogum.org
19 www.wikilearning.com
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SIMBOLOS PARA LA ELABORACION DE DIAGRAMAS DE FLUJO

Operacion: Se utiliza cada vez que ocurra un cambio en un item

<> Punto de decisién: Indica aquel punto del proceso en el cual se debe
tomar una decisién

) Direccion del flujo:  Denota la direccion y el orden que corresponden a

los pasos del proceso

© Limites: Indica el inicio y el fin del proceso

En el cuadro No. 21 se muestra el proceso de servicio de nuestra
Academia Musical.
CUADRO No. 21: Proceso de servicio de la Academia

Proceso de servicio de la Academia Musical Especial  izada en Rock

Responsable Tiempo

A\ 4
Matriculas Secretarias 8 horas

v

Clases de solfeo e
instrumento Profesores de )
cal . . i 2 horas/dia
musica guitarra, bajo, bateria,
teclado y canto
A 4
Evaluaciones Profesores de
_ _ i 2 horas
guitarra, bajo, bateria,
teclado y canto
A 4
Asentamiento
Notas Alvaro Pluas 1 semana

Fin

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
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2.3.1.2. Requerimiento de Recursos Humanos

Para nuestra Academia Musical es necesario contar con cinco
profesores cada uno especializado en cada instrumento musical que se
va a ensefiar, es decir, guitarra, bajo, bateria, técnica vocal y teclados,
ademas de cada uno conocer y ensefar lectura musical o solfeo en sus

respectivos instrumentos musicales.

En el caso del area administrativa se contara con una secretaria, el
gerente propietario y un contador externo, ademas de contar con un

conserje.

En el cuadro No. 22 se detalla los sueldos de los recursos humanos de
nuestra Academia. (Base legal Anexo D)

CUADRO No. 22: Sueldos y salarios
SUELDOS Y SALARIOS

Cargo Sueldo Mensual Sueldo Anual | Beneficios Sociales Tc:;(l)al
Gerente 700 8.400 1.990 10.390
Secretaria 400 4.800 1.240 6.040
Profesor Guitarra 400 4.800 1.240 6.040
Profesor Bajo 400 4.800 1.240 6.040
Profesor Bateria 400 4.800 1.240 6.040
Profesor Teclado 400 4.800 1.240 6.040
Profesor Técnica Vocal 400 4.800 1.240 6.040
Contador Externo 200 2.400 740 3.140
Conserje 200 2.400 740 3.140
Total 3.500 42.000 10.910 52.910

Elaborado por: Alvaro Plias
Fuente: Cédigo de Trabajo
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2.3.1.3. Requerimiento de Maquinaria y Equipo
Para las aulas vamos a requerir del siguiente equipo:
5 teclados Yamaha PSR — E413

T e flngE 1= fip o we o g, 2

e T bl T
Ll

PVPu = $417,29

PVPu = $185,87

5 bajos eléctricos PERS AIBB

PVPu = $204,43

30 audifonos Numark 30 cables de 3 metros

PVPu = $27,80
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5 amplificadores de bajo KUSTOM

PVPu = $432,43

5 amplificadores de guitarra ZOOM Fire

Built-in Mic

5 Baterias Electronicas Yamaha Dtxplorer

71

PVPu = $182,98

PVPu = $800




30 sillas para aulas de clase

PVPu =$33

2 estaciones de trabajo

PVPu = $240
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5 mesas para profesores en cada aula

PVPu =$70

2 archivadores

PVPu = $244

5 pizarras de tiza liquida

PVPu = $96

73



30 atriles

2 computadores

2 impresoras Cannon
2

[re—

f.
e —

' L
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PVPu = $415

PVPu = $40




CUADRO No. 23: Resumen requerimiento activo fijo
RESUMEN REQUERIMIENTO ACTIVO FIJO

Inversion Detalle Precio Unitario | Cantidad TOTAL

Activo Fijo

Maquinaria y Equipo
Guitarra Eléctrica 185,87 5 929,35
Bajo Eléctrico 204,43 5 1.022,15
Teclado 417,29 5 2.086,45
Bateria Electrénica 800 5 4.000
Amplificador de Bajo 432,43 5 2.162,15
Amplificador de Guitarra 182,98 5 914,9
Audifonos 27,8 30 834
Cables 5 30 150

Equipo de Computacion
Computador 415 2 830
Impresora 40 2 80

Muebles y Enseres
Sillas 33 30 990
Estaciones de Trabajo 240 480
Mesas 70 140
Archivadores 244 488
Pizarra Tiza Liquida 96 480
Atril 16 30 480

Total Activo Fijo 16.067

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

2.3.1.4. Otros Requerimientos
CUADRO No. 24: Requerimiento de accesorios

Requerimiento Accesorios

- . No.
Requerimiento Tiempo PVPu unidades Anual
Cuerdas para guitarra | Cada 3 meses 7 5 140
Cuerdas para bajo Cada aiio 20 5 100
Total 240

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

75




CUADRO No. 25: Utiles de oficina

Utiles de Oficina

A . No.

Requerimiento Tiempo PVPu Unidades Anual
Resma de papel Cada mes 3,5 2 84
Tinta impresora Cada mes 15 1 180
Caja esferos BIC Cada tres meses 8,5 1 34
Material de limpieza | Cada mes 100 1 1.200
Otros insumos Cada mes 20 1 240
Total 1.738

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Plldas

CUADRO No. 26: Gastos administrativos

Gastos Administrativos

GASTO ADMINISTRATIVO

Descripcion Mensual Anual
Sueldos y Salarios 4.409,17 52.910
Utiles de oficina 144,83 1.738
Arriendo 400,00 4.800
Servicios basicos 100,00 1.200
Total 5.054,00 60.648

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

CUADRO No. 27: Gastos de ventas

Gastos de Ventas

Descripcion Mensual Anual
Publicidad 50 600
Total 50 600

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pllas

Capital de Trabajo: “ Capital de Trabajo es la inversion de dinero que
realiza la empresa o0 negocio para llevar a efectos su gestion econémica
y financiera a corto plazo y solo constituye una parte de éste la cual tiene

funcién precautoria y/o de maniobra.”®

Dywww.gestiopolis.com

76



CUADRO No. 28: Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO
Concepto Trimestral Anual
Accesorios 60 240
Gastos Administrativos 15.162 60.648
Gastos de Ventas 150 600
Total 15.372 61.488

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

2.3.1.5. Determinacion de las Inversiones
CUADRO No. 29: Presupuesto de inversion

PRESUPUESTO DE INVERSION

Inversion Detalle Precio Unitario | Cantidad | TOTAL
Activo Fijo
Maquinaria y Equipo
Guitarra Eléctrica 185,87 5 929,35
Bajo Eléctrico 204,43 5 1.022,15
Teclado 417,29 5 2.086,45
Bateria Electrénica 800 5 4.000
Amplificador de Bajo 432,43 5 2.162,15
Amplificador de Guitarra 182,98 5 914,9
Audifonos 27,8 30 834
Cables 5 30 150
Equipo de Computacion
Computador 415 2 830
Impresora 40 2 80
Muebles y Enseres
Sillas 33 30 990
Estaciones de Trabajo 240 2 480
Mesas 70 2 140
Archivadores 244 488
Pizarra Tiza Liquida 96 480
Atril 16 30 480
Total Activo Fijo 16.067
Activo Diferido
Gastos Constitucion 1.500
Gastos Proyecto 1.200
Total Activo Diferido 2.700
Capital de Trabajo (3 meses) 15.372
Total 34.139

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Alvaro Plias
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Las proformas para determinar los costos de inversion vistas en el

cuadro No. 30 se encuentran en el Anexo E.

2.3.2. Distribucién del Area de Servicio

Gréfico No. 2: Distribucion del Area de Servicio
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Elaborado: Alvaro Plias
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2.3.3. Calendario de Ejecucién del Proyecto

CUADRO No. 30: Calendario de ejecucién del proyecto

2
o

Afo 2010

Actividad 6
meses | Mar | Abr | May

Jun

Jul

Ago

Elaboracién del proyecto

Tramites constitucién y bancarios

Solicitud y aprobacidn del préstamo por parte de la entidad

Tramite yarrendamiento del local

Tramite para la obtencion de los permisos respectivos

Compray entrega de los equipos

Instalacion de los equipos

Compra y entrega de los muebles de oficina

O IN|O|L [ W|IN|F

Adecuaucion de muebles en el local

[
o

Seleccion y contratacién RRHH

[y
=

Capacitacién RRHH

=
N

Puesta en marcha del proyecto

Elaborado por: Alvaro Plias

2.4. Aspectos Ambientales

Para los aspectos ambientales se tendra como base lo referente al

articulo 396 de la Constitucién del Ecuador referente al medio ambiente.

2.4.1. Legislacion Vigente

Para el caso de nuestra Academia Musical las leyes que rigen para el
medio ambiente son la constitucion del Ecuador en el articulo 396.

2.4.2. Identificacion y Descripcion de los Impactos Potenciales

Podria decirse que en una Academia Musical que existe un impacto
ambiental relacionado con el ruido que provocan los instrumentos
musicales, sin embargo con el adelanto de la ciencia y tecnologia se
utilizara instrumentos musicales con audifonos como se puede apreciar

en los graficos del numeral 2.3.1.3.
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2.4.3. Medidas de Mitigacion

En el caso de la contaminacion del ambiente por ruido en nuestra
Academia se utilizaran los instrumentos musicales con audifonos, con lo
gue no existiran ruidos molestos a las casas aledafias a nuestro
establecimiento, por este motivo es que por ejemplo la bateria que se
compra es electrénica, con lo que tiene salida para audifonos y asi se
evita el ruido mas fuerte de todos los instrumentos existentes como lo es

el de la bateria.

Por otro lado, el papel que se utilice para realizar documentos internos,
asi como el de los folletos de aprendizaje sera reciclado, con el afan de
no utilizar papel en exceso para proteger los arboles que son la materia

prima para el mismo.
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CAPITULO Ill: LAEMPRESA Y SU ORGANIZACION
3.1. Base Legal

3.1.1. Constitucién de la Empresa

La empresa sera constituida como Empresa Unipersonal, con la cual

Alvaro Plaas sera el Gerente Propietario de la misma conforme a la ley

de Compafias que esta en los Anexo Ay al cuadro No. 31
CUADRO No. 31: Tipos de empresas

MINIMO
NOMBRE CAPITAL CF;)PWAAL OA%IC?SS |Is(,)TNAEsS ADMIN;I;!ID'SACION
ACCIONISTAS | SOCIAL

Sociedad 50% capital suscrito |Junta General de
colectiva 3 $ 400 Participacion |y diferencia en 1 afio |Socios

50% capital
Sociedad en suscrito y diferencia |Junta General de
comandita 3 $ 400 Participacion |1 afio Socios

50% capital
Sociedad suscrito y diferencia |Junta General de
anonima 3 $ 800 Accion 1 afio Accionistas
Campaiiia en 50% capital
nombre suscrito y diferencia |Junta General de
colectivo 3 $ 400 Participacién |1 afio Socios
Compaifiia en
comandita 50% capital
simple y dividida suscrito y diferencia |Junta General de
por acciones 3 $ 400 Participacion |1 afio Socios
Compaifiia de 50% capital
responsabilidad suscrito y diferencia |Junta General de
limitada 3 $ 400 Participacion |1 afio Socios

50% capital
Compaiiia suscrito y diferencia
anonima 5 $ 800 Accion 1 afio Directorio
Compaifiia 50% capital
de economia suscrito y diferencia
mixta 2 $ 800 Accion 1 afio Directorio

50% capital
Sociedad de suscrito y diferencia |Junta General de
hecho 1 $ 400 Participacién |1 afio Socios

50% capital
Empresas suscrito y diferencia )
unipersonales 1 $ 400 Participacién |1 afio Unipersonal

Fuente: Ley de Compaiiias
Elaborado por: Alvaro Pluas
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3.1.2. Tipo de Empresa
Segun datos de la clasificacion del Cédigo Industrial Internacional
Uniforme, nuestra academia de musica se encuentra ubicada en el
sector de Enseflanza, subsector ensefianza secundaria de formacion

técnica y profesional.

Se puede observar que en la ciudad de Quito existe un sin niamero
de academias musicales que dan una certificacion académica, es
decir un titulo de nivel inferior al de la universidad, ya que son

considerados como certificaciones de talleres.

CUADRO No. 32: Clasificacion CIlIU

M[80 ENSEMANZA.

MJ801 ENSENANZA PRIMARIA.

M]8010 ENSENANZA PRIMARIA.

M|8010.0 |ENSENANZA GENERAL DE NIVEL PREESCOLAR, PRIMARIO O ESCOLAR.

Ensefianza preescolar cuyo principal objetivo es familiarizar a nifios de poca edad con un ambiente de tipo
8010.00 |escolar.

Ensefianza primaria general de primer nivel, que tiene como objetivo dotar a los estudiantes de conocimientos
8010.01 |badsicos en materias de lectura, escritura, matematicas y otras materias.

Programas de instruccidn elemental para nifios que no tienen oportunidad de asistir a la escuela y ensefianza
§010.02 |especial de tipo académico para nifios incapacitados.

802 ENSENANZA SECUNDARIA.

8021 ENSENANZA SECUNDARIA DE FORMACION GEMERAL.

8021.0 |ENSEMNANZA SECUNDARIA DE FORMACION GENERAL.

8021.00 |Ensefianza secundaria especial de tipo académico para estudiantes incapacitados.

§021.01 |Ensefianza general de nivel secundario elemental.

8022 ENSENANZA SECUNDARIA DE FORMACION TECNICA Y PROFESIONAL.

8022.0 |ENSEMNANZA SECUNDARIA DE FORMACION TECHICA Y PROFESIONAL.

8022.00 |Ensefianza secundaria técnica y profesional de nivel inferior a la universidad.

8022.01 |Ensefianza secundaria técnica y profesional de tipo académico para estudiantes incapacitados.

803 ENSENANZA SUPERIOR.

8030 ENSENANZA SUPERIOR.

8030.0 |ENSEMNANZA SUPERIOR.

8030.00 |Ensefianza postsecundaria (no implica obtencidn titulo universitario).

8030.01 |Ensefianza superior en general (culmina con la obtencidn de un titulo universitario o su equivalente).

809 EDUCACION DE ADULTOS ¥ OTROS TIPOS DE ENSENANZA.

8090 EDUCACION DE ADULTOS ¥ OTROS TIPOS DE ENSENANZA.

8090.0 |EDUCACION DE ADULTOS ¥ OTROS TIPOS DE ENSENANZA.

Ensefianza para personas no abarcadas en los sistemas ordinarios de ensefianza, instruccidn impartida en
escuelas o instituciones especiales destinadas a adultos, en clases diurnas o nocturnas, ademas instruccidn
impartida en programas de radio y television o por correspondencia, incluye programas de alfabetizacidn para
5090.00 |adultos.

8090.09 |Otros tipos de ensefianza n.c.p.

=

=

S EEEEEEEEEEEEEEEEE=E

M
M

Fuente: Cadigo Industrial Internacional Uniforme (ClIU)
Elaboracién: Cadigo Industrial Internacional Uniforme (ClIU)

Es relevante tener informacién acerca del pais, en especial del sector
en el que nuestra empresa va a trabajar, que es el sector de
servicios, por lo cual analizaremos el PIB por actividad economica

tomado de las estadisticas del Banco Central.
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El sector de servicios ha mantenido su porcentaje y peso dentro del

PIB, con una tendencia al incremento, lo cual nos muestra que la

produccion de servicios en el pais es estable y representa el valor

mas alto de las ramas de actividad econémica segun consta en el

cuadro No. 35

CUADRO No. 33: PIB por clase de actividad econémica

PRODUCTO INTERNO BRUTO POR CLASE DE ACTIVIDAD ECONOMICA
Miles de ddlares de 2000

Ramas de actividad 1 Anos 2005 2006 2007 2008 2009

Ciiu CH (sd) (p) (p) (prev)

A. Agricultura, ganaderia, silvicultura, caza y pesca 2144912 2254483 2.345.879 2.473.370 2.543.410
1. Cultivo de banano, café y cacao 528.023 545257 573.089 580.563 586.359
2. Otros cultivos agricolas 753.085 T72.085 801.285 865.212 892.889
3. Produccidn animal 333722 351.015 358.638 378.122 390.978
4. Silvicultura y extraccién de madera 199 484 208.808 216.393 237.857 242614
5. Productos de la caza y de la pesca 330598 377318 386.454 411616 430.550
B. Explotacion de minas y canteras 2.861.517 2.726.056 2.462.458 2.345.098 2.239.583
6. Extraccion de petréleo crudo y gas natural 4457387 4.502.058 4.280.758 4274267 4.072.004
7. Fabricacion de productos de la refinacidn de petroleo -1.678.526| -1.861.524| -1.805.573| -2.021.986| -1.928.783
8. Otros productos mineros 82176 85.522 87.303 92.817 97.272
C. Industrias manufactureras (excluye refinacion de petroleo| 2.752.169 2.946.239 3.090.781 3.341.102 3.397.681
9. Camnes y pescado elaborado 904.058 1.034264 1.080.123 1.154.829 1.211.416
10. Cereales y panaderia 89.509 92.169 90.388 92.745 93.023
11. Elaboracidn de azicar 106.023 109.268 111.513 114.588 114.588
12. Productos alimenticios diversos 296.934 308.080 334.282 350.038 366.840
13. Elaboracidn de bebidas 86.558 90.016 102.870 119.865 124,680
14. Elaboracidn de productos de tabaco 7.882 7918 7.927 9.408 9.408
15. Fabricacidn de productos textiles, prendas de vestir 425985 429.564 440.729 452.076 443.034
16. Produccian de madera y fabricacion de productos de madera 271.584 279.884 281.810 338.437 322182
17. Papel y productos de papel 103.868 108614 113.270 128.228 130.520
18. Fabricacidn de productos quimicos, caucho y plastico 201.486 202 447 206.929 240.852 245.951
19. Fabricacidn de otros productos minerales no metalicos 175.433 150.109 198.951 216.083 221.485
20. Fabricacién de maguinaria y equipo 77.881 88.005 95.030 116.790 108.031
21. Industrias manufactureras n.c.p. 4878 5.901 5.949 §.123 6.533
D. Suministro de electricidad y agua 172.197 172,993 199.792 225.073 237.452
22. Suministro de electricidad y agua 172187 172.983 198.782 225.073 237.452
E. Construccion y obras publicas 1.795.966 1.863.590 1.865.553 2.123.902 2.102.663
23. Construccidn 1.795.966 1.863.580 1.865.553 2.123.902 2.102.663
F. Comercio al por mayor y al por menor 2.996.063 3.137.796 3.242.731 3.454.900 3.504.700
24 Comercio al por mayor y al por menor 2.995.063 3.137.796 3242731 3.454.900 3.504.700
G. Trasporte y almacenamiento 1.510.995 1.590.241 1.639.215 1.728.525 1.776.924
25. Transporte y almacenamiento 1.510.985 1.580.241 1.639.215 1.728.525 1.776.924
H. Servicios de Intermediacion financiera 366.299 441.668 477.125 530.784 540.338
26. Intermediacion financiera 366.299 4416638 477.125 530.784 540.338
I. Otros servicios 3472017 3.354.834 3.565.406 3.808.932 3.770.843
27. Otros senvicios 3AT20M7 3.354.834 3.355.406 3.808.932 3.770.843
J. Servicios gubernamentales 933.259 959,696 1.016.225 1.164.987 1.194.112
28. Senicios gubernamentales 533259 955 696 1.016.225 1.164.987 1.194.112
K. Servicio doméstico 30.894 31.882 31.908 30.164 30.164
29. Senvicio domeéstico 30.894 31.882 31.908 30.184 30.184
Serv. de intermediacion financiera medidos indirectamente 445,839 -554 957 -519.556 -596.879 -558.982
Otros elementos del PIB 2457727 2.628.790 2782833 2.998.573 3.081.247
PRODUCTO INTERNO BRUTO 20.747.176]  21.553.301| 22.090.180| 23.529.533| 23.760.134

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

Elaborado por: Banco Central del Ecuador (BCE)
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3.1.3. Raz6n Social, Logotipo, Slogan

La Razon Social de nuestra Academia Musical sera “Stigma Academia
Musical de Rock”, y el logotipo estara estructurado de la siguiente

manera:

1"-

$Ii quia

ACADENUA MUSICAL De ROCK

Slogan

“Aprendizaje del rock con arte ecuatoriano y ciencia”
3.2. Base Filosdfica de la Empresa

La filosofia corporativa de nuestra Academia se basara en la calidad del
servicio a nuestros clientes ofreciendo la ensefianza de los cinco
principales instrumentos musicales que se utilizan en la musica rock,
brindando a los clientes internos un clima laboral adecuado en el que
todos conozcan la misién, visién y objetivos de nuestra Academia y a los

clientes externos el mejor servicio posible.
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3.2.1. Vision

“Se refiere a lo que la empresa quiere crear, la imagen futura de la
organizacion.

El contestar estas preguntas le puede orientar para definir la vision de su
empresa.

-¢,Como sera el proyecto cuando haya alcanzado su madurez en unos
afos?

-¢,Cuales seran los principales productos y servicios que ofrezca? -
¢, Quiénes trabajaran en la empresa?
-¢Cudles seran los valores, actitudes y claves de la empresa?
-¢,Como hablaran de la empresa los clientes, los trabajadores y la gente

en general que tenga relacién con ella?” %

Vision 2015
Ser lider en la ensefianza de instrumentos musicales orientados al
rock en el sector de la Magdalena a fin de mantener la confianza de

las nersonas hacia nuestra Academia.

3.2.2. Mision
“Es la razdn de ser de la empresa, el motivo por el cual existe.Asi mismo
es la determinacion de la/las funciones basicas que la empresa va a

desempefiar en un entorno determinado para conseguir tal mision.

Con la mision conoceremos el negocio al que se dedica la empresa en la
actualidad, y hacia qué negocios o actividades puede encaminar su
futuro, por lo tanto también debe ir de la mano con la vision y los

valores.”!

/ MISION \

Somos una Academia de Musica especializada en rock en la

cual se ensefia a tocar instrumentos musicales propios del

rock con calidad, satisfaciendo las necesidades de

k aprendizaje de los musicos rockeros. /

2021 wttp:/lwww.trabajo.com.mx/vision_de_una_empresa.htm
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3.2.3. Objetivos Estratégicos

“Los objetivos estratégicos serdn los que ayuden a definir el futuro de la
empresa, son de responsabilidad de la alta direccion ya que los mismos
son los encargados en sefalar la linea de accion de la empresa hacia el

futuro”®. Los objetivos estratégicos que manejara la empresa son:

Optimizar al 100% todos los recursos con los que cuenta la empresa
y buscar alternativas innovadoras que no ayuden a recuperar la

inversion realizada en el menor tiempo posible.

« Aumentar el volumen de estudiantes cada trimestre con el afan de ir

llenando los niveles educativos.

» Satisfacer las diferentes necesidades de los clientes potenciales al
100% desde sus inicios, ofreciendo un servicio de calidad que le
permita ser reconocido y asi obtener prestigio y reconocimiento en el

medio.

* Alcanzar niveles de rentabilidad que aseguren el crecimiento,

permanencia y estabilidad e la empresa.

 Promover el mejoramiento continuo en todas las actividades a
realizarse, con la finalidad de ofrecer un servicio que satisfaga
plenamente las necesidades de nuestros estudiantes.

» Dar al recurso humano un buen trato y motivacion salarial a fin de

lograr eficiencia y crecimiento de la organizacion.

ZHarold Koontz 2001
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3.2.4. Principios y Valores
Principios

“Los principios son reglas o normas de conducta que orientan la accién.”??

Ofrecer un Servicio de Calidad: La Academia estara comprometida con

todos sus estudiantes para brindar un servicio util para su formacion

musical.

Mejoramiento Continuo: La Academia Musical Stigma buscard una

perfeccion continua en todos sus procesos, desde el proceso de
matriculacion de los alumnos hasta el proceso de asentamiento de notas

con el afan de un mayor crecimiento de nuestra Academia.

Constancia en el cumplimiento de Metas y Objetivos: Todos los miembros

de la Academia estaran comprometidos a cumplir con las metas y objetivos

de la misma.

Organizacion y Planificacion en sus Actividades: La Academia manejara sus

procesos en base a una clara ordenacion y una correcta programacion de

todas sus actividades, para el correcto funcionamiento de la misma.

Puntualidad en la entrega del Servicio: La Academia se compromete a

cumplir con los horarios establecidos para todas sus actividades.
Valores

“El valor es una cualidad que permite ponderar el valor ético o estético de

las personas.”®*

Responsabilidad: En nuestra Academia se trabajara con el compromiso de

desarrollo de las actividades planificadas con el total empefio y seriedad

que éstas requieren.

Etica: El personal que se desempefia en la Academia trabajara consciente y
correctamente, sin engafiarse a si mismos ni engafiar a los demas;

respetando normas éticas y morales.

23.24 \nww.wikipedia.com
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Perseverancia: Ser constantes con el cumplimento tanto de sus funciones

como de los objetivos de la Academia. So6lo con perseverancia se
alcanzaran los objetivos planteados.

Respeto: Con todos y cada uno de los miembros de la Academia y con
todos los agentes externos a la misma, de esta manera se reflejara la

calidad del servicio que se esta brindando.

Honestidad: Elaborar todas y cada unas de las actividades dentro de la
Academia con transparencia y rectitud, siendo justo e imparcial en cada

decision que se presente.
3.2.5. Estrategia Empresatrial

“La Estrategia Empresarial no es otra cosa que el conjunto de orientaciones,
metas y medios que se identifican con la finalidad de definir un derrotero a
la empresa.”® Para el caso de nuestra Academia la estrategia empresarial a

utilizar ser& la de liderar el mercado.

Estrategia de Competitividad : “La calidad total no solo se refiere al
producto o servicio en si, sino que es la mejoria permanente del aspecto
organizacional, gerencial”.?® En nuestra Academia lo importante es la
calidad de las clases que se imparten, asi como de los diferentes procesos
gue existen desde las matriculas hasta el asentamiento de notas.

Estrategia de crecimiento: La estrategia que se utilizara serad la de
penetracion de mercados, la cual consiste en crecer en el mismo mercado y
con los mismos servicios, ya que nuestra Academia tiene un servicio que es
nuevo y para el cual existe un solo competidor, nuestra Academia podra
crecer si penetramos en ese mercado que existe de personas que quieren

aprender a tocar un instrumento musical de rock.

Estrategia de Competencia: Liderazgo en costos es una estrategia de
competencia a seguir por nuestra empresa, porque con ello podremos

mantener nuestros clientes y captar a los de la competencia.

25264 Gestiopolis.com
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Estrategia de Operativa: Nuestra estrategia operativa se basara en la

determinacién de las actividades claras que posibilitan consolidar las

fortalezas, superar las debilidades, aprovechas las oportunidades, detener

el impacto de las amenazas y alcanzar objetivos estratégicos.

3.3. Estrategias de Mercadotecnia

3.3.1 Estrategias de Servicio

“El producto es el bien o servicio que ofrecemos o vendemos a los

consumidores. Algunas estrategias que podemos disefar,

relacionadas al servicio son:

incluir nuevas caracteristicas al servicio, por ejemplo, darle
nuevas mejoras, nuevas funciones, nuevos usos.

incluir nuevos atributos al servicio, por ejemplo, amabilidad,
buena atencion al cliente.

lanzar una nueva linea de servicio.

ampliar nuestra linea de servicio, por ejemplo, aumentar el
menu de nuestro restaurante.

lanzar una nueva marca (sin necesidad de sacar del mercado
la que ya tenemos), por ejemplo, una nueva marca dedicada a
otro tipo de mercado, por ejemplo, uno de mayor poder
adquisitivo.

incluir nuevos servicios al cliente, que les brinden al cliente un
mayor disfrute del servicio, por ejemplo, el servicio de
instalacion, nuevas garantias, nuevas facilidades de pago, una

mayor asesoria en la compra.”’

La estrategia a aplicar sera la de diferenciacién, ya que en una

Academia como tal no se ensefia a tocar instrumentos musicales

enfocados especialmente teclado y técnica vocal, lo cual sera

enseflado en nuestra Academia, ademas del excelente servicio al

cliente que brindaremos.

Z

7 .
www.crecenegocios.com
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3.3.2. Estrategia de precios
“El precio es el valor monetario que le asignamos a nuestros
servicios al momento de ofrecerlos a los consumidores. Algunas

estrategias que podemos disefiar, relacionadas al precio son:

* lanzar al mercado un nuevo servicio con un precio bajo, para
que, de ese modo, podamos lograr una rapida penetracion,
una rapida acogida, o podamos hacerlo rapidamente
conocido.

e lanzar al mercado un nuevo servicio con un precio alto, para
gue, de ese modo, podamos aprovechar las compras hechas
como producto de la novedad.

e lanzar al mercado un nuevo servicio con un precio alto, para
que, de ese modo, podamos crear una sensacion de calidad.

* reducir el precio de un servicio, para que, de ese modo,
podamos atraer una mayor clientela.

* reducir los precios por debajo de los de la competencia, para

que, de ese modo, podamos bloquearla y ganarle mercado.”?®

Para el caso de nuestra empresa optaremos por entrar al mercado
con un precio que es menor al de la competencia, para poder hacer
gue nuestra Academia se conozca rapidamente y asi tener una

cantidad creciente de estudiantes.

3.3.3. Estrategia de plaza
“La plaza o distribucién consiste en la seleccion de los lugares o
puntos de venta en donde se venderan u ofreceran nuestros
productos a los consumidores, asi como en determinar la forma en
gue los productos seran trasladados hacia estos lugares o puntos de
venta. Algunas estrategias que podemos aplicar, relacionadas a la

plaza o distribucion son:

28 .
www.crecenegocios.com
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» ofrecer nuestro servicio via Internet, llamadas telefénicas,
envio de correos, vistas a domicilio.

* hacer uso de intermediarios y, de ese modo, lograr una mayor
cobertura de nuestro servicio, 0 aumentar nuestros puntos de
ventas.

e ubicar nuestro servicio en todos los puntos de ventas habidos
y por haber (estrategia de distribucion intensiva).

e ubicar nuestro servicio solamente en los puntos de ventas que
sean convenientes para el tipo de servicio que vendemos
(estrategia de distribucion selectiva).

» ubicar nuestro servicio solamente en un solo punto de venta

que sea exclusivo (estrategia de distribucion exclusiva).”?®

Para nuestro caso la Academia estara localizada en el sur de Quito, y
sera alli en donde los alumnos reciban clases, es decir en donde se
preste el servicio, en la zona de La Concha Acustica de la Villa Flora,
donde se da el mas grande concierto de rock en el Ecuador cada 31
de diciembre, para lo cual estria dentro de una estrategia de

prestacion exclusiva del servicio.

3.3.4. Estrategias de Promocion.
“La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o
recordar la existencia de un producto a los consumidores, asi como
persuadir, motivar o inducir su compra o adquisicién. Algunas
estrategias que podemos aplicar, relacionadas a la promocion son:

» crear nuevas ofertas tales como el 2 x1, o la de poder adquirir
un segundo producto a mitad de precio, por la compra del
primero.

« ofrecer cupones o vales de descuentos.

e obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

» ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por

temporadas.
29

WwWw.crecenegocios.com
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3.4.
3.4.1.

» crear sorteos o concursos entre nuestros clientes.

e poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

» crear boletines tradicionales o electronicos.

e participar en ferias.

e crear puestos de degustacion.

e crear actividades o eventos.

e auspiciar a alguien, a alguna institucion o a alguna otra
empresa.

» colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o
en vehiculos de transporte publico.

» crea afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios

publicitarios.”*°

Para ingresar en el mercado debemos poner anuncios en el internet,
para que la gente vaya conociendo nuestra Academia, ademas de
gue se hara menciones en los conciertos de rock acerca de nuestra
Academia como también se hara la entrega de volantes, folletos y
calendarios publicitarios a las personas asistentes a los conciertos
junto con afiches que estaran localizados en los eventos y/o

conciertos de rock.

La Organizacion

Estructura Orgéanica

“Toda empresa cuenta en forma implicita o explicita con cierto juego
de jerarquias y atribuciones asignadas a los miembros o
componentes de la misma. En consecuencia se puede establecer
que la estructura organizativa de una empresa es el esquema de
jerarquizacion y division de las funciones componentes de ella.
Jerarquizar es establecer lineas de autoridad (de arriba hacia abajo)
a través de los diversos niveles y delimitar la responsabilidad de cada

empleado ante solo un supervisor inmediato.”*

2930 ww.crecenegocios.com, *YIdalberto Chiavenato 2002
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3.4.2.

En nuestra Academia la jerarquia maxima la tiene el Gerente
Propietario, luego vienen la secretaria y el contador seguido de los
profesores.

Responsabilidades
Gerente Propietario: Es el encargado de la administracién de la
Academia y de su patrimonio, que es indistinto del patrimonio
personal del gerente propietario y del asentamiento de notas de los
estudiantes, asi como de emitir autorizaciones y cartas para el IECE.
Ademas delega las funciones de todos los miembros de la Academia.
Autoriza o no la salida de dinero para compras de insumos, equipos,
etc.
Funciones:
 Organiza y dirige las actividades curriculares de la
Academia.
* Organiza y dirige las actividades extra curriculares de la
Academia.
* Negocia con los proveedores para la compra de materiales,
accesorios, utiles de oficina, etc.
» Elabora el plan Académico del afio.
* Fija objetivos, metas a cumplir cada afio
* Es el responsable de la firma de todos los documentos que
son de la Academia tales como autorizaciones, pago de
impuestos, etc.
» Toma decisiones que afectan a toda la empresa
* Motivay Comunica
» Controlay evalia

» Se desarrolla a si mismo y a las personas que lo rodean.
Secretaria: Es la encargada de elaborar informes, cuadros de notas

y de receptar e ingresar los datos de los estudiantes y sus

comprobantes de pago en las matriculas. Es el brazo derecho del
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gerente propietario y es el nexo entre los profesores y el gerente
propietario.
Funciones:
« Ayuda al gerente en la elaboracion de reportes y
cronogramas.
 Recibe el comprobante de pago de matriculas de los
estudiantes.
* Es la primera via de comunicacion entre profesores y
Gerente.

* Recibe las llamadas telefénicas.

Profesores: Sus funciones son dictar clases a los estudiantes tanto
de lectura musical como del instrumento musical que el estudiante
haya seleccionado. Deben tomar dos examenes cada ciclo y pasar
las notas de los mismos a la secretaria.
Funciones:
» Dictan clases a los estudiantes
* Toman evaluaciones a los estudiantes

» Llevan un registro de notas que es pasada al Gerente.

Contador Externo: Es un contador contratado que no es de planta
de la empresa y su funcion es llevar la contabilidad de la empresa y
elaborar el pago de impuestos.
Funciones:

» Las aperturas de los libros de contabilidad.

» Establecimiento de sistema de contabilidad.

» Estudios de estados financieros y sus analisis.

» Certificacion de planillas para pago de impuestos.

» Aplicacion de beneficios y reportes de dividendos.

* La elaboracién de reportes financieros para la toma de

decisiones.
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Conserje: Encargado del aseo, la limpieza y orden de la Academia
ademas de ser utilizado en otras actividades como mensajeria de vez
en cuando
Funciones :
* Limpieza de aulas, oficinas, bafios y corredores.
* Hacer las veces de mensajero esporadicamente
3.4.3. Perfiles Profesionales
Gerente General:
* Ing. Comercial o afines.
» Capacidad de manejar un grupo de personas.

» Capacidad de trabajo bajo presion.

Secretaria:
» Estudiante de Ing. Comercial o afines.

e Capacidad trabajo a presion.

Profesores:
 Técnicos en musica.

« Conocimiento de la cultura Rock.

Contador Externo:
* Contador CPA. Minimo dos afios de experiencia.
* Excelentes referencias personales de empresas en las que

haya trabajado.

Conserje:

* Educacion secundaria.
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3.4.4. Organigrama Estructural y Analisis
Gréfico No. 3: Organigrama Estructural

Contador

Externo

Docentes

Elaborado por: Alvaro Pluas

Como se muestra en el Gréafico No. 3 la Gerencia esta a la cabeza y
en este departamento se encuentran el Gerente Propietario y la
Secretaria, el contador externo es de apoyo y quienes deben rendir
cuentas directamente a la Gerencia son los docentes que en nuestra
Academia son cinco, el de guitarra, bateria, bajo, teclado y canto.
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CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO

4.1. Presupuestos

“Los presupuestos son planes de accion dirigidos a cumplir una meta
prevista, expresada en valores y términos financieros que, deben
cumplirse en un determinado tiempo y bajo ciertas condiciones

previstas.”*

4.1.1. Presupuestos de Inversion

“La inversion es el conjunto de egresos en los que el empresario debe
incurrir desde el inicio del estudio hasta la ejecucién del proyecto. Se
puede definir como inversion al dinero que se utiliza en activos fijos
como: magquinaria, edificios, terrenos, herramientas, etc. Asi como
también se puede incurrir en activos intangibles necesarios para iniciar

las operaciones de la empresa y en el Capital de trabajo necesario.”**

Vamos a tomar el Cuadro No. 29 del Estudio Técnico en donde se
encuentra detallado el Presupuesto de Inversion para nuestra Academia.

3233 http:/wvww.monografias.com/trabajos3/presupuestos/presupuestos.shtml
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Presupuesto de Inversion (Del Cuadro No. 29)

PRESUPUESTO DE INVERSION

Inversion Detalle Precio Unitario Cantidad | TOTAL
Activo Fijo
Magquinaria y Equipo
Guitarra Eléctrica 185,87 5 929,35
Bajo Eléctrico 204,43 5 1.022,15
Teclado 417,29 5 2.086,45
Bateria Electronica 800 5 4.000
Amplificador de Bajo 432,43 5 2.162,15
Amplificador de Guitarra 182,98 5 914,9
Audifonos 27,8 30 834
Cables 5 30 150
Equipo de Computacién
Computador 415 830
Impresora 40 80
Muebles y Enseres
Sillas 33 30 990
Estaciones de Trabajo 240 480
Mesas 70 140
Archivadores 244 488
Pizarra Tiza Liquida 96 480
Atril 16 30 480
Total Activo Fijo 16.067
Activo Diferido
Gastos Constitucion 1.500
Gastos Proyecto 1.200
Total Activo Diferido 2.700
Capital de Trabajo (3 meses) 15.372
Total 34.139

Fuente: Estudio Técnico

4.1.1.1. Activos Fijos

“El activo fijo esta formado por bienes tangibles que han sido adquiridos
0 construidos para usarlos en el giro de la empresa, durante un periodo
considerable de tiempo y sin el propdsito de venderlos. Los activos fijos
se valorizan, en principio, al costo, de adquisicion o construccion de los
respectivos bienes, dicho costo debe actualizarse posteriormente para

reflejar los efectos de la o depreciacion.”* El presupuesto de activos fijos

se lo puede observar en el cuadro No.37.

3 http://www.adventech-logistica.com/definicion_activos1.htm
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CUADRO No. 34: Presupuesto activos fijos

PRESUPUESTO DE ACTIVOS FIJOS

Inversion Detalle Precio Unitario | Cantidad TOTAL

Activo Fijo

Maquinaria y Equipo
Guitarra Eléctrica 185,87 5 929,35
Bajo Eléctrico 204,43 5 1.022,15
Teclado 417,29 5 2.086,45
Bateria Electrénica 800 5 4.000
Amplificador de Bajo 432,43 5 2.162,15
Amplificador de Guitarra 182,98 5 914,9
Audifonos 27,8 30 834
Cables 5 30 150

Equipo de Computacion
Computador 415 2 830
Impresora 40 2 80

Muebles y Enseres
Sillas 33 30 990
Estaciones de Trabajo 240 2 480
Mesas 70 2 140
Archivadores 244 2 488
Pizarra Tiza Liquida 96 5 480
Atril 16 30 480

Total Activo Fijo 16.067

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pllas

Depreciacion del Activo Fijo

“La depreciacion del activo fijo es la pérdida de valor monetario que

sufren dichos activos con el paso del tiempo”.

n 35

Para nuestro caso tenemos que toda la maquinaria y equipo a excepcion

de los cables tiene una vida atil de 10 afios, el equipo de computacion

una vida util de 3 afos y los muebles y enseres 10 afios a excepcion de

las pizarras y los atriles que tienen una vida util de 5 afios.

35http://www.medigraphi(:.com/espanol/e-htms/e-imss/e-im2006/(=3-imsO6-2/emim50620.htm
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CUADRO No. 35: Depreciacion Activo Fijo
CALCULO DEPRECIACION ACTIVO FIJO

DEPRECIACION ACTIVO FLIO

R . i e Afios
Magquinaria y equipo Total Compra Vida atil 1 > 3 2 s

Guitarra Eléctrica 929,35 10 92,94 92,94 92,94 92,94 92,94
Bajo Eléctrico 1.022,15 10 102,22 102,22 102,22 102,22 102,22
Teclado 2.086,45 10 208,65 208,65 208,65 208,65 208,65
Bateria Electronica 4.000,00 10 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Amplificador de Bajo 2.162,15 10 216,22 216,22 216,22 216,22 216,22
Amplificador de Guitarra 914,50 10 91,49 91,49 91,49 91,49 91,49
Audifonos 834,00 10 83,40 83,40 83,40 83,40 83,40
Cables 150,00 5 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Equipo de computacion

Computador 830,00 3 276,67 276,67 276,67 276,67 276,67
Impresora 80,00 3 26,67 26,67 26,67 26,67 26,67
Muebles y enseres

Sillas 990,00 10 99,00 99,00 93,00 99,00 95,00
Estaciones de Trabajo 480,00 10 48,00 48,00 48,00 48,00 48,00
Mesas 140,00 10 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00
Archivadores 488,00 10 48,80 48,80 48,80 48,80 48,80
Pizarra Tiza Liquida 430,00 5 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00
Atril 430,00 5 96,00 96,00 96,00 96,00 96,00
Total 16.067,00 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Plldas

Mantenimiento del Activo Fijo

“Es el dinero que se debe desembolsar para el mantenimiento del activo

fijo, ya sea para mejoras o reparaciones del mismo”®

y en nuestro caso
es del 2% del total de la compra para la maquinaria y equipo y del 1%

para los equipos de computacion y los muebles y enseres.

36http://www.medigraphic.com/espanol/e-htms/e-imss/e-im2006/e-imsO6-2/emimsO620.htm
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CUADRO No. 36: Mantenimiento Activo Fijo
CALCULO DE MANTENIMIENTO DE ACTIVO fijo

MANTENIMIENTO ACTIVO FLIO

R . Afios
Magquinaria y equipo Total Compra % 1 3 3 2 s

Guitarra Eléctrica 929,35 2% 18,59 18,59 18,59 18,59 18,59
Bajo Eléctrico 1.022,15 2% 20,44 20,44 20,44 20,44 20,44
Teclado 2.086,45 2% 41,73 41,73 41,73 41,73 41,73
Bateria Electronica 4.000,00 2% 30,00 30,00 80,00 80,00 80,00
Amplificador de Bajo 2.162,15 2% 43,24 43,24 43,24 43,24 43,24
Amplificador de Guitarra 914,90 2% 18,30 18,30 18,30 18,30 18,30
Audifonos 834,00 2% 16,68 16,68 16,68 16,68 16,68
Cables 150,00 2% 3,00 3,00 3,00 3,00 3,00
Equipo de computacion -

Computador 830,00 1% 8,30 8,30 8,30 8,30 8,30
Impresora 80,00 1% 0,80 0,80 0,80 0,80 0,80
Muebles y enseres -

Sillas 950,00 1% 9,90 9,90 9,90 9,90 9,90
Estaciones de Trabajo 430,00 1% 4,80 4,80 4,30 4,80 4,80
Mesas 140,00 1% 1,40 1,40 1,40 1,40 1,40
Archivadores 488,00 1% 4,88 4,88 4,88 4,88 4,88
Pizarra Tiza Liquida 480,00 1% 4,80 4,80 4,80 4,80 4,80
Atril 480,00 1% 4,80 4,80 4,80 4,80 4,80
Total 16.067,00 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

4.1.1.2. Activos Intangibles

“Las inversiones en activos intangibles son todas aquellas que se
realizan sobre activos constituidos por los servicios o derechos
adquiridos, necesarios para la puesta en marcha del proyecto.
Constituyen inversiones intangibles susceptibles de amortizacién.”’

Los Activos intangibles en los que va a incurrir nuestra Academia son los
siguientes:

CUADRO No. 37: Activos Intangibles

Activo Diferido

Gastos Constitucion 1.500
Gastos Proyecto 1.200
Total Activo Diferido 2.700

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

$"Nassir Sapag Chain - Reinaldo Sapag Chain; Preparacion y Evaluacién de Proyectos , 2001
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CUADRO No. 38: Calculo amortizacion activo diferido
CALCULO DE AMORTIZACION DE ACTIVO DIFERIDO

Aios
Activo Diferido Valor Inicial % 1 2 3 4 5
Gastos Constitucion 1.500 20% | 300 300 300 | 300 | 300
Gastos Proyecto 1.200 20% | 240 240 240 | 240 | 240
Total 540 540 540 | 540 | 540

Fuente: Investigfaci()n de Campo
Elaborado por: Alvaro Pldas

4.1.1.3. Capital de Trabajo

“La inversién en capital de trabajo constituye el conjunto de recursos
necesarios para cubrir la operacion normal del proyecto durante un ciclo
productivo, Es importante mencionar que ciclo productivo es el proceso
gue se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos de la
operacion y termina cuando se venden los insumos, transformados en
productos terminados y se percibe el producto de la venta y queda

disponible para cancelar nuevos insumos.”®

El método a utilizar para calcular el capital de trabajo para el presente
proyecto es el del ciclo de caja, “este modelo brinda el nivel minimo de
efectivo que necesitan las empresas para realizar sus operaciones y se

obtiene:™°

. . » Desembolosos totales anuales
Efectivo minimo de operacion =

Rotacién del efectivo

BNassir Sapag Chain - Reinaldo Sapag Chain; Preparacion y Evaluacién de Proyectos , 2001
Fwww.Gestipolois.com
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Para el uso de esta féormula retomaremos los datos obtenidos en el
cuadro No. 28 del Estudio Técnico, en el cual se pueden apreciar los

desembolsos totales en el afo.

CAPITAL DE TRABAJO (Cuadro No. 28)

Concepto Trimestral Anual
Accesorios 60 240
Gastos Administrativos 15.162 60.648
Gastos de Ventas 150 600
Total 15.372 61.488

Célculo con Ciclo de Caja:

Rotacién del tivo 360 _360_4
otacién del efectivo = Ciclode Caja_ 90
Total desembolsos ario 61488
EMO = = = 15372

Rotacién del efectivo 4

4.1.2. Cronograma de Inversiones

En el cuadro No. 39 se puede apreciar que en los cinco primeros afios
del proyecto las inversiones que se deben hacer son en lo referente al
equipo de computacion que tiene una depreciacion de tres afios, por lo
cual en el 2013 se debe hacer la reposicion de este equipo y ademas de

cables, pizarras y atriles cuya vida util es de cinco afnos.

CUADRO No. 39: Cronograma de Inversiones

CRONOGRAMA DE INVERSIONES

Activos Fijos 2010|2011 | 2012|2013 | 2014 | 2015
Computador 830

Impresora 80

Cables 150
Pizarra Tiza Liquida 480
Atril 480
Total 910 1110

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
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4.1.3. Presupuestos de Operacion

4.1.3.1. Presupuestos de Ingresos

En el cuadro No. 40 se muestra la captacion de alumnos que tendremos

por afo para ingresar a nivel |, que son 100 alumnos por afio.

CUADRO No. 40: Captacion alumnos nivel | por afio

ANO

D. INSATISFECHA

CAPTACION

ALUMNOS NIVEL I

2010

4082

2,45%

100

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: Alvaro Plias

Del numeral 1.5.2. Localizado en el Estudio de Mercado podemos

rescatar la informacién que observamos en el cuadro No. 41, en la cual

se observa que un 90,4% de las personas que estudiarian en nuestra

Academia, se matricularian a nivel seguido, teniendo la posibilidad de ir

llenando los Niveles del II al VIl gradualmente, hasta completar los 800

estudiantes por afio que la Academia podria atender como maximo.

CUADRO No. 41: Porcentajes aceptacion del proyecto

Alumnos que ingresarian a Nivel |

93%

Alumnos que se matricularian al siguiente nivel

90,4%

Fuente: Investigacién de Mercado
Elaborado por: Alvaro Plias
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CUADRO No. 42: Presupuesto de ingresos

PRESUPUESTO DE INGRESOS

Concepto Anos

1 2 3 4 5
Alumnos Nivel | 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Costo Matricula 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Ingresos Nivel | 20.000,00| 20.000,00| 20.000,00 20.000,00f 20.000,00
Alumnos Nivel I 75,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel lll 50,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel IV 25,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel V 100,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel VI 75,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel VII 50,00 100,00 100,00 100,00
Alumnos Nivel VIII 25,00 100,00 100,00 100,00
Total alumnos de nivel Il al VIII 150,00 550,00 700,00 700,00 700,00
Ingresos Niveles | al VIiI 30.000,00| 110.000,00| 140.000,00| 140.000,00 140.000,00
Total alumnos 250,00 650,00 800,00 800,00 800,00
Total Ingresos 50.000,00 | 130.000,00| 160.000,00| 160.000,00 160.000,00

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

Como podemos observar en el afio uno tenemos los ingresos de los 100

alumnos que estarian en nivel | de acuerdo al estudio de mercado

ademas de los ingresos que se obtienen de los alumnos que pasan a los

niveles siguientes. A partir del afio 3 se tendrian

los ingresos

correspondientes a la capacidad maxima de nuestra Academia, que

serian los 800 alumnos.

4.1.3.2. Presupuestos de Egresos

En el presupuesto de egresos presentamos los gastos en los que va a

incurrir nuestra Academia para ofrecer el servicio de ensefianza.
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CUADRO No. 43: Presupuesto de egresos

PREUPUESTO DE EGRESOS

PRESUPUESTO DE EGRESOS

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
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Aios
Concepto 1 2 3 4 5
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
Cuerdas para Guitarra 140,00 280,00 420,00 420,00 420,00
Cuerdas para Bajo 100,00 200,00 300,00 300,00 300,00
Gastos Administrativos 63.399,69 63.399,69 63.399,69 63.399,69 63.399,69
Sueldos y Salarios 52.910,00 52.910,00 52.910,00 52.910,00 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00
Arriendo 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Servicios basicos 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Depreciacion Activo Fijo 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Amortizaciones 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Gasto de Ventas 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos Financieros 5.479,65 3.653,10 1.826,55
Intereses 5.479,65 3.653,10 1.826,55
Préstamo Bancario 7.965,77 7.965,77 7.965,77
Nuevas Inversiones 910,00 1.110,00
Total Egresos 77.685,11 76.098,56 75.422,01 64.719,69 65.829,69
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Plias
CUADRO No. 44: Resumen ingresos y egresos
RESUMEN INGRESOS Y EGRESOS
RESUMEN INGRESOS Y EGRESOS
CONCEPTO ANOS
1 2 3 4 5
INGRESOS 50.000,00| 130.000,00| 160.000,00| 160.000,00| 160.000,00
EGRESOS 77.685,11 76.098,56 75.422,01 64.719,69 65.829,69
SUPERAVIT | -27.685,11 53.901,44 84.577,99 95.280,31 94.170,31




4.1.3.4. Estado de Origen y Aplicacion de Recursos

Para nuestro estudio con este estado veremos el porcentaje de recursos

propios y ajenos que utilizaremos en las inversiones.

CUADRO No. 45: Estado de origen y aplicacion de rec  ursos
Estado de Origen y Aplicacién de Recursos
ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS
Inversion Detalle Total R. Propios | Crédito
Activo Fijo
Maquinaria y Equipo
Guitarra Eléctrica 929,35 278,81 650,55
Bajo Eléctrico 1.022,15 306,65 715,51
Teclado 2.086,45 625,94 | 1.460,52
Bateria Electrdnica 4.000,00 1.200,00| 2.800,00
Amplificador de Bajo 2.162,15 648,65| 1.513,51
Amplificador de Guitarra 914,90 274,47 640,43
Audifonos 834,00 250,20 583,80
Cables 150,00 45,00 105,00
Equipo de Computacion
Computador 830,00 249,00 581,00
Impresora 80,00 24,00 56,00
Muebles y Enseres
Sillas 990,00 297,00 693,00
Estaciones de Trabajo 480,00 144,00 336,00
Mesas 140,00 42,00 98,00
Archivadores 488,00 146,40 341,60
Pizarra Tiza Liquida 480,00 144,00 336,00
Atril 480,00 144,00 336,00
Total Activo Fijo 16.067,00| 4.820,10| 11.246,90
Activo Diferido
Gastos Constitucion 1.500,00 450,00 1.050,00
Gastos Proyecto 1.200,00 360,00 840,00
Total Activo Diferido 2.700,00 810,00| 1.890,00
Capital de Trabajo (3 meses) 15.372,00| 4.611,60| 10.760,40
Total 34.139,00| 10.241,70| 23.897,30

Fuente: Investigfacién de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
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4.1.3.4. Estructura del Financiamiento

Como se puede observar en el cuadro No 46 nuestro proyecto sera
financiado en un 70% y contara con recursos propios en un 30%, para lo
cual se realizara un crédito de consumo al banco Promérica a tres afios

plazo y con una tasa de interés del 22,93%.

CUADRO No. 46: Estructura del financiamiento

Estructura del Financiamiento
Total Inversiones 34.139
30% Recursos Propios 10.241,7
70% Financiamiento 23.897,3

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas

En el cuadro No. 47 podemos apreciar la tabla de amortizacion que se

emplea sobre saldos deudores.

CUADRO No. 47: Tabla de amortizaciéon
TABLA DE AMORTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION

Tabla de amortizacién

Capital 23.897,30

Interés 0,23

Plazo 3 afios

Banco: Promérica

Aios Capital Intereses | Cuota Saldo
0 23.897,30
1| 7.965,77| 5.479,65| 13.445,42| 15.931,53
2 7.965,77| 3.653,10| 11.618,87| 7.965,77
3 7.965,77| 1.826,55| 9.792,32 0,00

TOTAL 23.897,30| 10.959,30| 34.856,60

Fuente: Investigacion de Campo
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4.1.4. Punto de Equilibrio

“El punto de equilibrio, es aquel en donde los ingresos totales recibidos
se igualan a los costos totales de un producto (IT = CT). Un punto de
equilibrio es usado comunmente en las empresas para determinar la
posible rentabilidad de vender determinado producto. Para calcular el
punto de equilibrio es necesario tener bien identificado el
comportamiento de los costos; de otra manera es sumamente dificil

determinar la ubicacion de este punto.”*

PUNTO DE EQUILIBRIO EN CANTIDADES

Costos Fijos
" Precio Venta — Costo Variable unitario

PE

PUNTO DE EQUILIBRIO EN $

Costos Fijos

_ Costo Variable unitario
Precio de Venta

PE =

1

Lo primero que debemos tomar en cuenta para nuestro calculo del punto
de equilibrio es la clasificacion de los costos, y con esto podremos
aplicar las férmulas para calcular el punto de equilibrio de cada afio,
como se puede observar en el cuadro No. 48.

9 www.Gestiopolis.com
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CUADRO No. 48: Clasificacion de los costos y punto

CLASIFICACION DE LOS COSTOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO

de equilibrio

CLASIFICACION DE LOS COSTOS Y PUNTO DE EQUILIBRIO

Concepto Afos

1 2 3 4 5
COSTOS FlJOS
Gastos Administrativos 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69 63.399,69 63.399,69
Sueldos y Salarios 52.910,00 52.910,00 52.910,00 52.910,00 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00
Arriendo 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Servicios basicos 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Depreciacion Activo Fijo 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Amortizaciones 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
Gasto de Ventas 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Gastos Financieros 5.479,65 3.653,10 1.826,55
Intereses 5.479,65 3.653,10 1.826,55
Préstamo Bancario 7.965,77 7.965,77 7.965,77
Nuevas Inversiones 910,00 1.110,00
TOTAL COSTOS FlJOS 77.445,11 75.618,56 | 74.702,01 63.999,69 65.109,69
COSTOS VARIABLES
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
Cuerdas para Guitarra 140,00 280,00 420,00 420,00 420,00
Cuerdas para Bajo 100,00 200,00 300,00 300,00 300,00
TOTAL COSTOS VARIABLES 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
COSTO TOTAL 77.685,11 76.098,56 | 75.422,01 64.719,69 65.829,69
VENTAS TOTALES 50.000,00 | 130.000,00| 160.000,00| 160.000,00| 160.000,00
PTO. EQULIBRIO 389 379 375 321 327
PTO. EQULIBRIO $ 77.818,64| 75.898,80| 75.039,69 64.288,99 65.404,01

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Plias
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GRAFICO No. 4: Punto de equilibrio
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Elaborado por: Alvaro Plias

Como se puede observar en le Grafico No. 4, en el afio 1 nuestra
Academia necesita tener 389 estudiantes, representando un monto de
$77.818,64 para poder llegar al punto de equilibrio, es decir, para no

ganar ni perder dinero.
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4.2. Estados Financieros Proyectados

4.2.1. Del Proyecto
Los Estados Financieros Proyectados del Proyecto se refieren a que no

existe financiamiento y que todos los recursos son propios.

4.2.1.1. Estado de Resultados

“El Estado de resultados o Estado de pérdidas y ganancias, es un
estado financiero que muestra ordenada y detalladamente la forma como
se obtuvo el resultado del ejercicio durante un periodo determinado, es
dindmico, ya que abarca un periodo durante el cual deben identificarse
perfectamente los costos y gastos que dieron origen al ingreso del

mismo."*

El Estado de Resultados sin financiamiento se puede observar en el
CUADRO No. 49

“www.wikipedia.com
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CUADRO No. 49: Estado de resultados (Sin financiami  ento)
ESTADO DE RESULTADOS (Sin Financiamiento)
ESTADO DE RESULTADOS (Del Proyecto)
DETALLE 1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES
Matriculas alumnos 50.000,00 | 130.000,00| 160.000,00 | 160.000,00| 160.000,00
Total Ingresos 50.000,00 | 130.000,00| 160.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00
-COSTO DE VENTAS
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
TOTAL COSTO DE VENTAS 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
=UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 49.760,00 | 129.520,00 | 159.280,00 | 159.280,00 | 159.280,00
-GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00
Arriendo 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Servicios basicos 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Depreciacion Activo Fijo 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03 1.930,03
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Amortizaciones 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
TOTAL G. ADMINISTRATIVO 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69
- GASTOS DE VENTAS
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTAL GASTO DE VENTAS 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
=UTIL. ANTES DE PART. E IMP. -14.239,69 | 65.520,31| 95.280,31| 95.280,31| 95.280,31
15% UTIL. TRABAJADORES 9.828,05| 14.292,05| 14.292,05| 14.292,05
=UTIL. ANTES DE IMPUESTOS -14.239,69 | 55.692,26| 80.988,26| 80.988,26| 80.988,26
25% IMPUESTO A LA RENTA 13.923,07| 20.247,07| 20.247,07| 20.247,07
=UTILIDAD NETA -14.239,69 | 41.769,20| 60.741,20| 60.741,20| 60.741,20

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
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4.2.1.1. Flujo Netos de Fondos

“La proyecciéon del flujo de caja constituye uno de los elementos mas
importantes del estudio de un proyecto, ya que la evaluacion del mismo
se efectuard sobre los resultados que se determinen en ella. La
informacion basica para realizar esta proyeccion esta contenida tanto en
los estudios de mercado, técnico, organizacional y financiero, al
proyectar el flujo de caja sera necesario incorporar informacién adicional
relacionada, principalmente con los efectos tributarios de la
depreciacion, amortizacion del activo nominal, valor residual, de las

utilidades y pérdidas.

Es fundamental destacar que la construccion de los flujos de caja se los
realiza con diferentes fines: uno para medir la rentabilidad del proyecto,
otro para medir la rentabilidad de los recursos propios y un tercero para
medir la capacidad de pago frente a los préstamos que ayudaron a su
financiacion. El flujo de caja de cualquier proyecto se compone de cuatro
elementos basicos: los egresos iniciales de fondos, los ingresos y
egresos de operacién, el momento en que ocurren estos ingresos y

egresos Yy el valor de desecho o salvamento del proyecto.”*

“’Nassir Sapag Chain - Reinaldo Sapag Chain; Preparacion y Evaluacion de Proyectos , Quinta Edicion,
Capitulo 14, Paginas
292
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CUADRO No. 50: Flujo de fondos (Sin financiamiento)

FLUJO DE FONDOS (Sin Financiamiento)

FLUJO DE FONDOS (Del Proyecto)

A. INGRESOS OPERACIONALES 0 1 2 3 4 5
TOTAL 50.000,00 | 130.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00
B. EGRESOS OPERACIONALES
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
Sueldos y Salarios 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00
Arriendo 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Servicios basicos 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTALES 61.769,66| 62.009,66| 62.249,66| 62.249,66| 62.249,66
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) -11.769,66 | 67.990,34| 97.750,34| 97.750,34| 97.750,34
D. INGRESOS NO
OPERACIONALES
Crédito a largo plazo
TOTALES
E. EGRESOS NO
OPERACIONALES
Pago intereses
Servicio de la deuda
15% utilidades 0,00 9.828,05| 14.292,05| 14.292,05| 14.292,05
25% impuesto a la renta 0,00| 13.923,07| 20.247,07| 20.247,07| 20.247,07
Inversiéon Activo Fijo 16.067,00 910,00 1.110,00
Inversion Activo Diferido 2.700,00
Capital de Trabajo 15.372,00 -15.372,00
TOTALES 34.139,00 0,00| 23.751,11| 35.449,11| 34.539,11| 20.277,11
FLUJO DE FONDOS -34.139,00 | -11.769,66 | 44.239,23| 62.301,23| 63.211,23| 77.473,23

Fuente: Investigfaci()n de Campo

Elaborado por: Alvaro Pltas

CUADRO No. 51: Beneficios netos (Sin financiamiento )
BENEFICIOS NETOS
BENEFICIOS NETOS

ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS 0,00| 50.000,00| 130.000,00| 160.000,00| 160.000,00 160.000,00

EGRESOS 34.139,00| 61.769,66 85.760,77 97.698,77 96.788,77 82.526,77

BENEFICIO NETO | -34.139,00| -11.769,66| 44.239,23| 62.301,23| 63.211,23 77.473,23

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Plldas
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4.2.2.1. Del Inversionista

4.2.2.1. Estado de Resultados

CUADRO No. 52: Estado de resultados (Con financiami  ento)
ESTADO DE RESULTADOS (Con Financiamiento)
ESTADO DE RESULTADOS (Del Inversionista)
DETALLE 1 2 3 4 5
INGRESOS OPERACIONALES
Matriculas alumnos 50.000,00 | 130.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00
Total Ingresos 50.000,00 | 130.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00
-COSTO DE VENTAS
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
TOTAL COSTO DE VENTAS 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
=UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 49.760,00 | 129.520,00 | 159.280,00 | 159.280,00 | 159.280,00
-GASTOS ADMINISTRATIVOS
Sueldos y Salarios 52.910,00 | 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00/ 1.738,00| 1.738,00| 1.738,00| 1.738,00
Arriendo 4.800,00| 4.800,00| 4.800,00/ 4.800,00| 4.800,00
Servicios bésicos 1.200,00| 1.200,00| 1.200,00| 1.200,00| 1.200,00
Depreciacién Activo Fijo 1.930,03| 1.930,03| 1.930,03| 1.930,03| 1.930,03
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Amortizaciones 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
TOTAL G. ADMINISTRATIVO 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69| 63.399,69
- GASTOS DE VENTAS
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTAL GASTO DE VENTAS 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
=UTILIDAD OPERACIONAL -14.239,69| 65.520,31| 95.280,31| 95.280,31| 95.280,31
-GASTOS FINANCIEROS
Intereses 5.479,65| 3.653,10| 1.826,55
=TOTAL GASTOS FINANCIEROS 5.479,65| 3.653,10| 1.826,55
=UTIL. ANTES DE PART. E IMP. -19.719,34| 61.867,21| 93.453,76| 95.280,31| 95.280,31
15% UTIL. TRABAJADORES 9.280,08| 14.018,06| 14.292,05| 14.292,05
=UTIL. ANTES DE IMPUESTOS -19.719,34 | 52.587,13 | 79.435,69| 80.988,26| 80.988,26
25% IMPUESTO A LA RENTA 13.146,78 | 19.858,92| 20.247,07| 20.247,07
=UTILIDAD NETA -19.719,34| 39.440,34| 59.576,77| 60.741,20| 60.741,20

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Alvaro Plias
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CUADRO No. 53: Flujo de fondos (Con financiamiento)
FLUJO DE FONDOS (Con Financiamiento)

FLUJO DE FONDOS (Del Inversionista)

A. INGRESOS OPERACIONALES 0 1 2 3 4 5
TOTAL 50.000,00 | 130.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00 | 160.000,00
B. EGRESOS OPERACIONALES
Accesorios 240,00 480,00 720,00 720,00 720,00
Sueldos y Salarios 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00| 52.910,00
Utiles de oficina 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00 1.738,00
Arriendo 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00
Servicios basicos 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
Mantenimiento 281,66 281,66 281,66 281,66 281,66
Publicidad 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
TOTALES 61.769,66 | 62.009,66| 62.249,66| 62.249,66| 62.249,66
C. FLUJO OPERACIONAL (A-B) -11.769,66 | 67.990,34 | 97.750,34| 97.750,34| 97.750,34
D. INGRESOS NO OPERACIONALES
Crédito a largo plazo 23.897,30
TOTALES 23.897,30
E. EGRESOS NO OPERACIONALES
Pago intereses 5.479,65 3.653,10 1.826,55
Servicio de la deuda 7.965,77 7.965,77 7.965,77
15% utilidades 0,00 9.280,08| 14.018,06| 14.292,05| 14.292,05
25% impuesto a la renta 0,00| 13.146,78| 19.858,92| 20.247,07| 20.247,07
Inversiéon Activo Fijo 16.067,00 910,00 1.110,00
Inversion Activo Diferido 2.700,00
Capital de Trabajo 15.372,00 -15.372,00
TOTALES 34.139,00| 13.445,42| 34.045,73| 44.579,30| 34.539,11| 20.277,11
FLUJO DE FONDOS -10.241,70 | -25.215,08 | 33.944,61| 53.171,04| 63.211,23| 77.473,23
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Alvaro Pluas
CUADRO No. 54: Beneficios netos (Con financiamiento )
BENEFICIOS NETOS (Con Financiamiento)
BENEFICIOS NETOS

ANO 0 1 2 3 4 5

INGRESOS 23.897,30| 50.000,00| 130.000,00| 160.000,00| 160.000,00 160.000,00

EGRESOS 34.139,00| 75.215,08| 96.055,39| 106.828,96| 96.788,77 82.526,77

BENEFICIO NETO | -10.241,70| -25.215,08| 33.944,61| 53.171,04| 63.211,23 77.473,23

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado por: Alvaro Plias
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4.3. Evaluacion Financiera

4.3.1. Determinacion de la Tasa de Descuento

“La tasa de descuento o tipo de descuento es una medida financiera que
se aplica para determinar el valor actual de un pago futuro. La tasa de
descuento diferencia de la tasa de interés, en que esta se aplica a una
cantidad original para obtener el incremento que sumado a ella da la
cantidad final, mientras que el descuento se resta de una cantidad

esperada para obtener una cantidad en el presente.”*

En el caso de no tener financiamiento se trabaja con la TMAR, la cual se
calcula sumando la tasa pasiva del Banco Central mas un premio al

riesgo.

TMAR Recursos Propios: Tasa Bonos del Estado + Premio al Riesgo
TMAR Recursos Propios = 9% + 3% = 12%

La TMAR con financiamiento es la tasa a la que nos presta el banco, que

en nuestro caso es del 22,93% en el Banco Promérica.
La TMAR global se la calcula ponderando el porcentaje de aporte del
financiamiento y de los recursos propios como se muestra en el cuadro

No. 58.

CUADRO No. 55: TMAR global

TMAR GLOBAL
CONCEPTO APORTE |[TMAR |TMAR GLOBAL
Recursos Propios 0,3| 12,00% 3,60%
Crédito Bancario 0,7| 22,93% 16,05%
TOTAL 19,65%

Elaborado por: Alvaro Plias

3 Nassir Sapag Chain - Reinaldo Sapag Chain; Preparacion y Evaluacion de Proyectos , Quinta
Edicion, Capitulo 14, Paginas
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4.3.2. Evaluacion Financiera
“La evaluacion financiera define si los ingresos son superiores al dinero
gue se aporta para el proyecto a través de diferentes indicadores como

el VAN y el TIR, es decir, sirve para ver la rentabilidad del proyecto.”*

4.3.2.1. Criterios de Evaluacion

“Método estatico: Estos métodos adolecen todos de un mismo defecto:
no tienen en cuenta el tiempo. Es decir, no tienen en cuenta en los
calculos, el momento en que se produce la salida o la entrada de dinero
y son Cash-Flow estatico y el método de la tasa de rendimiento contable.
Método dinamico: Compuestos por el TIR, VAN y el pay-back
descontado, en realidad estos tres métodos son complementarios,
puesto que cada uno de ellos aclara o contempla un aspecto diferente

del problema.”

4.3.2.2. Valor Actual Neto

“Valor actual neto permite calcular el valor presente de un determinado
namero de flujos de caja futuros, originados por una inversion. La
metodologia consiste en descontar al momento actual (es decir,
actualizar mediante una tasa) todos los cashflows futuros del proyecto. A
este valor se le resta la inversion inicial, de tal modo que el valor
obtenido es el valor actual neto del proyecto. Se debe destacar que se
pueden obtener diferentes resultados de VAN, los mismos que pueden
ser:

VAN > 0, el proyecto se debe aceptar.

VAN = 0, el proyecto no se acepta, resulta mejor escoger otras
alternativas de inversién, ya que esa no genera beneficio alguno.

VAN < 0, el proyecto no vale la pena, ya que las otras alternativas de

inversién arrojan mayor beneficio.”*®

* %*Arboleda Velez German (Proyectos, formulacion, evaluacion y control)

““http://es.wikipedia.org/wiki/Valor_actual_neto
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FORMULA
n
VAN = Z BNt I
L1+t
n-1

BN=Beneficio neto del flujo en el periodo
i=TMAR

| = Inversion

Donde:

t = Periodo

CUADRO No. 56: Calculo del VAN del proyecto
CALCULO DEL VAN (Del Proyecto)

VAN DEL PROYECTO

FACTOR INGRESOS |EGRESOS | BENEF.
ANO | INGRESOS EGRESOS |ACT A. A. NETOS
0 34.139,00 1 34.139,00 -34.139,00
1 50.000,00| 61.769,66|0,89285714| 44.642,86| 55.151,48 -10.508,63
2 130.000,00| 85.760,77|0,79719388 | 103.635,20| 68.367,96 35.267,24
3 160.000,00| 97.698,77|0,71178025| 113.884,84| 69.540,06 44.344,78
4 160.000,00| 96.788,77|0,63551808 | 101.682,89| 61.511,01 40.171,88
5 160.000,00| 82.526,77|0,56742686| 90.788,30| 46.827,91 43.960,39
VAN = 119.096,67

Elaborado por: Alvaro Plias

Se puede observar que le VAN > 0, lo que indica que la inversion es

aceptable y que ademas se tendria una utilidad de $119.096,67, valor

gue se tendria si se decide ejecutar el proyecto.
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CUADRO No. 57: Calculo del VAN del inversionista

CALCULO DEL VAN (Del Inversionista)

VAN DEL
INVERSIONISTA
FACTOR INGRESOS |EGRESOS | BENEF.
ANO | INGRESOS EGRESOS |ACT A. A. NETOS
0 23.897,30| 34.139,00 1| 23.897,30| 34.139,00 -10.241,70
1 50.000,00 | 75.215,08|0,83576401| 41.788,20| 62.862,06 -21.073,85
2 130.000,00| 96.055,39|0,69850149| 90.805,19| 67.094,83 23.710,36
3 160.000,00 | 106.828,96|0,58378241| 93.405,18| 62.364,87 31.040,32
4 160.000,00| 96.788,77|0,48790433| 78.064,69| 47.223,66 30.841,03
5 160.000,00| 82.526,77|0,40777288 | 65.243,66| 33.652,18 31.591,48
VAN = 85.867,64

Elaborado por: Alvaro Plias

Como podemos observar tenemos un VAN>0, pero menor al VAN del
proyecto, debido a que tenemos que pagar un préstamo bancario, pero

aun asi el proyecto y su rentabilidad son buenos.

4.3.2.2. Tasa interna de Retorno

“La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de
rentabilidad producto de la reinversion de los flujos netos de efectivo
dentro de la operacién propia del negocio y se expresa en porcentaje.

Se utiliza para decidir sobre la aceptacion o rechazo de un proyecto de
inversion. Para ello, la TIR se compara con una tasa minima o tasa de
corte, el coste de oportunidad de la inversion (si la inversion no tiene
riesgo, el coste de oportunidad utilizado para comparar la TIR sera la
tasa de rentabilidad libre de riesgo). Si la tasa de rendimiento del
proyecto - expresada por la TIR- supera la tasa de corte, se acepta la
nd7

inversion; en caso contrario, se rechaza.
TIR > TMAR

*"http:/Aww.pymesfuturo.com/tiretorno.htm
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FORMULA

VAi

CUADRO No. 58: Célculo de la TIR del proyecto
CALCULO DE LA TIR (Del Proyecto)

CALCULO DE LA TIR DEL PROYECTO

ANO BEN. NETO TASA DE DESCUENTO
69% 69,93% 70%
0 -34.139,00 -34.139,00 | -34.139,00| -34.139,00
1 -11.769,66 -6.964,30 -6.926,17 -6.923,33
2 44.239,23 15.489,38 | 15.320,27| 15.307,69
3 62.301,23 12.907,33| 12.696,53| 12.680,89
4 63.211,23 7.749,03 7.580,75 7.568,30
5 77.473,23 5.619,76 5.467,63 5.456,41
TOTALES ] 662,22 0,00 -49,03

Elaborado por: Alvaro Pluas
662,22

TIR = 0,69 + (0,70 = 0,69) cormn— (15525

TIR = 69,93%

La TIR del proyecto de 69,93% es mayor que la TMAR del proyecto que
es 22,93%, lo cual indica que existe una rentabilidad buena para el

proyecto.
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CUADRO No. 59: Reemplazo de la TIR en la férmula de | VAN del

proyecto
REEMPLAZO DE LA TIR EN LA FORMULA DEL VAN (Del Proy ecto)

VAN DEL PROYECTO

FACTOR INGRESOS | EGRESOS |BENEF.
ANO | INGRESOS EGRESOS | ACT A. A. NETOS
0 34.139,00 1 0,00| 34.139,00 -34.139,00
1 50.000,00| 61.769,66|0,58847694 | 29.423,85| 36.350,02 -6.926,17
2 130.000,00| 85.760,77|0,34630511| 45.019,66| 29.699,39 15.320,27
3 160.000,00| 97.698,77|0,20379257| 32.606,81| 19.910,28 12.696,53
4 160.000,00| 96.788,77|0,11992723| 19.188,36| 11.607,61 7.580,75
5 160.000,00| 82.526,77|0,07057441| 11.291,91 5.824,28 5.467,63
VAN = 0,00

Con este reemplazo comprobamos que la TIR encontrada es para un
VAN = 0.

CUADRO No. 60: Calculo de la TIR del inversionista
CALCULO DE LA TIR (Del Inversionista)

CALCULO DE LA TIR DEL INVERSIONISTA

ANO | BEN. NETO TASA DE DESCUENTO
95% 95,15% 96%
0 -10.241,70 -10.241,70 -10.241,70| -10.241,70
1 -25.215,08 -12.930,81 -12.920,75| -12.864,84
2 33.944,61 8.926,92 8.913,04 8.836,06
3 53.171,04 7.170,86 7.154,15 7.061,66
4 63.211,23 4.371,75 4.358,17 4.283,22
5 77.473,23 2.747,76 2.737,09 2.678,37
TOTALES 44,78 0,00 -247,22

Elaborado por: Alvaro Plias
44,78

TIR = 0,95 + (0,96 — 0,95)

44,78 — (—247,22)

TIR = 95,15%
La TIR del inversionista de 95,15% es mayor que la TMAR Global de

19,65%, con lo cual existe una rentabilidad del proyecto.
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CUADRO No. 61: Reemplazo de la TIR en la féormula de

inversionista
REEMPLAZO DEL TIR EN LA FORMULA DEL VAN (Del

Inversionista)

| VAN del

VAN DEL
INVERSIONISTA
FACTOR INGRESOS |EGRESOS | BENEF.
ANO | INGRESOS EGRESOS |ACT A. A. NETOS
0 23.897,30| 34.139,00 1| 23.897,30| 34.139,00 -10.241,70
1 50.000,00| 75.215,08|0,51242176| 25.621,09| 38.541,84 -12.920,75
2 130.000,00| 96.055,39|0,26257606| 34.134,89| 25.221,85 8.913,04
3 160.000,00 | 106.828,96|0,13454969| 21.527,95| 14.373,80 7.154,15
4 160.000,00| 96.788,77|0,06894619| 11.031,39 6.673,22 4.358,17
5 160.000,00| 82.526,77|0,03532953 5.652,72 2.915,63 2.737,09
VAN = 0,00

Con este reemplazo comprobamos que la TIR encontrada es para un

VAN = 0.

4.3.2.4. Relacion Beneficio / Costo

“También llamado "indice de rendimiento”. En un método de evaluacion

de proyectos, que se basa en el del "valor presente”, y que consiste en

dividir el valor presente de los ingresos entre el valor presente de los

egresos. Si este indice es mayor que 1 se acepta el proyecto; si es

inferior que 1 no se acepta, ya que significa que la rentabilidad del

proyecto es inferior al costo del capital.

Beneficio/Costo =

148

Sumatoria ingresos actualizados

Sumatoria egresos actualizados

“http://Mmww.eco-finanzas.com/diccionario/R/RELACION_BENEFICIO-COSTO.htm
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CUADRO No. 62: Relacion Beneficio/Costo del proyect o

RELACION BENEFICIO / COSTO (Del Proyecto)
Sumatoria Ingresos Actualizados 454.634,09
Sumatoria Egresos Actualizados 335.537,42
Relacién Beneficio / Costo 1,35

Elaborado por: Alvaro Plias

CUADRO No. 63: Relaciéon Beneficio/Costo del inversi  onista

RELACION BENEFICIO / COSTO (Del Inversionista)
Sumatoria Ingresos Actualizados 393.204,23
Sumatoria Egresos Actualizados 307.336,60
Relacién Beneficio / Costo 1,28

Elaborado por: Alvaro Plias

En los cuadros No. 62 y No. 63 se puede apreciar que la relacion
Beneficio/Costo es mayor que 1, con lo que se acepta el proyecto con o

sin financiamiento.

4.3.2.5. Periodo de Recuperacion de la Inversién
“Consiste en determinar el numero de periodos necesarios para la
recuperacioén de la inversién inicial.”*

CUADRO No. 64: Periodo de recuperaciéon del proyecto

PERIODO DE RECUPERACION (Del Proyecto)
Ao | INGRESOS EGRESOS | BENEFICIOS | A~UMULADO
ACTUALES | ACTUALES | ACTUALES

0 0,00/ 34.139,00| -34.139,00

1 44.642,86| 55.151,48| -10.508,63 -10.508,63

2| 103.635,20| 68.367,96 35.267,24 24.758,62

3| 113.884,84| 69.540,06 44.344,78 69.103,40

4| 101.682,89| 61.511,01 40.171,88 109.275,28

5 90.788,30| 46.827,91 43.960,39 153.235,67
ANOS 2
MESES 3

Elaborado por: Alvaro Pluas

49http://www.monografias.com/trabajosl6/proyecto-inversion/proyecto-inversion.shtml.
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CUADRO No. 65 Periodo de recuperacion del inversion

ista

PERIODO DE RECUPERACION (Del Inversionista)
ANo| 'NGRESOS EGRESOS BENEFICIOS | AcUMULADO
ACTUALES | ACTUALES ACTUALES

0 23.897,30 34.139,00 -10.241,70

1 41.788,20 62.862,06 -21.073,85 -21.073,85

2 90.805,19 67.094,83 23.710,36 2.636,51

3 93.405,18 62.364,87 31.040,32 33.676,82

4 78.064,69 47.223,66 30.841,03 64.517,85

5 65.243,66 33.652,18 31.591,48 96.109,34
ANOS 2
MESES 3

Elaborado por: Alvaro Plias

Como se puede observar en los cuadros No. 67 y No.68 el periodo de

recuperacion es igual con y sin financiamiento, lo que indica que

recuperaremos la inversion en 2 aflos y 3 meses.

3.3.2.6. Andlisis de Sensibilidad
“El analisis de sensibilidad tiene como objetivo agregar informacién a los

resultados pronosticados del proyecto, a través del cual se pueda

determinar cuan sensible es la evaluacioén realizada a variaciones en uno

0 mas parametros decisorios.”® Es importante mencionar que se

afectaran ciertas variables tanto por la via de ingresos como de egresos.

En los Cuadros siguientes se presenta el analisis de sensibilidad de las

variables criticas del proyecto y del Inversionista.

CUADRO No. 66: Andlisis de sensibilidad del proyect o
ANALISIS DE SENSIBILIDAD (Del Proyecto)
VARIABLES TIR VAN PRRI R B/C |RESULTADO
Proyecto 69,93% 119.096,67 | 2 afios 3 meses 1,35 | Viable
Precio de Venta (-10%) 55,81% 88.495,44 | 2 afios 7meses 1,28 | Viable
Volumen de ventas (-20%) 41,33% 57.894,22 | 2 afios 3 meses 1,19 | Viable
Sueldos (+20%) 52,84% 91.388,71 | 2 afnos 8 meses 1,25 | Viable
Costo Accesorios (+20%) 69,79% 118.824,06 | 2 anos 3 meses 1,35 | Viable

Elaborado por: Alvaro Plias

*Nassir Sapag Chain - Reinaldo Sapag Chain; Preparacién y Evaluacion de Proyectos
Capitulo 18, Paginas398
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CUADRO No. 67: Analisis de sensibilidad del inversi onista

ANALISIS DE SENSIBILIDAD (Del Inversionista)

VARIABLES TIR VAN PRRI RB/C |RESULTADO
Proyecto 95,15% 85.867,64 | 2 afnos 3 meses 1,28 | Viable
Precio de Venta (-10%) 71,61% 60.809,50 | 2 aifios 8 meses 1,21 | Viable
Volumen de ventas (-20%) 49,49% 35.751,36 | 2 ainos 3 meses 1,13 | Viable
Sueldos (+20%) 66% 61.799,44 | 2 afios 10 meses 1,19 | Viable
Costo Accesorios (+20%) 94,92% 85.641,90 | 2 afos 3 meses 1,28 | Viable

Elaborado por: Alvaro Plias

Como se puede observar en ambos casos el proyecto es sensible a una
disminucion del precio de ventas y también del volumen de ventas, la
subida de los sueldos a los empleados también afectaria a nuestro
proyecto, pero en cambio, un incremento en el costo de los accesorios
gue utilizamos que son cuerdas de guitarra y de bajo basicamente no
afectaria al proyecto, debido a que el valor monetario que utilizamos en
accesorios frente a toda la inversion y operacion del dinero es

insignificante.

Las estrategias a utilizar para los diferentes escenarios planteados en el
analisis de sensibilidad serian las siguientes:

» Si el precio de venta disminuye debemos abaratar costos, con lo cual

deberiamos ser lideres en costos.

 Si el volumen de ventas disminuye drasticamente en un 20%,
debemos utilizar una estrategia de publicidad para captar clientes,

ofreciéndoles descuentos.

* Si los sueldos se incrementaran en un 20%, se deberia tratar de
reducir costos en otros gastos que la empresa posee, es decir, se
debe tratar de ser lideres en costos.

 Si los accesorios suben o bajan de precio no afecta en mayor
cantidad al proyecto, ya que el gasto que se tiene en accesorios

frente a los otros gastos de la Academia son muy pequefos.
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

El resultado del presente estudio permite concluir que el Proyecto de
Creacion de una Academia de Musica Especializada en Rock justifica su

puesta en marcha por las siguientes consideraciones:

* Mediante el Estudio de Mercado se determind la demanda
insatisfecha del proyecto de 4.082 personas, con lo que nosotros
captaremos un 2,45% de dicho mercado, siendo este proyecto viable.

* En el Estudio Técnico se llegé a determinar que la Academia estara
localizada en la parroquia La Magdalena en la Administracién Zonal
Eloy Alfaro en el sector de la Villa Flora cerca a la Concha Acustica
del sur y que tendra una capacidad de 100 estudiantes de nivel | por

ano.

* Mediante el estudio organizacional obtenemos que la empresa sera

constituida como unipersonal.

* En el estudio financiero se concluy6 que el VAN del proyecto es de
$119.066,97, mientras que el del inversionista es de $85.867,64. La
TIR del proyecto es de 69,93% mientras que la TIR del inversionista

es de 95,15%, lo que demuestra que el proyecto es rentable.
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5.2. Recomendaciones

» Asignar los recursos para la ejecucion del proyecto, ya que a través
del presente estudio se ha demostrado la viabilidad econdmica,

técnica, financiera, organizacional e institucional.

* Implementar una estrategia de precios de precios bajos al entrar a
competir al mercado con el Unico competidor existente, pero con la
misma calidad, tratando de superarla, para lo cual debemos ser

lideres en costos.

* Implementar una estrategia de promocion a través de volantes y
contactos que se tiene dentro del mundo rockero por parte del
gerente propietario, utilizando su buen nombre dentro de la escena

rockera.
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ANEXO A

S50 o pigvecho!
o provecho!

-
Unidad de Negocios
Pasos requeridos para crear tu empresa

1. Reservar el nombre de la compania {1).

Aperturar la cuents de integracion de capital =n cualquisr institucion bancaria.

[

L

Elevar a escritura publica la constitucion de la compafia en cualguier notaria.

o

Presentar en la Superintendenciz de Companias, tres copias de |3 escritura publica con oficio de

abogadeo v iz papeleta de la cusnta de integracion de capital (1]

5. Retirar en el lapso de 48 horas de la Superintendenciz de Compaiias (1} la resolucion aprobatoria ¢
un oficio con las correcciones & realizar.

6. Publicar en un pericdico de amplia circulacion, en el domicilic de la compania, el extracte ctorzado
por la Superintendencia de Companias; y, adguirir tres ejemplares {uno para el Registro Mercantil,
otro para la Superintendenciz de Companias y otro para los archives societarios de la empresa).

7. Marginar las rescluciones parz el Registro Mercantil, en la notaria en donde se elevaron las
escrituras de constitucion.

8.  Inszcribir 2n el Municipio de Quito, |as patentes; v, solicitar el certificado de no estar en la Direccion
Firanciera Tributarna.

9. Inscribir 2n e! Registro Mercantil los nombramisntos del representante legal v administrader de 1z
empresa |Acta de lunta general y nembramientos originales)

10. Presentar en la Superintendenciz de Companias los siguientes documentos:

a  Escritura con la respectiva resclucion de |z Superintendencia inscrita en 2l Registro

hMercantil.

b. Unejemplar dal pericdico dende se publico el extracto

c. {Copias de los nombramisntos inscritos en el Registro Mercantif.

d. Copiade cédula de ciudadania de! representante legal y administrador

g. Formulario def RUC lleno y firmado por el reprezentante legal.

f  Copiade pago de zgus, luz o teléfono
11. Una vez revisada la documentacion, fa Superintendencia le debera entregar:

a. Foermulario def RUC

k. Cumplimiento de obligaciones y existencia legal

c. Dates generales

d. Meémina de accicnistas

g, Oficic al banco (para retirar los fondos de [z cuenta de integracion de capital]
12 Llos documentos obtenidos, en el numeral doce, entregarics al 581 para obtener 2l RLULC.

13 Finalmente, debers acercarse al IES5 y registrar |z empraza en la historia laboral

Notas:

1. Eltramite puede ser realizado en la ventanillz de lz Superintendenciz de Compafias ubicada en la Camara de Comercio de
Quito. Se estima que el tiempo de respuesta en esta ventanilla s menor debido al esquema de atencidn personalizada.
Los tiempos estimados para la constitucion de la compafiia varian dependiendo del lugar donde realice sus tramites, asi
coma de los tiempos requeridos por la Superintandancia de Compafiias, 3R, IESS, Registro Mercantil, Motarias, Municipia)
3. Llainformacion fue tomada de las guias e instructivos de |z Superintendencia de Companias www SUpercias gov.ec
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ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO

DEPARTAMENTO DE CIENCIAS ECONOMICAS, ADMINISTRATIVAS Y DE COMERCIO

Buenas tardes, somos alumnos de la Escuela Politécnica del Ejército y estamos
realizando una encuesta con el motivo de la ejecucién de una Academia Musical
Especializada en Rock, por lo que le pedimos nos colabore contestando a las siguientes
preguntas:

Edad:

Género: Masculino |:| Femenino: |:|

1.

6.

éConoce usted alguna Academia de Musica Especializada en Rock?

sil_ | No[ ]

Si la respuesta fue positiva, indique el nombre y el sector donde queda ubicada
la Academia que usted conoce.

¢Usted estudia o ha estudiado musica haciendo énfasis en la musica rock en
dicha Academia Musical?, si su respuesta es negativa pase a la pregunta 10.

Si |:| N0|:|

¢Qué instrumento musical practica o esta practicando?

Guitarra eléctrica
Bajo eléctrico
Bateria

Teclado
Vocalizacién

El servicio que le brinda esta Academia es:

Excelente
Muy Bueno
Bueno
Regular

éCudntos dias a la semana recibe clases de musica especializada en rock?




7.

8.

9.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

¢Cuantas horas diarias recibe clases de musica especializada en rock?

éCuanto paga de matricula por cada nivel?

¢éCuanto tiempo dura cada nivel?

¢Le gustaria estudiar en una Academia de Musica Especializada en Rock
ubicada en la Villa Flora en el Sur de Quito?

si [ ] No [ ]

¢Qué instrumento musical le gustaria aprender a tocar enfocado al rock?

Guitarra eléctrica
Bajo eléctrico
Bateria

Teclado

Técnica Vocal

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada nivel, el cual dura tres meses y
consta de cuatro horas a la semana con profesores titulados en musica y con
amplio conocimiento de la musica rock?

$200 a $300
$300 a $400
Mas de $400

éLe gustaria que la Academia cuente con instrumentos musicales propios para
su comodidad y sin ningun costo adicional?

i ] No [ ]

éCon que frecuencia se matricularia en la Academia?

Después de terminar cada nivel
Saltandome o esperando un nivel

Ingresos mensuales aproximados del hogar:

De0a400 [ | Mésde400 [ ]




16. éLe interesaria aprender a tocar otro tipo de instrumentos musicales diferentes
a los citados en esta encuesta?

s|’|:| N0|:|

17. ¢éSi su respuesta fue positiva, indique que instrumento musical le interesaria
aprender a tocar?

Muchas Gracias por su colaboracién y tiempo.
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ANEXO D: Cuadro de beneficios sociales y remuneraci  ones adicionales

CUADRO DE BEMEFICIOS SOCIALES

FONDO DE RESERVA

VACACIOMES ANUALES

Omienes tienen derecho?

Todo: los tmbajadores que
han complide oe afe de
rabajo para &l mismo patrens

Tedos los mabajadores que
han cmplide 'm ato de
irabaje para el mismo, case
COLCATLO pRAEAT proporcional

Periodo de Calcalo

Iro. D julio del ano anferior
al 30 de jumio del 2do en
S0

Ao ds servicios

Forma de Calcalo

La [lava pars de Lo recibudo
an gl periede que 2 calonlz o
311 proparcional

La 12awa parte de Lo reciouds
en el periede que w2 caloda

Basze de Calculo

Sueldo + homs
COmisiones +
rembuciones
Permanentes

exma +
ofras
Accesonas

Horas Exmas +
Oiras
Accesorias

Saelde +
Corisionss +
retiiuciones
Pemmaneptes

Fecha de Pazo

Hasta 2] 30 de sepdembre de
cada afio; en el formato que
ran &l eferin otorza el IESS
0 en el sstema “Verificador
Cliemze” que fambizn se lo
obtizme en el [ESS. Se puads
pazar en los bamcos o
directamerte en el [IESS

%2 paga o las goza al cumplic
up  ase  de  irabaje.  El
irabajador puede acummlar
hasta 3 afios ¥ gozarlas en el
2o afio, de oo hacerlo pierds
&l Ler ato de vacacions:

Baze Lagal

Codize del Tobajo At
194...120

Codigo del Tmabaje An
i9...78

Jornada
Drdinaria

Horas
Suplementarias

Horas
Extraordinarias

Concepio

En el ¢aso el
Eruador es de lumes a
viemes & boms
diamas 40 boms
semanales

Liaspues de L2 jomada
ordinaria, manimo 4
horas al dia v 12
hotas 2 |a semama

Luangd el empleade
trabaja sabadis,
domingos o dia
feriados

¥y Becargo

e

50 hasta Las 24HO]
100%; desde 01EOD a
0EHEND

1002

Base Legal

Codipo del Trabazjo
An 47

Codigo dal Trabajo
Art. 55

Codigo del Trabao
Am. 55

Forma de calonlo

s/ Ml he=vho

vho+30%=vhs

vhno +100%=vhe

Ejemple

150/ 60=0.625

0,625=0.31=0.935

0.625+0,623=1.25

Art. 46 - Jornada nocturna.- La jormada noctuma, entendiendosa por tal la que

se realiza entre las 19H00 y las OBHOD del dia siguients, podra tener la misma
duracion y dara derecho a igual remuneracion gue la diurna, aumentada en un
veinticinco (25%) por ciento.



Acuerdoe Ministerial Mo, 0022.- Fija 3 parir del 1 de enerc de 2007 Iz
cantidad de US % 1,37 como walor minimo por hora en la modalidad de
contratacion laboral por horas.

CUADROQ DE REMUNERACIONES ADICIONALES

Decimo Tercera
Remuneracion (bono
naviderio)

Decimo Cuarta
Remuneracion (bono
escolar)

Calcule Se tomara en cnepta [os | Mopte equivalexte a m
valomes recibidos duramee el | salare basioo wmificado de su
ano calendario Caiegona ocupaciomal

Base del Caleula Sueldo Memsual + Horas | Ava 2007
Exiras + Comisiponzs + Oimas | 1 5 Unificade £170,00, v
TemneTaciones comsideradas (1 5 de $120,00 pam los
OO Permanemtes trabajadores  dal  servicio

domestc

Valores no consideradoes | 52 excepivan de eomar al

para el calculo

caleulo los valores percibidos
por concepio de utillidades,
viaticos o subsistencias,
Cpmnponenies salanales

Feriodo

1" de diciewbre dal a0
anterior al 30 de noviembre
del aio en cumso

1* dz agosta dal ano anferior
hasta &l 30 de julio del 290 en
CHIED.

Fecha de pago

Hasta &l 24 de diciembre de
cada amo. Deber2 realizarse
los roles =n los formatos que
expide la Direccion Ceperal
del Trabaje v regsmarse en
231 misma dependencia, en
los 15 dizs posteriorss al
pase, o s=a, hasta & 2 de
enero de cada afo como
DRI

Ec la Siema v Onsniz e
cancelara hasta el 15 de
agosto de cada ado. Debema
repomarze hasa el 30 de
aznsto de cada atio, la nomina
2 ln Doeccon Ceperal del
Trabaje =n los formatos qus
expide la Direccien General
del Trabajo

Biase Legal

LCochge del Trabajo Am. 111y
112

Lomigo gzl Trabajo A [l5y
114

Aquellos frabajadores que laboraren HORAS EXTRACRDINARIAS, tendran
derecho al 100% de recarge; es decir, Salario Basico, mas Décimo Tercera
Remuneracion, mas Dacimo Cuarta Remuneracion, y demas beneficios de Ley.




