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RESUMEN

En la presente monografia se ha realizado un ESOUIH FACTIBILIDAD PARA

NOVO dance: DISCOTECA CON SERVICIOS INNOVADORES EX CIUDAD

DE CUENCA, este es una innovadora que trata @dediscoteca con diferentes
tipos de musica en distintas pistas de baile.;dis@oteca vanguardista con relacion
a las que existen en la Ciudad de Cuenca, adenéspeg/ecto contard con el
servicio de Bar Tenders, Parqueadero privado, Gasarde Seguridad y otras
comodidades para que los asistentes puedan dseestidisfrutar de todo lo que

NOVO dance va a ofrecer.

En principio nos referimos a la descripcion gehdeala empresa detallando la
estructura administrativa y haciendo un analisisrimo y externo de la empresa.
Posteriormente, se realizo un analisis de merdédoico y financiero en donde se
determind que el proyecto es viable debido a gseneersionistas obtendran una
rentabilidad mayor a la exigida por los mismos.
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ABSTRACT

This monograph is a FEASABILITY STUDY FOR NOVO dandISCOTHQUE WITH
INNOVATIVE SERVICES IN THE CITY OF CUENCA. This isn innovation that deals
with a discotheque with different types of music distinct dance floors; a cutting-edge

discotheque in relation that currently exist in @ity of Cuenca.

Furthermore, the project will include Bartenderngs, private parking, security guards, and
other comforts so that the clients can have fun emjdy everything that NOVO dance is

going offer.

In the beginning there is a general descriptionhef company, detailing its administrative
structure and doing an internal and external amalysthe company. Later, a technical,
financial and market analysis is done, where determined that the project is viable due to

the fact that the investors will gain a higher firtifan even they themselves demand.
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INTRODUCCION

El estudio del presente trabajo monografico deBarom proyecto de inversion, que
no es mas que un conjunto de actividades coordinadinterrelacionadas que
intentan cumplir con un fin especifico, para lolces necesaria la colocaciéon de
capital para obtener una ganancia futura, es denirrendimiento econdémico a

mediano y/o largo plazo.

NOVO dance, ha sido seleccionada con el afan deiavg desarrollar un nuevo

modelo de negocio, es un proyecto innovador queata de una discoteca con
diferentes tipos de musica en distintas pistas alke.b Una discoteca diferente,

totalmente vanguardista con relacion a las qustaxien la Ciudad de Cuenca,
puesto que, las demas tienen una sola pista dedmailla misma musica para todo el
ambiente; ademas, este proyecto contara con étigede Bar Tenders, Parqueadero
privado, Guardias de Seguridad y demas comodidpaes que las personas que

asistan puedan divertirse y disfrutar de todo & §OVO dance va a ofrecer.

El capitulo 1 describe cual es el tipo de negoci® sg pretende realizar, analizando
la afluencia de los principales centros de divergd la Ciudad de Cuenca, y como
han ido cambiando con el pasar de los afios. Ettdi@snos permitira llegar al
cliente instalandonos en un lugar adecuado, queeseamodidad para las personas
que visiten NOVO dance, ademas contratar el mefd€ TTalento Organizacional
Competitivo) capacitado que brinde la mejor atemcio

El capitulo 2 pretende basicamente estudiar |#giadad del proyecto de negocio en
esta ciudad, ya que el mismo puede ser una aw@mactiversion con buenos
rendimientos, sin embargo, ha sido necesaria umdumma investigacion de
mercados para poder asegurar su éxito total en etcddo, enfocandonos
basicamente en personas de 18-30 afios de de edaud sthtus medio-medio, medio

alto, ya que son los posibles clientes objetivosacuiales se enfocaria NOVO dance.



En el capitulo 3 realizamos un Estudio Técnico qomesistird en determinar las
actividades de produccion a realizarse en el negomdmo produzco, dénde
produzco, cuanto produzco y qué recursos necest@sta forma, tendremos una
idea mas clara de lo vamos a realizar dentro de GI@¥nce, visualizando de una
mejor manera como va a estar estructurada la disgotlesde el personal que labora

hasta los recursos necesarios que se utilizaran.

Finalmente, el capitulo 4 trata de un estudio Fiean que nos permitira visualizar
gue tan factible es el proyecto de negocio, a srak@herramientas necesarias que
faciliten conocer mediante valores monetarios seédizacion de la nueva discoteca
NOVO dance, es 0 no admisible; de esta manerdi,fios capitalistas tendran una
vision mas clara del negocio y podran conocerngs@royecciones, en base a datos

reales, el rendimiento de posibles inversiones.

En conclusion, podemos decir que mediante estgepio se pretende crear una
propuesta de accion, ya que a través de la implatién de un nuevo modelo de
negocio en el mercado con la idea de una discoledajo, se lograra posicion en el
mercado al considerarse Unica en la ciudad, ademaslos servicios que se
ofreceran los clientes estardn deleitados, lograsatsfacer sus necesidades de
diversion, comodidad y privacidad, ganando ventegenpetitiva y a su vez

contribuyendo al adelanto y desarrollo de la ciudad



CAPITULO 1

Descripcion del Proyecto de

Negocio
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1.1. Antecedentes

Cuenca, Ciudad declarada Patrimonio Cultural dé¢ulamanidad por la UNESCO
en diciembre de 1998; es reconocida principalmpatesl Centro Historico de la
Ciudad porque predomina la arquitectura de cailigtitex popular y son sectores
gue constituyen accesos importantes hacia la midgghaecorrido por el Centro
Historico, con seguridad, llevard a los visitargda esquina de las calles Bolivar
y Benigno Malo.

Aqui, se ubican la gran mayoria de los localessanales, en los que puede
encontrar. sombreros de paja toquilla, hojalatgdgeria, ceramica, tejidos y
cuero. Ademads, estos Ultimos afios han sido creladases para la diversion

nocturna de jévenes y adultos.

Desde hace aproximadamente unos 5 afios atrasudadCde Cuenca ha ido
ampliando los lugares de diversion, estableciendarks estratégicos como la
Avenida Remigio Crespo Toral, muy visitado porjmgenes, que brindaba sitios
de esparcimiento, provocando asi aglomeraciongged® que buscaba salir de

la rutina.

Esta situacion hizo que las personas vieran comgoan@ rentable el
establecimiento de nuevos lugares de diversiomopgue dicha avenida se saturd

de negocios ocasionando asi una necesidad urgectartbiar de lugar.

Hace mas o menos un afio atras hemos podido obse@fimencia de negocios
en la clasica y emblematica “Calle Larga” conemtiose en un nuevo lugar de
atraccion para las personas, principalmente, j&/guénes se ven atraidos por
los nuevos bares, discotecas, restaurantes, etcsajinan posicionado en este
sector.
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1.2. Descripcion del Modelo de Negocio

NOVO dance es un proyecto de inversion que consisteear una discoteca que
tendrd diferentes pistas de baile con distintogstide musica, con lo cual se
pretende satisfacer necesidades de eleccion, dinepivacidad y comodidad a

diferentes tipos de personas de distintas edades.

En el Ecuador las Unicas ciudades que tienen ipstel¢ discotecas son Quito y
Guayaquil; surgieron temas y vivencias que fuemmentados por compafieros
y amigos; por lo que, nacié esta idea de crearae@ilidad de Cuenca una

discoteca de este nivel.

Consideramos esta idea como audaz, porque endadcnadie ha emprendido un
proyecto de este tipo y nos parece realista, pugstpoen nuestra ciudad la gente

sale los fines de semana e incluso los dias jueves.

Recordemos que Cuenca es la ciudad con el menceidd pobreza, lo cual
constituye una ventaja para nuestra idea de neggigue, el mayor nimero de
personas esta en capacidad de poder ingresar @gisoodeca; cabe recalcar que

esta ciudad es la que mas alcohol ingiere por miiceehabitantes.

La decisién de este proyecto de discoteca estapaftada de algunos factores

claves para su ejecucion:

v' Primero, se debe identificar si las personas qtigakeente asisten a
discotecas, en nuestro caso a los estudiantes; salbealmente les

interesa y si acudirian a esta nueva alternativdivamsion.

v' Segundo, conocer la frecuencia con la que acudas discotecas; si
sus gustos y preferencias por las bebidas y laca@sin homogéneos,
esto nos servird para poder disefar pistas ataactivcOmodas segun

las expectativas y necesidades los mismos tengan.

v' Por Ultimo, un factor que nos ayudara a decidirlosi servicios

adicionales que queremos ofrecer en nuestro lecahsaceptados o no

_2-
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por los asistentes; entre estos servicios adi@srahemos: servicio de

bar tenders, comida rapida, parqueadero, mayol seggiridad.

Se eligi6 estos servicios porque se observd quen d0s mas

trascendentales, luego de realizar la entreviptafandidad.

1.3. \Vision y Misién
VISION

Pretendemos ser una empresa que siempre estaagiaavdia en lo que se refiere a
servicios, donde seremos reconocidos por nuestreiah, calidad en el servicio e
innovacién en cuanto a musica, bebidas y diversi@merando asi, dentro de la
ciudad una cultura que vaya en pro de la comunidad.

MISION

Responder las necesidades de la sociedad mediantearlada, oportuna y
permanente implantacion de productos y servici@gnales para llegar a cumplir de
la mejor forma la satisfaccion de cada personasguencuentra en el entorno de
NOVO dance.

1.4. Objetivos

Satisfacer necesidades de eleccion, diversionagidad y comodidad a diferentes
tipos de personas con distintas edades; con uafplotde productos que detallamos

a continuacion:
1. Pistas de baile con diferentes tipos de musica
2. Servicio de Bar Tenders
3. Servicios Sofisticados de Seguridad

4. Amplio espacio de estacionamiento

-3-
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5. Comida rapida

Disefiar un plan para la correcta adecuacién de NQ&@e en un lugar estratégico,
gue brinde amplios espacios de estacionamient@yrisad para la comodidad del

cliente.

Analizar mediante una investigacion de mercadosgraldo de aceptacion al
implementar en la ciudad una discoteca como NOMV@2ela
Andlisis de la competencia directa y la comerclian de los productos que

NOVO dance pretende ofrecer en sus instalaciones.

1.5. Valores de la empresa

1. Reserva en la Admisién.Respeto y consideracion a todas las personas como

seres humanos, miembros de nuestra sociedad.

2. Trabajo en equipo.Fijar juntas de personal con el fin de estableakmtias y
estimular logros alcanzados.

3. Integracion laboral. Capacitaciones periddicas para el personal, mejoran

nivel de interaccién con el cliente.

4. Disciplina. Demostrar una conducta apropiada que refleje enadalara el valor

del cliente para la empresa.

5. Trabajo a favor de la sociedadTrabajar con responsabilidad social sujetados a

las normas ISO a favor del medio ambiente y laestad.

6. Remuneracion atractiva. Pago al personal de acuerdo con la ley con

incrementos salariales de acuerdo al desempefilabo

7. Equidad. Sujetarnos a las politicas de la empresa aplicasda forma justa a

todos los miembros por igual.

8. Credibilidad y Confianza. Constituyen valores primordiales porque deseanitsjae

que somos una empresa seria que cumple a cabetiddds requerimientos del cliente.

-4 -
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1.6. Estructura Organizacional de la Empresa
1.6.1. Organigrama

Gerente
General

Guardias de
Seguridad

Secretaria Supervisor Contador

eseros Bar Tenders

1.6.2. Equipo (Team)

Debemos seleccionar y capacitar cuidadosaments anhpleados, el ambiente de
trabajo debera ser de calidad, brindar apoyo ydi@#g#ONn continua a los que estén
vinculados directamente con los clientes; indogir mediante cursos como
Atencion al Cliente, dependiendo de las funciones dpsempefie cada empleado; se
les mandard a realizar cursos que permitan mdpegencion al cliente, su trato y el

servicio sea de las mas alta calidad.

Con empleados satisfechos lograremos lealtad, magbdad en el trabajo y
satisfaccion en las tareas realizadas. Si NOVQreddogra estos objetivos, nos
permitira ganarnos un lugar en la mente del cordoimy llegar a establecer un

vinculo muy interesante con el.
-5-
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Debemos crear valor para el cliente y entregareelido de manera eficaz y
eficiente; si el cliente percibe que los servidiesibidos vienen de una equipo de
gente con animo de hacer todo lo posible para iteleel valor agregado sera mas

alto.
Nuestro equipo estara conformado por las siguigrgesonas:
»  Gerente
» El Contador
. La secretaria
* Los Bar Tenders
e LosDJ’s
. Los meseros

. Los Guardias de Seguridad

1.6.3. Descripcion de puestos

Para seleccionar adecuadamente al personal, farmevhluarlo y, por ultimo
remunerarlo, nuestras politicas plantean que debeamctmiar con relacion al puesto

de trabajo que va a desempefiar; por lo que, ddaegroos las siguientes fases:
1.- RECOPILACION DE INFORMACION

Primero se debera reunir toda la informacion deelopleados; para esto, debemos
tener claro cuales seran las responsabilidadesadi® eno, las competencias que
deben sobresalir en cada uno de ellos y el gradiesiempeino que cada uno de ellos

cumpla.

Para desarrollar esta fase debemos evaluar a tasnpe que desean ocupar el
puesto, como planteamos anteriormente las compaserianto técnicas como

conductuales deben ser desempefiadas por cada ehasde

-6 -
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2.- ANALISIS

El andlisis consta de un procedimiento sistemia@ reunir informacién sobre el
contenido de un puesto, las tareas que se readigartomo los requerimientos

especificos, y que tipo de personas se requierandeaempenarlo.
3.- DESCRIPCION
En el caso del Gerente:

Manejara la Gestion Financiera y Administrativa;emds, debera innovar
constantemente las ofertas y promociones en latdisz. Debera estar pendiente

diariamente de los requerimientos de los consuregddentro y fuera de la misma.
El Contador:

Se desempefiard en el Area Financiera y ademasadédeer conocimientos
actualizados de tributacion e impuestos por lo daberd asistir a cursos de

actualizacion tributaria que brinda el SRI a lostadores.

Debera estar al dia en el pago de impuestos, dbaéaby reglamentos para asi
llevar a NOVO dance a ser una empresa responsatiafjable.

La secretaria:

Cabe recalcar que en este puesto no solamenteardadil trabajo de secretaria sino
también el de cajera y de atencién al cliente (atetiones).

Como secretaria debera encargarse de tener en logldocumentos de la oficina,
como cajera ser eficiente en el cobro del consuentosl clientes y en atencion al

cliente debera asesorarlos y establecer vinculos eltos y la empresa.

Los Bar Tenders:

Deberan preparar las bebidas segun los gustos fgrgmeias de los clientes y

mezclar adecuadamente. Ademas, deberan diferemamediante el dominio y

-7 -
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maniobra de las botellas. Puesto que, este sergiee ofreceremos sera algo

novedoso cabe recalcar que este sera el mejor.

Deberd brindar un servicio permanente en todasfiéssas que se desarrollen,

ambientando y dando buena imagen al lugar.
Los DJ’s:

Deberan programar la musica anticipadamente, akt@ia con los ritmos de moda

para que en cada pista se desarrolle un ambiemrtecayrdivertido.

Ademas, realizara animaciones cuando se requieratoffas las fiestas que se

realicen debera estar organizados y disponiblesqalquier imprevisto.
Los meseros:

Deberan tomar pedidos y servirlos. Ademas debestar al tanto de las bebidas y

los servicios en general que ofrece.

La presentacion personal para este puesto es plishodebera ser una persona

ordenada y capaz de cumplir todas las responsadbdgdencomendadas.
Los Guardias de Seguridad:

Deberan estar siempre atentos y dispuestos aaealialquier accion que garantice
el bienestar de todas las personas que se encuemtia discoteca, estar atentos a

cualquier contratiempo que pueda darse, gararattdda seguridad.

A continuacién presentamos un ejemplo de Descripdi puestos para el caso del

Gerente que NOVO dance requiere.
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UNIVERSIDAD DEL

TIUR

DESCRIPCION DEL PUESTO

PUESTO: Gerente

PROPOSITO: Llevar el control general de Ilmpeesa, supervisar estudi
econdémicos y Financieros, llevar a cabo @ctmys en beneficio y adelanto de

compafia.
SUPERVISOR INMEDIATO: Director
PUESTO QUE SUPERVISA: Gerencia General

FINALIDADES:

- Recopilar informacién, procesar y determinar loglides econdémico
financieros.

- Llevar a cabo proyectos que contribuyan al dedarda la empresa.

- Analizar y evaluar los resultados de balances.

- Presentar posibles soluciones a los diferenteslgmas que atraviese
compaifiia.

- Presentar un informe de labores cada periodoelcpropésito de informar
los demas socios y duefios de la empresa lo quesesatliendo en sy

labores gerenciales.

0S

la

S

NATURALEZA'Y CONTENIDO

UTILIDAD: Es la persona encargada de la adminighracle la empresa, Maneja
la Gestion Financiera y Administrativa; ademas,ed&bnnovar constantemente
ofertas y promociones en la discoteca. Debera pstadiente diariamente de |
requerimientos de los consumidores dentro y fuera dnisma. Constituye la cabe

de grupo, por lo tanto debera tomar las mejoressidees con el fin de llevar

as

DS

Za

a
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delante la empresa.

RIESGOS: Estrés, Ergonémicos.

NIVEL DE SUPERVISION: Recibe orientaciones genesale
AUTONOMIA: En la organizacion y métodos para lacejeion de su trabajo.

RESPONSABILIADES Y MAGNITUDES: Computador, mobiliary equipo de

oficina.

COMPETENCIAS
INSTRUCCION: Superior.

TITULACION: Economista, Ingeniero Comercial, Ingero en Finanzas, Ingenie
en Contabilidad y Auditoria.

CONOCIMIENTOS: Paquetes Informaticos, Idioma inglés
EXPERIENCIA: 1 a 3 Aios
HABILIDADES Y DESTREZAS: Analitico
Inteligencia numérica
Mental
Agilidad en el trabajo.
Desenvolvimiento
Relaciones interpersonales
Mostrar cortesia y amabilidad
CAPACITACION: Seminarios de Anélisis Gerencial
Programas Compiataales

Reglamentos intey de la empresa

ro

-10 -
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1.6.4. Evaluacion del desempefio

La evaluacion del desempefio es la manera que rse die realizar una actividad y los

resultados que provoca el comportamiento de esadad.

ADMINISTRACION
E INFORMACION

CUMPLIMIENTO
DELMARCO LEGAL

INCORPORACION

DES ARROLLO

EVALUACION DEL
DESEMPENO

El andlisis del desempefio o de la gestion de ursbpe es un instrumento para gerenciar,
dirigir y supervisar el personal. Entre sus obfipodemos sefalar el desarrollo personal y
profesional de colaboradores, la mejora permaneateesultados de la organizacién y el

aprovechamiento adecuado de los recursos humanos.
Una correcta Evaluacion de Desempefio permite:
# Detectar necesidades de capacitacion.
Descubrir personas clave para la organizacion.
Descubrir que su colaborador desea hacer otra cosa.

Encontrar a la persona que estaba buscando pagssic#on.

L I I I

Motivar al personal con un desempefio favorableseluicrarlas en los objetivos de

la empresa.

En caso de NOVO dance el Supervisor que contrateresara el encargado de vigilar las
actividades desempefiadas por cada uno de los eloplel® la discoteca. Esta persona

-11 -



CAPITULO |

representara al Area de Recursos Humanos, el mismse comprometera conjuntamente
con el Gerente para que se lleven a cabo cadaeutws abbjetivos propuestos analizando el

desempefio adecuado que contribuya al crecimiefaidatecimiento de la empresa.

Las evaluaciones que el Supervisor realizar4 debgeé periddicas, es decir, habrd un
periodo oficial de evaluacion permanente; el misme podra ser: semestral o anual. Tanto
los errores como los aciertos deben ser inspeatiengor el supervisor, el cudl llamaré la
atencion de una forma muy amable para asi evitanirenientes y malos entendidos. De
igual manera serd el supervisor quien estimule & empleados al ver aciertos y
contribuciones positivas para la compafia ya qué se estimulo para que ejerzan su

trabajo méas apropiadamente.

El Supervisor debera llevar un registro de ladicatiiones para conocer mas a fondo a cada

trabajador evaluado permanentemente, los objete@aieden evaluar en el tiempo fijado.
Debemos evitar dentro de un esquema de evaluacggudiente:

@ No evaluar a las personas, sino su desempefo

E No ser subjetivos

E  Evaluar el periodo correspondiente a dicha evamaci

m No dejarse impresionar por las Ultimas acciones

@ Evitar la subjetividad con todo esto.

METODOLOGIA PARA LA EVALUACION DEL DESEMPENO

. - )
Fijacion de objetivos para el
SR ‘
~

Se relaciona
con el sistema
de
compensacion

Fijacion de criterios de
evaluacion con relacion a
comportamientos.

Se relaciona con
los sistemas de
formacion y
desarrollo

(&
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Lo que el diagrama nos quiere decir:

En la primera parte nos indicara que es lo querdbbeer los empleados, esto a través de la

fijacion de objetivos.

En la segunda parte, en cambio, nos indica que gsd necesita el empleado para cumplir
con los objetivos planteados, o sea, como lo hatui tiene mucho que ver las

caracteristicas de personalidad y las competencias.

En el caso de NOVO dance, se seguirdn cuatro pasgsimportantes para la correcta

aplicacién de esta metodologia.
1. Definicion del puesto.-

Aqui el supervisor encargado y los empleados de G@%nce estaran de acuerdo
sobre las responsabilidades y los criterios dendgsBo del puesto, es decir, tanto el
supervisor y cada uno de los empleados sabran aemewste cuales son sus
respectivas funciones, sus obligaciones correspoteli y la responsabilidad que
cada empleado tiene en su puesto de trabajo, sGéstd manera se podra realizar
una correcta evaluacion del desempefio, enfocaretos@ objetivo comun que no

es mas que el desarrollo de NOVO dance en toda&nsbisos.
2. Fijacion de Objetivos.-

Para gque se de una correcta evaluacién es prirhardiair la fijacion de objetivos,
s6lo de esta forma NOVO dance podra tener una @etiga mas amplia de lo que
pretende hacer y hasta donde proyecta llegar, hego confrontarlo con el
desempefio o las competencias requeridas que sedaongs y que cada uno de sus

empelados pueda ofrecer a la compafiia.
3. Evaluar el desempefio en funcion del puesto.-

En este punto se incluira una calificacion en iélacon una escala definida

previamente.

A continuacion presentamos un esquema donde seaitha diferentes puntos de
cada competencia que cada uno de los puestosbagotraquieren dentro de NOVO

dance.
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1. Gerente 100 puntos
Técnicos 50/100
Conocimientos de Gestion Financiera 25
Conocimientos de Gestion Administrativa 25
Conductuales 50/100

Tener capacidad de motivacién y liderazgo
20

Buenas relaciones publicas en el ambito social
15

Tener iniciativa en la actualizacién tanto en s#o$ como la infraestructura
15

2. Contador 60 puntos
Técnicos
Conocimientos en el Area Financiera 30

Conocimientos en Impuestos y Leyes Laborales 0 3

3.  Secretaria 60 puntos
Técnicos
Conocimientos de Informatica 30
Conductuales
Atencién al Cliente. 30
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4. Bar Tenders 50 puntos
Conductuales
Iniciativa en la creacion de bebidas 20
Capacidad de maniobra con las botellas 20

Atencion al Cliente 10

5. DJ's 50 puntos
Técnicos
Conocimientos en Audio y Sonido 10
Conductuales
Actualizacion referente a musica 20

Iniciativa de mezclas de musica 20

6. Meseros 30 puntos
Técnicos
Conaocimientos de etiqueta 10
Conductuales

Atencion al Cliente 20

7. Guardias de Seguridad 25 puntos
Conductuales

Atencién al Cliente 15
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Apariencia Fisica _10

4. Retroalimentacion.-

Finalmente, el supervisor encargado de la evalnadé desempefio hacia los
empelados de la empresa, estard en la obligaciGcomentar aspectos positivos
correspondientes al desempefo y los progresodresips en las labores realizadas a
los largo de dicho periodo; asi como también algspecto negativo que pudiere

haberse encontrado.

El supervisor serd el encargado de motivar, estimufelicitar su trabajo reflejado
en el 6ptimo desempefio, y también por otra panelayy guiar al empleado en

todos los aspectos posibles que pudieren afectéesemperio laboral.

Una vez finalizado el periodo de evaluacion de meséio, el supervisor procede a la
entrevista o reunion de evaluacion donde se debearten cuenta pasos muy importantes

para un correcto entendimiento y comunicacion @ataano de los empleados.

1.6.5. Seleccioén y Contratacion basado en competencias

Para seleccionar adecuadamente al personal, pamarfo, evaluarlo y, Iégicamente
para remunerarlo adecuadamente como lo indicay|lanleestras politicas plantean
que debemos actuar con relacién al puesto de trajpsg va a desempefiar, aqui se

llevara a cabo tres etapas:
ATRACCION:

Al referirnos a Atraccion, nosotros como duefios ldeempresa, buscaremos
estrategias para atraer el mejor TOC (Talento i@zgaional Competitivo),
debemos pensar en ideas inteligentes que motivias aejores competencias a

formar parte de NOVO dance.

» Atraccion interna.-
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Como ya sabemos, la atraccion interna se refitwegae sucede dentro de la
misma empresa, es decir, las formas de atraerbajadores de la misma
empresa para cubrir puestos vacantes, esto a tr@d@éseubicaciones,

promociones Y asCensos.

NOVO dance pensara en estas posibilidades con ejosem competencias en
el sentido de que dentro de la misma empresa ke pmantar con el mejor
personal y capacitado para realizar dichas taresesponsabilidades, todo
sera cuestion de descubrir ese personal ocios@lptado al maximo para

obtener mejores beneficios.
» Atraccion externa.-

La atraccion externa se dara cuando luego de viarastigaciones dentro
de la empresa, nos demos cuenta de que no conteomo®l personal

requerido, en otras palabras, si estamos segurgaelen NOVO dance no
existe el debido personal para cubrir nuestras sides, entonces,
acudiremos hacia fuentes externas, buscaremos snpdia atraer mejores

competencias.

Por otra parte, otro medio de atraccion externatdtoge el ANUNCIO de
trabajo, en el que deberd estar planteando clatamenque la empresa
requiere, respetando sus cinco espacios importgoneeson:

- Definicién de la empresa

- Descripcién de la posicion

- Requisitos, es decir, Competencias
- Frase gancho

- A donde escribir o presentarse

El anuncio que NOVO dance presentara podria skr slguiente manera:
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NOVO dance (Discoteca)
REQUIERE:
MESEROS
BAR TENDE

Con experiencia en:
-Atencion al cliente
- Licoreria
iEXCELENTE REMUNERACION!

Interesados presentarse con carpeta y foto adcdalizen la Av
Huaynacapac y Viracochabamba, EDIFICIO EL JARDgsdo piso.

Teléfonos:2 816570- 2 867185

Ahora, luego de haber obtenido la Hoja de Vida ak ihteresados después del
anuncio, se procedera a analizar detalladamente gi@servar si cumple con los
requisitos necesarios para ocupar el puesto dajdralPara esto los directivos de
NOVO dance deberan considerar aspectos de comarpiebalidez de la Hoja de
Vida, para lo cual se debera averiguar y confirmardatos presentados, a través de
una entrevista, donde se tendra la oportunidaddecer mejor al aspirante.

Posteriormente, viene el proceso de Seleccion, elaidentrevistador luego de
conocer las capacidades y destrezas del aspisageira una serie de pasos con el
fin de tomar una decisioyn determinar si se quedara o no a ocupar el pulsto

trabajo. El esquema a seguir sera el siguiente:

CANDIDATOS —[— EMTREVISTA — ESIDONED [ PRUEBA TEORIC & — ESIDOMED | PRUEE. FRACTIC &

DESC ARTADC
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1.6.6. Disefno del Proceso de Selecciéon del Personal

DISENO DEL PROCESO DE SELECCION

DECISIONES A TOMARSE:

GERENTE

1. Recoleccion de Carpetas.-

Con esta informacion podremos determinar los caolsdque fueren mas

aptos para desempefiarse en el cargo.

Se elegiran las carpetas que tengan el minimomeetencias requeridas

para el desenvolvimiento en el puesto, las mismassqn:

Nivel de Instruccién:

Titulacion:

Conocimientos:

Experiencia:

Habilidades y destrezas:

Superior.

Economista, Ingeniero Comercial, Ingeniero en

Finanzas, Ingeniero en Contabilidad y Auditoria
Paquetes Informaticos, Idioma inglés.

1 a 3 Ailos

Analitico

Inteligencia numérica

Mental

Agilidad en el trabajo.

Desenvolvimiento

Relaciones interpersonales

Mostrar cortesia y amabilidad

-19 -



CAPITULO |

2. Entrevista.-

Después de haber realizado el andlisis de lastearpe procedera a efectuar
una entrevista a todas las personas que cumplaedossitos necesarios para

expuesto de trabajo.
Las preguntas que se realizaran son las siguientes:
a. Durante su formacién que materias le gusto?
b. Qué le hizo aplicar solicitud a esta convocatoria.
c. ¢Por qué salié de las otras empresas?
d. Hable sobre su experiencia laboral.

e. ¢Cual es su interés principal para ejercer estgt@Rie

3. Prueba Teorica.-

Luego de realizada la entrevista, seleccionamgsdesonas idoneas que
cumplen los requisitos necesarios y realizamospumeba tedrica que nos

ayudard a conocer quién sabe y quién no.

Al ser una persona que se desempefiara como GdeeNt®oVO dance, sera

muy importante preguntarle lo siguiente:

a. ¢Cuales considera Ud. las cuentas mas importaméesegdeben

tomar en cuenta para un analisis financiero?

b. Explique que significan los resultados del sigwedrdlance de la

empresa.

c. ¢Para que nos sirve el Sistema DUPOND? Consid@ariamte

utilizarlo? Por qué?

-20 -



CAPITULO |

4. Prueba Practica.-
En la prueba practica se realizaran las siguid¢atess:

a. Con los siguientes datos analice el entorno Maor@uico en el que

se encuentra la empresa.
b. Analice el siguiente balance financiero de NOVOadan

c. Resuelva el siguiente problema financiero que afeldts inventarios
de la empresa. ¢, Cree que se puedan alcanzar s@s2io

1.7. Andlisis Estratégico

1.7.1. 5 fuerzas de Michael Porter

Este es un modelo propuesto por Michael Porter5Le@ie perfila un esquema

simple y practico para poder formular un andligisdda sector industrial.

A partir de este modelo la empresa puede deternmsnaposicion actual para
seleccionar las estrategias a seguir. Segun eBiguenseria ideal competir en un
mercado atractivo, con altas barreras de entradaje@dores débiles, clientes
atomizados, pocos competidores y sin sustitutositaptes.

Su esquema establece las fuerzas mas poderosascigee en un sector especifico,
partiendo del analisis del mismo. El modelo de étqubstula que hay cinco fuerzas
que conforman basicamente la estructura de la tnausEstas cinco fuerzas
delimitan precios, costos y requerimiento de indersque constituyen los factores
bésicos que explican la expectativa de rentabil@ddrgo plazo, por lo tanto, el

atractivo de la industria.
- Amenaza de nuevos competidores

En este tipo de negocio podriamos decir que noesesita de mucha inversiéon

financiera, sino mas bien de prestigio y populatjda cual debe ir respaldado de un
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buen DJ. Teniendo en cuenta estas caracteristpmadiamos decir que la
competencia no podria adquirir tan facilmente &pte de cualidades, por lo tanto,
existen barreras altas de entrada para los coropetidno tanto de caracter

econdmico sino social.

- Servicios sustitutos

Los servicios sustitutos que podrian representaresgo para nuestro negocio son,
generalmente, los bares como: Julian Mataderoraglduilo, Chettad, Santo Pecado,
etc. En nuestra ciudad existen muchos de ellosopgue constituye cierta amenaza
para NOVO dance.

Es importante mencionar también un nuevo estiloatgcio como es “La Preli” un
lugar donde se expide una amplia gama de bebidabgyovenes disfrutan antes de

visitar su destino final de diversion.
- Poder de negociacion de los compradores y vendees

El poder de negociacion de los compradores no gssiguificativo porque ellos se
limitan a pagar el costo establecido por los lugados cuales asisten, de igual

manera las bebidas que consumen.

En el caso de los vendedores, su poder de negatias alto puesto que todos
pueden ponerse de acuerdo para fijar nuevos precsssablecer precios similares,

por lo que el cliente debera aceptarlos para aatisfsu necesidad.
- Analisis de los competidores existentes

Si hay competencia, especificamente otras discotdeda ciudad como: DOSDOS,
LIT, CODE, etc.

Todas estas de una u otra forma son fuerte congiateara NOVO dance, son las
mas reconocidas y llaman mucho mas la atencidog@venes que otras discotecas

de la ciudad.
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1.7.2. Andlisis FODA

El analisis F.O.D.A. (fortalezas, oportunidadesbilitades, amenazas) es una
herramienta que permite obtener un diagnostico adeituacion actual de una
empresa u organizacion, permitiendo de esta mai¢eaer un analisis preciso de la
situacion de la misma, lo que permite en funciérektie tomar decisiones y actuar

de acuerdo con los objetivos y politicas formuladas
FORTALEZAS:
A Es la primera discoteca de este tipo en la ciudad.
A Al tener parqueadero privado le brindamos mayorazhdad al cliente.
A El servicio de bar tenders constituye una idea dasa.
OPORTUNIDADES:
A Nos permite llamar la atencion y fomentar el tugsm

A La gente de Cuenca es mas fiestera por lo querawsstvicio es ideal para

este tipo de personas.
DEBILIDADES:
A Como estamos recién iniciandonos, no contamos lquestigio necesario.

A Puesto que nuestro negocio es de gran magnitudndshégbicar bien el lugar

para asi atraer el mayor niumero de clientes.
AMENAZAS:

A Los competidores existentes al estar ya establecgfmesentan una amenaza
para NOVO dance puesto que tienen experiencia goimento sobre como

llevar este tipo de negocio.

A Como es un negocio que recién empieza, necesitengesos de inmediato
para solventar gastos existentes y satisfacerelessidades del cliente en ese

momento.
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FODA CRUZADO
FORTALEZAS/ OPORTUNIDADES:

@ Al ser la primera discoteca de este tipo en laadydos permitira llamar la
atencion de los clientes y fomentar el turismo parastra ciudad, ya que
gracias al excelente servicio que se ofrecera yodasa a ganar ventaja
competitiva en el mercado y ser reconocida a nnelsolo local, sino

también nacional.

@ La gente de Cuenca es mas fiestera que en otreadeis por lo que nuestro
servicio es ideal para este tipo de personas,ghoatdn implementaremos
servicios que llamen la atencion de los clientesa@or ejemplo: los bar
tenders, algo nunca antes visto en discotecas deidad, y que pensamos

nos ayudara a captar mayor nicho de mercado.

@ La mayoria de jovenes que visitan NOVO dance tieswepropio vehiculo,
por lo tanto, sera primordial contar con el sewide parqueadero privado
para que asi le brindamos mayor comodidad altelieque la seguridad sea
un factor clave que identifique a NOVO dance comdiica discoteca con

este servicio de calidad.

FORTALEZAS/DEBILIDADES

@ Es la primera discoteca de este tipo en la ciugdah como estamos recién

iniciandonos, no contamos con el prestigio necesari

@ EI servicio de bar tenders constituye una idea das& pero como es una
empresa nueva que presenta servicios que no ssmhabio en la ciudad, no
contamos con la seguridad de que esta idea noved@ogm la mejor
aceptacion por parte de los clientes.

@ Puesto que nuestro negocio es de gran magnitudnbshgbicar bien el lugar

para asi atraer el mayor numero de clientes, lbdrlzera estar acompafiado
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de un parqueadero privado que le brinde mayor daiad y seguridad al

cliente.

FORTALEZAS/AMENAZAS

@ Es la primera discoteca de este tipo en la ciugeah existe gran cantidad de
competidores que al estar ya establecidos repeesania amenaza para
NOVO dance ya que cuentan con la experiencia ya@omnento sobre como

llevar este tipo de negocio.

@ Al tener parqueadero privado le brindamos mayoradiidad al cliente, pero
si no contamos con los requisitos establecidodeplery, es muy probable que
el SRI clausure el local, por lo tanto, se debstareaal dia con los permisos y

demas obligaciones para evitar inconvenientes.

@ Como es un negocio gue recién empieza, necesitamgp@Esos de inmediato
para solventar gastos existentes y satisfacerelessidades del cliente en ese
momento, la estrategia inteligente para atraentelge y es la de brindar el
servicio de bar tenders, ya que constituye una mbe@dosa que ayudara a

ganar mercado.

DEBILIDADES/AMENAZAS:

@ Como estamos recién iniciAandonos como empresa, onéarnos con el
prestigio necesario, por lo tanto, los competidoggstentes al estar ya
establecidos representan una amenaza para NOV@ gaesto que tienen
experiencia y conocimiento sobre como llevar épte de negocio. Ademas
COMO €S un negocio que recién empieza, necesitamgEsos de inmediato
para solventar gastos existentes y satisfacerelessidades del cliente en ese

momento.
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@ Puesto que nuestro negocio es de gran magnitudndshgbicar bien el lugar
para asi atraer el mayor nimero de clientes, tang@édeberan cumplir con
las normas establecidas por la ley, para evitamwenientes y malos ratos y
evitar que nos clausuren el local, por tal razaeplartamento de RRHH sera
el encargado de supervisar que todo marche en patamue no exista nada
perjudicial que vaya en contra del correcto funaiiento de NOVO dance.

OPORTUNIDADES/DEBILIDADES

@ Al ser una discoteca diferente a la competencia permite llamar la
atencion y fomentar el turismo en la ciudad, estoesar de que estamos

recién iniciandonos y no contamos con el prestigicesario.

@ La gente de Cuenca es mas fiestera que en otidedeisi por o que nuestro
servicio es ideal para este tipo de personas,gboazon al ser una discoteca
de gran magnitud, debemos ubicar bien el lugar pafaatraer el mayor

numero de clientes.

OPORTUNIDADES/AMENAZAS

@ Al ser una discoteca diferente, nos permite llalaatencion y fomentar el
turismo, pese a que existen competidores fuertesabjastar ya establecidos
representan una amenaza para NOVO dance puestenee experiencia y

conocimiento sobre como llevar este tipo de negocio

@ La gente de Cuenca es mas fiestera por lo queraussivicio es ideal para
este tipo de personas, por lo tanto es una buer@add empresa que para
sacarla adelante deberemos cumplir con todo loegtipula la ley, para asi
evitar problemas e inconvenientes, y que todo neaechorden, de tal manera
que podamos ganar beneficios econdmicos que ayadssiventar gastos

existentes y satisfacer las necesidades del clanése momento.
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1.7.3. Estrategias

v

v

Si logramos demostrar que NOVO dance es una dszeteclusiva en la
que las personas se divierten y se la pasan biehregjor ambiente de la
Ciudad y sobre todo la tranquilidad que sientesasler que hay un gran
equipo de gente que vela por su seguridad, no éndar querer formar
parte de ese grupo selecto de personas lograndalcasizar el éxito
deseado, siendo esta una estrategia muy interegardebre todo

diferenciadora en todo el mercado.

NOVO dance quiere ser una marca, creando una nnevadad en lo
que se refiere a discotecas. El servicio prestagl@lemedio por el cual
llegamos a la mente del consumidor, si llegan auattghuestro servicio
Yy Su experiencia la sienta como la mejor, estamieanzio una ventaja

competitiva con lo que ganaremos posicionamierimlargo del tiempo.

Cuando ofrecemos servicios diferentes en la Diseg&stamos pensando
en resolver problemas que tienen los clientes yestdmlo proporcionar
beneficios a los consumidores. De esta forma esaoneando una
imagen nueva, satisfacemos necesidades que conresanrgabemos que
los clientes valoran. Estimulariamos al clientea pcomociones, ofertas,

precios y las mejores fiestas de la Ciudad.

Con NOVO dance buscamos ser el TOP OF MIND del woidor,
ocupar un lugar que nos permita posicionarnos emeetado, ser lideres,
crear valor y marca de nuestra discoteca, seritoems en este tipo de

servicio.

Podemos aplicar estrategias a través de las cdstices de los
productos ofrecidos en la discoteca, mediantereicse, por el Personal
que labore en NOVO dance, por los Canales de Bustion, por la

Imagen que proyecte como empresa y por el Precio.
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v

Dado que las personas sacan conclusiones a partugar, el personal,

el precio, el equipo y la comunicacion que puedeipie, es tarea de

NOVO dance mostrar sefiales a las personas que sgarugue somos
los mejores del mercado, si bien es cierto quelesvenden intangibles
deben afadir tangibles a sus ofertas debemos paesEgustaciones de
cocteles, tipo de musica que se utilizara, quegl@dias estén siempre
bien presentables afuera y adentro de la discoéscdecir, tratar de que

el servicio que brindaremos sea el mejor.

Los servicios no pueden separarse de la experiahgliacliente al
recibirlos, el cliente debe estar presente pardéirdos beneficios, por

ende, el tiempo es crucial en el sector de sewsvicio

Debemos estar siempre listos y dispuestos a brsetaicios de la mas
alta calidad y garantizar que estos recuerdenagtad durante el mayor
tiempo posible logrando que compren y re-compreseglicio, ademas
que las demas personas que no asistan todavianteefgrencias
excelentes del servicio que NOVO dance prestara.

Los servicios ademas dependen del desempeiio yrei@sian sujetos a
errores humanos, de modo que su calidad es varibli®/O dance
tendr4 normas de capacitacion y rendimiento easrique garanticen la

constancia en la calidad de los servicios brindados

Todo el personal sera capacitado con el fin de egueliente esté
satisfecho con la atencioén recibida, el Gerent&t&mr, Secretaria, Bar

Tenders, DJ’s, Meseros y Guardias de Seguridad.

Los servicios no se pueden guardar para uso faitsompoco duran mas

alla de su vivencia por los consumidores.
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1.7.4. Factores Claves de Exito

Alcanzar ventajas competitivas

El entorno en que hoy en dia nos desenvolvemoserimge cada vez ser mas
competitivos, aportar lo mejor que tengamos pardepcobresalir ya que nos
encontramos ante constantes cambios, transfornesgiomivimos un mundo
globalizado donde seguimos costumbres de muchaegaén cuanto a moda,

comida, religion, incluso la musica.

Es por esto que NOVO dance deberd estar en comstamtvacion, captar esas
nuevas tendencias del mercado y actualizar loscgs\que ofrece, esto la ayudara a
ganar posicion competitiva, no debemos olvidar gussten muchas discotecas
dentro de la ciudad que también estaran en su lpghaobresalir, y es ahi donde
NOVO dance buscara estrategias que le permitarirsea y diferenciarse de la

competencia, mediante la eficacia con que se dastav

Romper paradigmas (Revolucionar)

NOVO dance es un proyecto de negocio que pensagvotucionara el mercado,
pues precisamente fue creado para ello ya queusetigo de discoteca unico en la
ciudad, con diferente musica en distintas pistasaile, que ademas contara con bar
tenders profesionales encargados de preparar lggasecocteles a gusto de los

clientes.

También pensamos que es una idea que revolucieharé@rcado ya que contara con
el mejor equipo de seguridad, un TOC capacitadmt@atante cualquier circunstancia
imprevista que pudiera suceder, lo cual vemos gua actualidad no ofrece ninguna

discoteca.

Internacionalizacion
Nos referimos a que NOVO dance sea reconocidaed dévtodo el pais, como una
discoteca famosa en la ciudad de Cuenca, por tmkiptos y servicios que ofrece y

sobre todo por la excelente atencién hacia losuwuoitores, con el Unico proposito
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de que las visitas que nos hagan sean de compeadcadel cliente y que nos
enfoquemos directamente a satisfacer sus necesidadéiversion; es decir, lo que
buscamos con nuestro proyecto de negocio es conesren un modelo de empresa

que sea reconocida y que atraiga clientes no aéédds, sino también nacionales.

Gestionar cambios apropiados para la tercera ola

La tercera ola consiste principalmente en antisgaa hechos futuros y no

simplemente seguir una tendencia del pasado. Gabhemos, el mundo esta en
constante transformacion; por lo tanto, los gust@seferencias de las personas se

van haciendo cada vez mas exigentes.

Es por esta razon que nuestro proyecto de negate de una discoteca diferente,
precisamente pensando en los requerimiento de roseslientes donde las

necesidades de diversién cada vez son mayores)cestolo que pretendemos es
ofrecer productos y servicios que hoy no vemoseaxistan en las discotecas de la

ciudad.

Los gustos y preferencias de los clientes sonntlistj es por esto que hemos
adecuado un local donde podamos de algin moddasatisesos requerimientos,
ofreciéndoles a las personas que nos visitan alg@afde lo comun, que simplemente
escojan lo quieran bailar o beber y la pasen bieno. existe ningun tipo de peligro,
puesto que, habran guardias de seguridad denttmna fde la discoteca, ademas
contaremos con los equipos mas sofisticados, deejar tecnologia para monitorear

todo lo que suceda dentro y fuera de NOVO dance.

Con todo esto lo que pretendemos es movernos eadaejor en el océano rojo que
al principio nos rodeara, ya que serad un proyecdterathte donde no faltaran

dificultades hasta posicionarnos en el mercadocy @opoco remar hasta el océano
azul donde nos veremos como una empresa mas sotidade ademas se veran

cristalizados nuestras metas y objetivos propuestos
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1.8. Pasos a seguir para poner en marcha el Proyecto déegocio
NOVO dance.

Una parte fundamental para poner en marcha cualtijpeede negocio se basa en el

aspecto legal, donde se cuente con los permisesaréas para su funcionamiento.

Con el propésito de ofrecer productos y serviciescdlidad, NOVO dance debera
tener al dia sus permisos de funcionamiento, dentadlo que proyecte hacia el

cliente un entorno de confiablidad y credibilidad.

REQUERIMIENTO PARA DISCOTESCAS Y
SALAS DE BAILE DE LUJO

Instalaciones(Locales con Sistema de Insonorizacién)

a. Entradas. Entrada para los clientes indeperairegiite de la del personal de
servicio y mercancias.

b. SS.HHH. Independientes para hombres y mujeres.

c. Vestibulo con guardarropa y teléfono.

d. Salida de emergencia.

e. Aire acondicionado y/o calefaccion.

f. Mobiliario, alfombras, decoracion, vajilla y staleria de lujo.

g. Dependencias del personal de servicio vestugrgfs.HH. independientes.

Servicios
Lista de bebidas, Con cinco variedades de cadagtadicores, whiskies, cremas,

cofacs, champanes, cervezas, colas, refrescosefesoc

Personal
a. Jefe de servicios
b. Barman

c. Personal uniformado
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Los pasos para poner en marcha el Proyecto NOV@edse establecen en los

siguientes organismos:

Municipio de la ciudad. A través de las patentes municipales, que
constituyen permisos obligatorios para ejercer quuaf tipo de negocio

dentro de la ciudad.

Cuerpo de Bomberos. Una instituciéon que previo un estudio y revisioh de
local donde funcionara la empresa, otorgara elddepermiso asegurando
que cumple con la seguridad y los requisitos newssal obtener los
implementos adecuados en caso de que algun tipmad@veniente se
pudiera ocasionar (extintores, salidas de emergemeeguridad contra

incendios).

Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). Un organismo
encargado de velar por la seguridad e integridalbsi¢rabajadores en caso
de enfermedades, maternidad, accidentes de trahagidez, dependencia
de edad, muerte, cesantias, etc.; para lo cuahblehjador estd obligado a
aportar mensualmente un porcentaje de su sueldonabi®,35%) que la
institucion deposita estos recursos en un fondaloogue se utilizan para el

pago de los jubilados, en salud y atencion médica.

Céamara de Turismo. Una institucion sélida encargada de velar por el
desarrollo turistico en la Provincia del Azuay, ygwo y fomentando en
turismo en sus diferentes areas, y consciente delagareacion de nuevos
modelos de negocio constituyen un medio muy imptetgpara atraer
personas de diferentes lugares del pais, creanttiplesl fuentes de trabajo
gue permitan mejorar el nivel de vida y por endéeslarrollo de la ciudad.

Es importante la afiliacion de NOVO dance al coesigse una discoteca de
lujo con diferentes pistas de baile y distintoogigle musica, que al ser la
Unica discoteca que ofrece estos servicios innaeadoevolucionara el

mercado y pasard a integrar una parte muy imperfaaa alcanzar el éxito

en el ambito turistico y por ende el desarrollo ¢ ciudad.
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En este capitulo nos enfocaremos en descubrir nouesercado
objetivo a través del estudio de variables quefgodamentales para el

correcto desarrollo de este proyecto.

Empezaremos analizando el tipo de productos y@esvgue deseamos
ofrecer en el mercado, identificando cuales son ¢pstos y
preferencias de los futuros clientes, para de fstaa, preparar y
prever adecuadamente todos los implementos neocgspdra que
NOVO dance inicie con éxito sus operaciones y lerind servicio de

calidad.

El andlisis de la Demanda nos permitird conocemébrno en el que
los clientes que pretendemos abordar se sientaitatils y siempre

tengan como primera opcién de diversion a NOVO danc

Es fundamental conocer la cantidad de futuros telggenpara de esta
forma saber con mayor exactitud si es que el ptoyes rentable o no

en cuanto a diversificacion de servicios y prodsicioe se ofreceran.

Una vista previa a la competencia, nos permite raejas falencias de
un mercado un poco distorsionado, ya que no sea la dnportancia

debida al corazén de un negocio como son los elient

Establecer un precio adecuado significara abordeectdmente a
nuestros posibles clientes creando asi una burpuganos permita

mantenerlos y atraer constantemente a nuevos.

Buscar la forma de llegar al cliente es indispelesphra todo tipo de
negocio sobretodo si deseamos alcanzar ventajapetivas que
permiten sacudir un mercado muy monétono. Llegarclante
mediante estrategias diferenciadoras nos permigiséablecer un

negocio solido con objetivos puntuales.
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2.1. Analisis del Producto
2.1.1. Tipo de producto

Los productos y servicios que se ofreceran en NQM@ce seran de
calidad, de manera que el cliente se sienta corcolafianza de

consumirlos.
A continuacioén, y luego de un andlisis de mercadmeestra ciudad,

detallamos los productos y servicios que se ofé@cen NOVO dance,

considerados los mas requeridos por el cliente:

SECCION MUSICA

Electronica, Salsa, Merengue, Reggaeton.

SECCION LICORES

Whisky, Vodka, Tequila, Ron, Gin, Cocteles, BebiGaseosas y Agua.

SECCION SEGURIDAD

Servicio de Parqueadero y Guardias Privados.

SECCION COMIDA

Servicio de Comida rapida.
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2.1.2. Unidad de Medida del Producto

1 entrada por persona
Botellas de licores y bebidas
Vasos de licores y bebidas

Combos de comida rapida

2.1.3. Descripcion del producto

NOVO dance tiene -caracteristicas que han sido &&®g
cuidadosamente para llegar a ser una empresarddeyevanguardista,
no solamente seguir los tipicos modelos de disaos#mo cambiarlos
radicalmente para llegar a ser un Modelo de Empaesaro del

Mercado.

Es necesario realizar Investigaciones de Mercadgumtando a los
clientes si desean conservar el modelo, modificarleliminar cierto

servicio que no esta bien desarrollado.

Con esta informacion podemos crear modelos coractisticas
diferentes, pero conservando siempre la esencil@¢O dance; esto
nos permitira ganar ventaja competitiva y posiciooa en el mercado

llegando a deleitar al cliente al satisfacer suesidades de diversion.

Al poseer un Estilo y Disefio diferentes, podemmasdiar al cliente algo
nuevo y de mucha atraccién, agregando valor, deforaha que se

convierta en un arma muy valiosa del marketing @/® dance.

Si nuestro estilo es vanguardista y los disefiotadgiscoteca son los
mejores, las personas se veran atraidas por laaNDéscoteca que
pretendemos imponer, el modelo de mercado que mesese adapte a lo
gue las Potencias Mundiales han logrado estableaex sus clientes

selectos.
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El portafolio de productos que pretendemos ofresseresume en los

siguientes servicios:

Pistas de baile con diferentes tipos de musica
Servicio de Bar Tenders

Guardias de Seguridad

Amplio espacio de estacionamiento

a bk~ 0N e

Comida rapida

Como sabemos, el producto esta en funcibn de eAtabutos
Diferenciadores y sobretodo de una Imagen Corperatorrectamente

establecida.

Para NOVO dance los atributos diferenciadores sematales para un
correcto funcionamiento de la Discoteca, ademasaees de ellos
llegamos a ser diferentes con respecto a otros etiopes de nuestro

mismo mercado.

La imagen corporativa que deseamos crear es |aal&mpresa seria y
sobre todo poseer credibilidad, brindando asi uma&dosa forma de

diversion en Cuenca.

2.2. Analisis de la Demanda
2.2.1. Segmentacion del Mercado

Desde la ciudad de Cuenca, NOVO dance ofrece uptos!
exclusivos para sus clientes, trata de satisfcemecesidades de la
mejor manera, es por esto que siempre se encuemj@ando e
innovando en cuanto a musica, bebidas, y tambiénrespecto a
servicios adicionales que estén acorde a los regieetos de sus
consumidores ya que son ellos el eje central al\guelirigido el

proyecto.
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Los productos y servicios de NOVO dance van didgid personas
entre 18 y 30 afos, que pretendan satisfacer eckes de eleccion,

privacidad y comodidad.

Creemos que este tipo de clientes necesita un gimdu servicio

como el que pensamos ofrecer porque en el casosdg\enes la
necesidad de eleccién es basica. Y en el casdgdeas personas
mayores a 35 afios les agrada un tipo de musicasu@® y sobre

todo relacionarse con gente de su edad.

Las Variables a las cuales se desea abordar son:

Demografica
Edad 18 -30
Distribucién del Ingreso  Mayores a $ 200,00

Geografica
Poblacion Zona urbana

Psicograficas
Estrato socio econémico Media — media

Media — alta
Estilo de Vida Juvenil
Divertido

Socialmente activo
Personalidad Extrovertido
Comportamiento del consumidor

Frecuencia de Consumo Consumidor Medio
Lealtad Fuerte

Sensibilidad al factor
Calidad
Precio
Servicio
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2.2.2. Dimensionamiento del Mercado

En la actualidad, el mercado de las discotecaads wvez mas numeroso,
la juventud de hoy necesita de lugares novedosiamativos que los
ayuden a satisfacer necesidades de diversion ressfmque podemos ver

gue existen muchas discotecas dentro de nuesttadsiulas cuales para

captar mas mercado analizan varias estrategias.

Para conocer mas a fondo a la demanda futura deQN@nce, hemos

realizado una investigacion de mercados para |é loeos utilizado

datos reales de la poblacion de la ciudad de Cuenca

Situacion

NUmero de habitantes

Cuenca

417.632 habitantes

Zona Urbana

277.374 habitantes.

Zona Rural

140.258 habitantes

18-30 afos Zona Urbana

50.008 habitantes

18-30 afios/ Zona Urbana/Clase Me

dia

15.002 personas

Segun nuestra investigacion, de los datos recalestalos clientes que

acuden a discotecas se encuentran en edades cdidpsedesde 18 hasta 30

anos, soélo pertenecientes a la zona urbana de &uenc

Con este andlisis de mercado podemos decir que,llpaar a cabo nuestro
proyecto enfocaremos como Mercado Meta a las passale edades
comprendidas entre 18 y 30 afos que vivan en la Xivbana de la ciudad

son 50.008 personas, los que

representa un 30% de la poblacion , lo cual delmempanado con una

personalidad extrovertida, alegre, feliz y disfrdeela vida; en Cuenca esto
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significa un 3.6% de la poblacién, que asciend&.QQR personas, nuestro

mercado meta.

2.2.3. Investigacion de Mercados

2.2.3.1. Encuestas

Seleccion de la muestra:

Para la seleccion de la muestra vamos a utilizafétenula de

muestreo proporcional, cuando conocemos la pradadil de

ocurrencia para muestreo finito. Tenemos la prtidad de

ocurrencia (P) del 50% y de no ocurrencia (Q) @85 N=50.008
personas de 18 a 30 afios de la zona urbana de & weab@jaremos
con un margen de error (E) del 5% y un nivel defiaoma (tabla Z)
del 95%.

Formula para el calculo muestral:

- Z'PQN
e (N-1)+Z°PQ
(1.96)** (50.008)*(0.50)*(0.50)  48.027.6832
n= =

(0.05)2%(50.008) + (1.96)2%(0.50)%(0.50)  125.9779

n=381.2 = 400

El nimero a aplicar para la investigacion de NQi#ce es de

400 encuestas.
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Recopilacion de Datos:

Realizaremos 400 encuestas en la ciudad de Cuescms decidido
aplicar encuestas aleatorias en distintas univaise&l de la ciudad de
Cuenca, donde sabemos se encuentran jovenes denwasa-media
en adelante, de esta manera hemos realizado eax@gdbsas cuyos

resultados presentamos a continuacion:
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Graficos de Frecuencias

1. Grupos de edad

L 250 0.75% 0,25%  0,50%

0,25%
1,75%

3,00%

1,50%
10,25% Edad

[l 17,00 [ 25,00
[J 18,00 [M 26,00
[J19,00 W 27,00
[ 20,00 B 28,00
[J 21,00 [ 29,00
18,25% Il 22,00 [ 30,00
[l 23,00 []33,00
[ 24,00

5,75%

10,00%

Los sectores muestran frecuencias

17,00%

14,75%

14,75%

El gréfico nos indica que del total de encuestadmsmayoria de ellos
corresponden a edades de 19 a 22 afios. Con egpod®Emos dar cuenta que

la mayoria de nuestro mercado se enfoca a gerga.jov

Ademas observamos edades extremas como 17 y 33qaigosorresponden a
valores muy pequefios; como son la minoria, sabaquesexisten pocas
personas de estas edades en los campos univessifaor consiguiente no

constarian en nuestro mercado.
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2. Sexo

Sexo
[l Vasculino
[l Femenino

Los sectores muestran frecuencias

40,25%

59,75%

Del total de encuestados, que fueron escogidosose@mente, podemos
observar que los que més visitan las discotecadosomarones (60%); un

porcentaje diferenciador minimo en relacion a lagenes (40%).

Estos resultados nos indican que las visitas cpleza@ a las discotecas casi
estan a la par, lo cual nos ayuda a conocer yzamationjuntamente los
gustos y preferencias de los jovenes, tanto de resmtbmo de mujeres en

ndmeros similares.
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3. Frecuencia

Frecuencia
lvez

[ 2 veces
[J3veces
[ 4 0 mas veces

[ Ninguno

10,75%

Los sectores muestran frecuencias

10,75%

19,25%

Del total de encuestados, podemos darnos cuentzlgp@% de ellos han
asistido al menos una vez en el Ultimo mes a useotica, representando

este el mayor porcentaje en lo que respecta adneau

Luego podemos ver que un 20% de encuestados hstid@asal menos 2
veces en el dltimo mes. Menores porcentajes asi&teeces (10%) o han
asistido 4 o mas veces (10%); y existe un 10% deextados que nos dijo
gue no habian ido a discotecas en el Ultimo mdse, gx cuestiones de

trabajo, estudio o simplemente porque no les llamaaho la atencién.

Con estos resultados podemos darnos cuenta querehao que escogimos
fue el adecuado ya que es necesario que al megas haistido una vez a la

discoteca, y el grafico asi lo demuestra.
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4. Compaiia

1,12% 1,68%

2,79% 12,85%

Compafia
|:| Solo

[ Pareja

B Amigos

. Familia

. Otros

Los sectores muestran frecuencias

81,56%

De acuerdo a la compafiia con la cual asisten alisnateca, un 82% asisten
con amigos lo cual representa la mayoria del ti¢aéncuestados. El 13%
asisten con pareja. Ademas podemos fijarnos qusémores porcentajes se
inclinan a los encuestados que van con familiagssa con otro tipo de

compafiia a una discoteca.

Con esto podemos analizar que la mayoria de jo\asisten con amigos, por
lo tanto nos ayudara cuando tomemos decisionesapi@@iar correctamente
la discoteca, en lo que respecta a imagen, puaticidisefio, decoracion, etc.
tendremos que adecuarla de manera creativa e ido@/ga que eso es lo
que NOVO dance quiere proyectar como una discatiéegente en la ciudad.
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5. Bebidas

9,83% Bebida 1
[ Tequila
[l vodka
31,18% [ Ron

Il Whisky
[ cocteles
14,04% [Oain

[l otros

Los sectores muestran frecuencias

21,63% 13,76%

5,34%

Cuando preguntamos a los encuestados sobre latabal# su preferencia, la
mayoria nos dijo Tequila como bebida numero 1, & o debe faltar en una
discoteca, esto nos sirve para que NOVO dance miispsiempre de este

licor y asi el cliente se sienta satisfecho.

En segundo lugar esta el Whisky, con 22% y tampademos observar que
los cocteles son muy apetecidos, representandorgergaje significativo en

cuanto a la segunda bebida de preferencia, aqeinebmencionar que la
mayor parte de las mujeres apetece este tipo deldbgor ser suave y
disponible en diferentes sabores y combinacioneacderdo a cada uno de

sus gustos y preferencias.

En tercer lugar, de acuerdo a las preferenciasldmite, se encuentra el
Vodka (14%), seguido de otros (10%) que represenitantipo de bebidas,
como la cerveza que muchos encuestados la nombyajoa tampoco debe

faltar en una discoteca.
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6. Bar Tenders

Bar Tenders
Wi
21,51% - No

Los sectores muestran frecuencias

78,49%

Cuando preguntamos a los encuestados si les gustadervicio de Bar

Tenders en la discoteca, un 78% respondio que si.

Esta pregunta nos indica el grado de aceptacionudstra propuesta para

incorporar a los servicios de NOVO dance este nms@dervicio.
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7. Transporte

Transporte
B Vehiculo particular

- Taxi
|:|A pie

29,05%

Los sectores muestran frecuencias

67,32%

De acuerdo al transporte que utilizan para asstina discoteca, el 67% del
total de encuestados lo realiza en vehiculo pdaticlo cual representa el

mayor porcentaje.

Esta pregunta la realizamos con el fin de conoceersa factible o no un
parqueadero que sea de uso particular para NOVE@egaon las respuestas
obtenidas podemos concluir que, efectivamente, alo es factible sino
indispensable para que los clientes que acuden\&ON@ance puedan estar

seguros con su vehiculo en un parqueadero decgjtaidad.
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8. Seguridad

8,38% Seguridad
B Muy buena
. Buena

[ inditerente
B Mala

[ Muy mala

5,87%

Los sectores muestran frecuencias

31,56%

50,28%

El gréfico nos indica que el 50% de las personasvigitaron una discoteca
en la ciudad, durante el ultimo mes, consideranl@geguridad al interior de

la misma fue buena; mientras que el 32% la consideliferente.

También podemos observar que para tan soOlo el 3%edmridad que

percibieron fue muy mala cuando visitaron una deszen el Gltimo mes.

Esta exploracidon nos permite analizar la percepd@rcliente en cuanto a la
seguridad interna y externa de la discoteca, paraeste modo adecuar
correctamente NOVO dance con equipos sofisticadesaguden a cuidar la

integridad y seguridad fisica de nuestros clientes.
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9.

27,65% [ otros

Musica

Musica 1
B saisa

Bl Reggae
Bl Merengue
[T Electronica

& Pop

22,35%

Los sectores muestran frecuencias

28,21%

14,53%

En este grafico podemos observar que los dos tiigosnlsica que mas
prefieren nuestros clientes al momento de visiter discoteca es el Reggae
(28%), y la musica Electronica (27%), estas repres las dos en primer

lugar de preferencia elegida por los jovenes.

El segundo tipo de musica que ubican los clientesocde su preferencia al

momento de ir una discoteca son: Salsa (22%) y Mewr (15%).

Finalmente como tercer tipo de musica elegida psrclientes, estan el 5%
gue elige musica Pop, y al 3% que le gusta otmdgmusica, tienen gustos
diferentes que se inclinan hacia otras preferergui@sno tienen nada que ver

con salsa, reggae, merengue, musica electréniop.o p
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10. Sector

7,56% Sector
[ centro Histérico de la Ciudad

|:| Challuabamba
- Turi
[ otro

12,61% .
Los sectores muestran frecuencias

73,39%

El propdsito de esta pregunta fue conocer los &ggde preferencia que consideraba
el cliente para la instalacion de una discotecadte tipo y el 73% preferia el centro
de la Ciudad, esta pregunta puede estar un pogadseporque este lugar en la

actualidad esta de moda.

Un 12.6% prefiere Challuabamba, este lugar han imeado que es de elite y que

solo es para personas de clase social alta.

Un 6% y 7% prefieren Turi y Otros respectivamente.
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11.Medios

1.12% Mediol

B Radio

[ Television

[ Hojas volantes
[l Banners

[ Amigos
40,06% [Jotros

21,85%

Los sectores muestran frecuencias

27,73%

6,72%

En este grafico observamos que el primer medioimpsrtante por el cual
las personas escuchan de fiestas o cualquier wrdeque se realice en una
discoteca, es a través de sus Amigos, represert@%&l la mayoria de los
encuestados nos comenté que a través de sus aemgasUniversidad se

enteran de alguna fiesta importante.

Como segundo estén las hojas volantes, esto eB%nldas mismas que las
entregan afuera de las universidades, o en lugiede mas acuden los

jovenes.

Como tercer medio esta la Radio con un 22%, muaianpublicidad que
aqui se realiza los jovenes se enteran de los@&vene pudieren ofrecer las

discotecas o bares de la ciudad.

Este analisis nos permite conocer mejor los pralegpmedios por los cuales
los jovenes se enteran de las fiestas en un descate este modo sabremos la
mejor manera de llegar a nuestros clientes, déNg¥O dance se posicione

en el mercado y marque la diferencia en cuanteersion.
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12. Atributos

0 220% Atributo 1

7,28%

[ seguridad [ Acustica

[l servicio de Parqueadero [l Tamario del local

[ Servicio de Bar Tenders [ Disefio del local

3.64% [ Diversidad de Bebidas [l Tipo de misica

B Limpieza [ Grupo social que asiste

5,60%

Los sectores muestran frecuencias

3,64%

4,48%
1,12%

11,48%

En este gréafico se puede apreciar que el atritartsiderado como el nimero
uno y mas importante para los clientes al momeatelegir una discoteca es
la Seguridad (51%), podemos deducir que el cliasiste a una discoteca si
sabe que es un lugar seguro para él, si tieneeteaplonfianza de que pasara

un rato ameno de diversion sin temor a que algeepauigucederle.

Como segundo atributo podemos observar que eltelsnfija en el servicio
de Parqueadero (12%); todos sabemos el problemasgo@casiona cuando
no tenemos donde dejar nuestro vehiculo, suelenedsuc varios
inconvenientes que en muchos casos atentan hasta topropia vida de los
clientes. Es por esto que el servicio de parqeemasiderado por el cliente
como uno de los factores decisivos al momento égirelun lugar de

diversion.

También podemos observar en el grafico que el textéduto importante
para los clientes es el Tipo de Musica y la Acastgue representan el 7% y
5%, respectivamente, del total de encuestados wprerf a divertirse a una

discoteca en este ultimo mes.
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13.NOVO dance

10,36% NOVO dance
Osi
B no

Los sectores muestran frecuencias

89,64%

Luego de haber conocido un poco mas sobre los gystequerimientos de las
personas que asisten a las diferentes discotecés adedad, dimos a conocer
sobre nuestra idea de negocio a los encuestadde tes preguntamos si es que
visitarian una discoteca donde se ofrezca variogicgss, entre los cuales
estaran: Distintas pistas de baile con diferepie die masica, Seguridad Privada,

Servicio de Bar Tenders, Parqueadero Propio y@erde Comida Rapida.

En el grafico podemos apreciar que la mayoria, rgpeesenta el 90% nos
contestd que si, pues les parecidé una excelent ider tal motivo estos
resultados favorables nos incentivan a llevar adelanuestro proyecto de
negocio, ya que del total de encuestados a la mpgde les parecidé algo
novedoso y sobre todo diferente, una nueva formdivsion en la ciudad de

Cuenca y que de seguro marca la diferencia.
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2.2

.3.2. Proyeccion de la Demanda

La frecuencia de consumo de nuestros clientes sergomedio una vez
por mes y se incrementaria en ocasiones festidastgmporada.

Al mes serian de 2 veces promedio. Al afio 24 végesimente en
promedio.

El nimero de consumidores realizando inferenciadésica segun la
investigacion de mercados es igual a:

Mercado objetivo = 15.002 personas

Aceptacion del servicio= 89,64%

Mercado objetivo posible = 13.448 personas

Calculo de:

Tamafio de Mercado=Mercado objetivo posible x Volumen de consumo

X Frecuencia de Consumo

= 13.448 personas x $15 x 24 veces

= 4.841.280 doblares

Este resultado nos indica que en promedio, nueserrado total nos

representa $4.841.280 anuales.

Nuestros clientes potenciales son alrededor de2448rsonas, que estan
en edades comprendidas entre 18 y 30 afios y vivéa zona urbana de
la Ciudad de Cuenca.
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2.2.3.3. ARBOLES DE DECISION
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