UNIVERSIDAD
DEL AZUAY

Departamento de Posgrados

“Estrategias de optimizaciéon de ventas a través del

fortalecimiento del talento humano en el negocio la cantada”

Trabajo de graduacion previo a la obtencion del titulo de Magister en
Administracion de Empresas

Autor:

José Luis Cabrera Tzerembo

Directora:

Psic. Maria Isabel Arteaga Ortiz

Cuenca-Ecuador
2024



RESUMEN

En la actualidad, el éxito de cualquier negocio se basa en su capacidad para generar
ventas y maximizar sus ingresos. Para lograrlo, es fundamental contar con procesos que
aporten para su éxito. El objetivo de este trabajo fue analizar estrategias empresariales que van
a permitir aumentar las ventas mediante la innovacion, y para esto se aplicaron contenidos de 4
modulos integradores. La metodologia utilizada tuvo un enfoque cualitativo mediante la
aplicaciéon de observaciones y entrevistas a los colaboradores de la empresa. Los resultados
obtenidos fueron establecer procesos para la estructura organizativa, planes de negocio,

estrategias de ventas y analisis financiero para nuevos proyectos para la empresa.

Palabras clave: Innovacién, Rentabilidad, Desarrollo organizacional, analisis financiero, ventas,

marketing, plan de negocios.

ABSTRACT

Currently, the success of any business is based on its ability to generate sales and
maximize its revenues. To achieve this, it is essential to have processes that contribute to its
success. The objective of this work was to analyze business strategies that will allow an
increase in sales through innovation, and for this, content from four integrative modules was
applied. The methodology used had a qualitative approach through the application of
observations and interviews with the company's employees. The results obtained were the
establishment of processes for organizational structure, business plans, sales strategies, and

financial analysis for new projects within the company.

Keywords: Innovation, Profitability, Organizational Development, Financial Analysis,

Sales, Marketing, Business Plan.
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INTRODUCCION

La empresa La Cantada Bar esta ubicada en el Canton Cuenca, provincia del Azuay, se
encuentra funcionando en las calles Miguel Cordero Dévila y Roberto Crespo, colindando con el
sector del Estadio Alejandro Serrano Aguilar y rodeado por varios negocios que ofertan servicios
similares como son bares, cafeterias y restaurantes.

El negocio La Cantada Bar, nace por la poca oferta de karaokes que existen en la ciudad,
esta empresa se dedica a proporcionar el servicio de bar y canto mediante un sistema innovador
con canciones actuales como oferta de valor, ademas, de vender alimentos y bebidas
especializadas dentro del establecimiento. Actualmente, la empresa cuenta con 10 colaboradores
para el su funcionamiento, de estos 10 colaboradores, 3 se dedican a realizar las ventas y
potenciar el consumo de las personas, 2 meseros para atencién al cliente y 5 de logistica. Pero,
los bajos niveles de ventas en La Cantada Bar representan un desafio significativo que
compromete tanto la estabilidad como el desarrollo del negocio. Esta situacién se debe
principalmente a la falta de innovacién, a una capacitacion insuficiente y a la ausencia de un
desarrollo continuo del talento humano.

En un sector tan dinamico como el del entretenimiento nocturno, no mantenerse al dia
en estas areas puede ocasionar una pérdida de competitividad, mientras otros negocios adoptan
nuevas tendencias, mejoran la atencion al cliente y emplean tecnologias avanzadas que mejoran
la experiencia de los usuarios.

La falta de innovacién no solo impide que el negocio se ajuste a las transformaciones
del mercado, sino que también limita su capacidad para atraer nuevos clientes y fidelizar a los
existentes. No actualizar las ofertas de servicios o la tecnologia disponible en el karaoke, puede
hacer que el lugar se quede rezagado frente a competidores que si implementan innovaciones
de manera regular.

La propuesta del negocio se basa en la oferta de servicios y experiencias que
proporcionan beneficios recreativos y sociales a los clientes. A partir de esta idea, se definen los
objetivos estratégicos del establecimiento. Ademas, se realiza un analisis DAFO que permite
identificar estrategias clave para minimizar las debilidades y contrarrestar las amenazas que
enfrenta el negocio. Con el fin de identificar la ventaja competitiva, se disefia un modelo de
negocio CANVAS vy, paralelamente, se lleva a cabo un analisis de la competencia para evaluar el
mercado en el que se desenvuelve La Cantada.

En un segundo paso, se profundiza un andlisis de marketing estratégico, abordando la
situacién demografica actual y las proyecciones futuras. Esto permite desarrollar una matriz A-C,
donde se identifican oportunidades de crecimiento e inversion, ademas de proteger la posicion
de La Cantada en el mercado de entretenimiento nocturno. También se elabora un mapa

perceptual para detectar posibles areas de mejora que pueden activar el flujo econémico, con el
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objetivo de cumplir los planes a largo plazo.

En cuanto a la direccién estratégica de La Cantada, se han considerado aspectos
fundamentales para garantizar la lealtad de los clientes: un conocimiento profundo de sus
preferencias, la mejora continua en la calidad del servicio, la implementacion de una
comunicacion eficaz, programas de fidelizacion, y un enfoque en la innovacion constante. Estas
directrices estan disefiadas para asegurar el éxito y la sostenibilidad del negocio a largo plazo.

Desde la perspectiva de la gerencia financiera, se evallan los costos totales del
proyecto, incluyendo los costos operativos, de ventas y administrativos. Ademas, se define el
monto de inversion inicial necesario para poner en marcha las operaciones de un nuevo
proyecto, asi como las necesidades de financiamiento. El plan proporciona informacioén valiosa
a los inversionistas sobre la viabilidad econémica del proyecto y la rentabilidad esperada de la
inversion.

Para el presente proyecto, cuyo objetivo es "optimizar las ventas en el negocio La
Cantada", se requiere un analisis exhaustivo de diferentes enfoques tedéricos y modelos que
sustenten las estrategias propuestas. A lo largo del marco teérico se exploran conceptos clave,
que ayudan a comprender mejor las variables involucradas y como estas inciden en el éxito de
las estrategias a implementar.

Segun Garcia et al. (2014), cuando se logra mantener a los clientes, se incrementan
tanto la productividad como los beneficios de la empresa, mejorando simultdneamente la
percepcion sobre la calidad del servicio. En el caso de La Cantada, el talento humano tiene un
rol esencial en esta percepcién, ya que las interacciones del personal con los clientes pueden
fomentar la lealtad y la intencién de volver al local.

La satisfaccion del cliente, que surge del servicio recibido, es un factor determinante en
la fidelizacion (Cabana et al.,2016). En La Cantada, el enfoque en mejorar el talento humano
mediante la formacion y la motivacion del personal puede resultar en una mejora notable en la
calidad del servicio, creando experiencias que los clientes desearan compartir, lo que a su vez
incrementaria la reputacion del establecimiento y atraeria a huevos clientes a través del boca a
boca.

La fidelizacion forma parte de las estrategias de marketing incluidas en el plan de
negocio de La Cantada, con el propésito de aumentar las ventas. Mejia et al. (2016) sefialan
que incorporar estrategias de marketing en un plan de negocios permite a las empresas
concentrarse en satisfacer las necesidades del cliente, lo que las hace mas competitivas.

El sector del entretenimiento y la hospitalidad en el cual se sitian negocios como La
Cantada, ha experimentado cambios significativos en las expectativas de los clientes. Segun
Valenzuela y Meléndez (2019), los clientes actuales valoran aquellas experiencias que

contribuyen a su bienestar personal. Este enfoque puede ser aprovechado por La Cantada al
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centrarse en ofrecer un servicio excepcional, sustentado en un equipo de trabajo bien

preparado, lo que fortalece la lealtad y satisfaccién de sus clientes.

Dessler (2015) sostiene que la gestion del talento humano abarca procesos como la
contratacion, capacitacion, evaluacion y remuneracion de empleados, asi como la atencién a sus
relaciones laborales, seguridad, y la igualdad en el ambiente de trabajo. Entre los procesos clave
se incluyen: el andlisis de puestos, la planificacion de necesidades laborales, la seleccion de
candidatos, la capacitacion, la gestion de salarios, la evaluacion del desempefio y el desarrollo
profesional, todo lo cual fortalece el compromiso de los empleados con la organizacion.

Gomez (2019) examina como el fortalecimiento del talento humano puede impactar
positivamente en las ventas de pequefias empresas del sector alimenticio. Gomez encontré que
el desarrollo de habilidades y competencias en los empleados contribuye directamente al
aumento de las ventas.

Segun, Grant (2019) la direccion estratégica también se refiere a la capacidad de una
empresa para integrar sus recursos y capacidades con las oportunidades externas, de manera
que se logre una ventaja competitiva sostenible. Esto requiere un liderazgo que identifique las
oportunidades de crecimiento, gestione los riesgos y optimice los recursos para maximizar el valor
generado para los stakeholders de la organizacion.

Para, Mintzberg (2004) la direccién estratégica implica un enfoque integral para guiar el
desarrollo y laimplementacion de estrategias que permitan a la organizacion adaptarse al entorno
cambiante, mejorar su desempefio y asegurar el cumplimiento de sus objetivos. Requiere un
analisis continuo de las condiciones internas y externas para alinear los recursos y capacidades
con las oportunidades del mercado

Para Burbano (2017) un plan de negocios es una herramienta esencial para la
planificacién empresarial que permite definir los objetivos de una organizacion y establecer la
estrategia para alcanzarlos. Este documento incluye analisis de mercado, estrategias operativas,
proyecciones financieras y planes de crecimiento, ayudando a los emprendedores a estructurar
sus ideas y evaluar la viabilidad del negocio

Méndez (2016) menciona que la investigacién de mercados es un proceso que permite
recopilar y analizar informacion sobre los consumidores y el entorno competitivo. Su objetivo es
identificar las necesidades del mercado, evaluar el comportamiento del consumidor y determinar
las oportunidades de negocio, facilitando la toma de decisiones en la estrategia comercial de la
empresa.

El marketing estratégico implica la planificacion y ejecucién de estrategias que permiten
a la organizacién conectar de forma efectiva con su publico objetivo. Gémez (2016) considera

que tanto el analisis del entorno competitivo, la definicién clara de objetivos, la utilizacion de
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tacticas, ayudan a la percepcién del valor percibido de los productos por los clientes.

Lambin (2017) menciona que el marketing estratégico se enfoca en la identificacion de
oportunidades de mercado y la formulacién de estrategias a largo plazo para posicionar la
empresa de manera competitiva. Este enfoque busca anticipar las necesidades de los
consumidores y adaptarse a los cambios del entorno, estableciendo planes que aseguren la
diferenciacion y el crecimiento sostenible de la organizacion

Para Gitman (2018) la gerencia financiera se encarga de la planificacién, direccién y
control de los recursos financieros de la organizacion, con el fin de maximizar el valor para los
accionistas. Esto implica la gestion eficiente del capital, la evaluacién de proyectos de inversion
y la toma de decisiones que afectan la estructura de financiamiento de la empresa

Suérez (2017) dice que la gerencia financiera busca optimizar el uso de los recursos
econdmicos en una organizacion mediante la planificacion y el andlisis financiero. Su enfoque se
centra en la toma de decisiones estratégicas para la obtencién de fondos y su asignacion

eficiente, con el objetivo de asegurar la liquidez y rentabilidad de la empresa.

En un entorno empresarial en constante evolucién, las organizaciones se enfrentan a
desafios complejos que requieren soluciones innovadoras y enfoques multidisciplinarios. El
presente trabajo integrador tiene como objetivo aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de
la maestria para analizar y proponer estrategias que permitan abordar probleméticas especificas
dentro del &mbito profesional. A continuacion, se presenta el desarrollo del proyecto que engloba
a 4 ejes importantes que son: la Direccién Estratégica Empresarial, Plan de negocios e

Investigacion de Mercado, Marketing Estratégico y Gerencia Financiera.
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1. Direccidn Estratégica Empresarial
Se analiza la importancia del proyecto empresarial, este aborda estrategias de
optimizacién de ventas para el negocio. A continuacion, se presenta en la Figura 1 un modelo
visual utilizado para representar y organizar los diferentes niveles de estrategias dentro de una

organizacion.

Figura 1
Piramide Estratégica

<— Sector industrial

<+— Modelo/ concepto de empresa

<«+—Segmento o Nicho

<4— Producto

«—Irracionalidad del consumidor

Nota: Ortega (2019)

Sector Industrial

El negocio de un bar karaoke se encuentra dentro de la industria del entretenimiento y la
hospitalidad, ya que su enfoque est& en ofrecer diversion junto con la venta de alimentos y
bebidas.
Modelo/ Concepto de Negocio

El modelo de La Cantada se centra en ofrecer a sus clientes un lugar para disfrutar de
bebidas, musica y la actividad de karaoke en un ambiente divertido y social. Para ello, se requiere
un espacio bien equipado con un sistema de sonido adecuado, una variada seleccion de
canciones y personal capacitado que brinde un excelente servicio al cliente.
Segmento o Nicho

El nicho de mercado de un bar karaoke son personas interesadas en cantar y disfrutar de la
musica, en su mayoria adultos jévenes y profesionales entre los 25 y 45 afios, residentes en

Cuenca, tanto en zonas urbanas como rurales.
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Portafolio

La oferta de La Cantada se divide en tres categorias: alimentos (picadas), bebidas alcohdlicas
(botellas, cocteles, cervezas) y no alcohdlicas (agua, energizantes, cécteles sin alcohol).
Irracionalidad del Consumidor

El comportamiento del consumidor en La Cantada puede llevar a compras impulsivas de
bebidas y alimentos, a veces influenciadas por el ambiente festivo y social. Los clientes también
pueden adquirir servicios adicionales como la grabacién de su presentacion o recuerdos del local,

motivados por la emocién del momento.

1.1 Rol de la Direccion Estratégica

Ventaja competitiva
- Ofrecer un catdlogo de canciones variado para atraer a diferentes gustos.
- Crear un ambiente tematico y Unico que invite a los clientes a regresar.
- Implementar promociones y descuentos como estrategias de atraccion y fidelizacién de
clientes.
- Ofrecer un servicio al cliente excepcional, asegurando que los clientes vivan una
experiencia positiva y memorable.
Estrategia empresarial de mercado
Se propone diversificar los servicios con noches tematicas y eventos especiales para atraer a
diversos tipos de clientes, ademas de implementar una estrategia de marketing digital y crear
alianzas estratégicas con negocios complementarios.
Analisis de tendencias de los clientes
- Seguir de cerca las ventas y las preferencias de los clientes para ajustar la oferta.

- Solicitar retroalimentacion mediante encuestas para identificar areas de mejora.

1.2 Investigacion de Mercado

Definir Objetivos
Es crucial establecer objetivos claros antes de iniciar la investigaciéon, como entender la
demanda actual y las preferencias de los clientes potenciales.

- Recopilacion de Datos

Utilizar tanto fuentes primarias como secundarias para obtener una vision completa del

mercado.

- Andlisis de la Competencia

Observar detalladamente a los competidores para identificar oportunidades y diferenciadores.

- Segmentacion del Mercado
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Dividir el mercado en segmentos para ofrecer una oferta y estrategia de marketing que se

adapte a las necesidades especificas de cada grupo.

1.3 Construcciéon de una Marca

Para construir una marca solida en un bar karaoke, es fundamental desarrollar una
identidad visual coherente y atractiva mediante un logotipo que refleje la tematica del lugar,
garantizando una imagen unificada en la publicidad y la decoracion, complementada con una
experiencia Unica para el cliente que destaque por la integracion de tecnologia avanzada, una
amplia seleccién de canciones y un ambiente cémodo y divertido. Ademas, es crucial tener una
presencia activa en redes sociales como Facebook e Instagram para promocionar el karaoke,
compartiendo contenido visual, ofreciendo promociones y conectando con el publico. Por ultimo,
la organizacion de eventos especiales, como concursos de karaoke, noches tematicas y
colaboraciones con artistas locales, puede atraer a nuevos clientes y fomentar una comunidad en

torno al bar.

1.4 Servicio como Apalancamiento de Diferenciacion

Experiencia Personalizada

Para ofrecer una experiencia Unica y personalizada en un bar karaoke, es esencial
prestar atencién a los gustos y preferencias musicales de cada cliente, garantizando una
amplia seleccion de canciones que permita a todos encontrar opciones adecuadas.
Ademas, la calidad del servicio debe ser impecable en todas las areas, desde la atencién
al cliente hasta el mantenimiento de los equipos de audio. Complementar esto con
promociones atractivas, como happy hours y noches temaéticas, ayuda a atraer a una
audiencia mas amplia y a mejorar la experiencia general del cliente, creando un ambiente

vibrante y memorable.

1.5 Desglose Empresarial: Areas funcionales

Talento Humano

Optimizacién del reclutamiento y seleccién de personal: Implementar estrategias eficaces
para atraer el talento adecuado para el bar, disefiando perfiles de puesto claros y procesos de
seleccion efectivos.

Programas de capacitacion: Ofrecer formacion continua a los empleados, tanto a nivel
individual como grupal, para mejorar sus habilidades y fomentar su crecimiento profesional.

Mejora del clima laboral: Promover un ambiente de trabajo positivo mediante la mejora
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de la comunicacién interna y la organizacién de actividades de integracion.

Politicas para el Talento Humano

Perfiles de puesto y difusién de vacantes: Crear descripciones de puestos detalladas y utilizar
multiples canales de reclutamiento para garantizar la llegada de candidatos cualificados.

Programas de capacitacion: Identificar las necesidades formativas del personal y disefiar
programas adecuados, ademas de evaluar los resultados para asegurar el crecimiento continuo
de los empleados.

Comunicacién interna: Implementar reuniones perioddicas y canales de comunicacién abiertos

para garantizar una buena comunicacion entre los empleados y mejorar el ambiente laboral.

Estrategias para el Talento Humano

Reclutamiento eficiente: Crear y actualizar perfiles de puestos y utilizar diferentes canales para
anunciar vacantes.

Evaluacion de candidatos: Aplicar pruebas que midan las competencias clave para cada puesto
y comparar los resultados con criterios preestablecidos.

Mejorar la comunicacion interna: Organizar reuniones regulares y establecer canales de

comunicacion abiertos para fomentar la transparencia y cohesion en el equipo.

Procedimientos

Seleccidn de personal: Implementar un proceso detallado de seleccidén que incluya entrevistas
preliminares, revisién de solicitudes y aplicacién de pruebas de seleccion para garantizar la
idoneidad de los candidatos.

Revision de perfiles: Evaluar los perfiles de los candidatos para asegurar que cumplan con las

expectativas del puesto y las necesidades del negocio.

Ventas
Incrementar Ventas
- Aumentar las ventas mediante promociones y descuentos, captando nuevos clientes y
fidelizando a los existentes.
- Mejorar la eficiencia en los procesos de ventas a través de herramientas tecnolégicas y
capacitacion del personal.
- Mantener una relacion estrecha con los clientes, proporcionando un excelente servicio y
atendiendo sus necesidades.
Politicas para las Ventas

- Incentivos para el equipo de ventas: Crear un programa de incentivos para motivar al
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personal y reconocer a los vendedores mas destacados, promoviendo asi la superacién de
metas.
Atencidn al cliente de calidad: Ofrecer un servicio excepcional, capacitando al personal para

gue atienda eficazmente a los clientes, garantizando su satisfaccion y lealtad.

Estrategias para las Ventas

Promociones: Utilizar descuentos y ofertas especiales para atraer nuevos clientes y
estimular a los recurrentes.
Optimizacion del proceso de ventas: Implementar un sistema de gestion de ventas que

permita una mayor eficiencia y control sobre las operaciones.

Marketing

Objetivos

Incrementar las ventas a través de estrategias de promocién, fidelizacién y expansion del
mercado.
Mantener a los clientes actuales comprometidos con la marca mediante programas de

lealtad y excelente atencion.

Politicas de Marketing

Promocion efectiva: Implementar estrategias publicitarias que aumenten la visibilidad del

negocio y atraigan nuevos clientes.

Marketing digital: Utilizar canales digitales, como redes sociales y SEO, para maximizar la

presencia en linea del bar y llegar a un publico mas amplio.

Estrategias de Marketing

Segmentacidon de mercado: Identificar y dirigirse a los segmentos de mercado con mayor

potencial de crecimiento.

Marketing en redes sociales: Desarrollar una estrategia de redes sociales sélida para interactuar

con los clientes y promocionar eventos, ofertas y novedades.

1.6 Modelo de Gestion del Talento Humano

Integracion de Recursos Estratégicos

Se analizaran tres areas clave que seran fundamentales para implementar un proceso

de seleccion y reclutamiento en La Cantada Bar:
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Talento Humano: Se requiere un administrador encargado de la gestion del talento humano.
Ventas: Se necesitan dos meseros para la atencién al cliente.

Marketing: Se busca un especialista en publicidad.

Proceso de Reclutamiento — Talento Humano

Para reclutar a un administrador de talento humano, es esencial encontrar a alguien
que posea habilidades especificas para gestionar al personal, reclutar talento y supervisar el
desarrollo profesional en un entorno de trabajo positivo. El proceso incluiré:

Definicibn de requisitos: Especificar las habilidades necesarias para el puesto, como
experiencia en gestion de personal, conocimientos en leyes laborales y capacidad para gestionar
situaciones complejas.

Descripcién del puesto: Redactar una descripcion detallada que incluya responsabilidades y
competencias requeridas, con énfasis en caracteristicas especificas para trabajar en un bar
karaoke.

Publicacién de la oferta: Utilizar diferentes medios, como redes sociales y portales de empleo,
para difundir la vacante y atraer a candidatos con experiencia en la gestidn de talento en el sector
del entretenimiento.

Evaluacion de candidatos: Revisar los curriculums y realizar una preseleccién para entrevistas
que valoren su adaptacién a un entorno de bar-karaoke y su capacidad para manejar situaciones
especificas del lugar.

Evaluacion de habilidades: Considerar la realizacién de pruebas practicas relacionadas con la
resolucién de problemas y la gestién de personal.

Verificacion de referencias: Pedir referencias laborales para confirmar la experiencia y
trayectoria del candidato.

Decision final y oferta de empleo: Tras evaluar a los candidatos, realizar la oferta de empleo
detallando salario, beneficios y expectativas.

Es crucial contar con alguien que tenga habilidades tanto en la gestion de recursos
humanos como en la industria de bares y entretenimiento para garantizar una administracion

eficaz del personal.

Ventas
Para seleccionar vendedores eficaces, se deben seguir los siguientes pasos:
1. Definir el perfil del candidato ideal: Establecer las caracteristicas esenciales, como
experiencia previa, habilidades de comunicacién y negociacion.
2. Publicar las ofertas: Difundir la vacante en plataformas de empleo y redes sociales,

describiendo claramente las responsabilidades del puesto.
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Evaluar curriculums: Comparar las solicitudes recibidas con los requisitos establecidos.
Realizar entrevistas: Contactar a los candidatos seleccionados para una primera entrevista

que confirme sus habilidades y afinidad con los valores de la empresa.

5. Pruebas de habilidades: Aplicar evaluaciones practicas que midan las competencias de
ventas, como simulaciones o estudios de casos.
6. Entrevistas finales y referencias: Elegir a los candidatos mas cualificados y pedir referencias
profesionales.
7. Decision final: Seleccionar al candidato que mejor se ajuste a las necesidades del puesto.
Marketing

Para la contratacion de un especialista en marketing, el proceso incluye:

Definir el perfil ideal: Identificar las habilidades necesarias para un publicista, como
experiencia previa, manejo de redes sociales y capacidad creativa.

Publicar la oferta: Utilizar sitios web y redes sociales para atraer candidatos, detallando las
responsabilidades del puesto.

Evaluar solicitudes: Comparar los curriculums recibidos con el perfil requerido.

Entrevistas iniciales: Realizar entrevistas para confirmar la experiencia y habilidades del

candidato en publicidad y manejo de redes.

Pruebas de marketing: Evaluar mediante pruebas précticas las habilidades de creacion de
contenido y posicionamiento en redes sociales.

Entrevista final y referencias: Profundizar en aspectos clave y solicitar referencias
profesionales.

Decision final: Seleccionar al candidato adecuado para el puesto.

Herramientas de Reclutamiento

Utilizar plataformas de empleo en linea, como Facebook e Instagram, para publicar ofertas
y atraer candidatos.

Realizar entrevistas virtuales cuando no sea posible hacerlo presencialmente, utilizando
herramientas como Zoom o Google Meet.

Cada organizacién debe adaptar su proceso de reclutamiento segin sus necesidades

especificas.
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Seleccién

El proceso de seleccion de candidatos para talento humano, ventas y marketing se

basara en la metodologia de Mondy (2010) e incluye los siguientes pasos:

Entrevista preliminar: Se puede realizar de forma presencial, telefonica o virtual, y es
responsabilidad del area de talento humano.

Revision de solicitudes y curriculums: Comparar la informacion de las solicitudes con los
curriculums para validar la veracidad de los datos.

Pruebas de seleccién: Aplicar pruebas de conocimientos y realizar entrevistas estructuradas
para conocer mas sobre la personalidad, experiencia y expectativas laborales de los
candidatos.

Investigacion previa al empleo: Verificar las referencias laborales y antecedentes de los
candidatos.

Decision de seleccion: Elegir al candidato que mejor se ajuste al perfil requerido.

Examen fisico: El candidato seleccionado deberé realizarse un examen médico antes de su

contratacion.

Recursos Materiales

Area de Talento Humano

Para el rea de talento humano, se necesitan:
Equipos de computo: Para gestionar la informacion de los empleados y llevar a cabo tareas
administrativas.
Software de gestion de recursos humanos: Para administrar la ndmina, asistencias y
comunicacion interna.
Mobiliario de oficina: Escritorios, sillas y archivadores para el personal del area.
Infraestructura tecnolégica: Servidores, redes y sistemas de almacenamiento de datos.
Material de archivo: Para gestionar documentos fisicos, como contratos y expedientes.
Equipos de comunicacion: Teléfonos y sistemas de comunicacién interna.
Sala de reuniones y capacitacion: Espacio para entrevistas y formacion.
Herramientas de evaluacion: Para medir el desempefio de los empleados.

Activos Intangibles del Area de Talento Humano

Marca empleadora: Una buena reputacion es esencial para atraer talento.

Red de contactos: Una red sélida facilita la identificacién de candidatos.

Conocimiento y experiencia: La experiencia en gestién de recursos humanos es clave para
el éxito del &rea.

Tecnologia y sistemas de informacién: El uso de sistemas eficaces mejora los procesos de

seleccién y evaluacion.
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Valoracion y reconocimiento: Un sistema efectivo de recompensas motiva al personal y

fortalece la cultura organizacional.

Area de ventas
Activo Fijo

Licencias y permisos: Para operar legalmente un bar karaoke.

Mobiliario: Mesas, sillas y otros muebles para el local.

Equipos de audio y video: Pantallas, micr6fonos y sistemas de sonido.

Equipamiento de cocina y bar: Herramientas necesarias para la preparacién de alimentos y
bebidas.

Sistema POS: Para gestionar las ventas y registrar ingresos.

Software de gestion de reservas: Para administrar el flujo de clientes.

Decoracion y ambiente: Para crear un entorno atractivo.

Sistemas de seguridad: Cadmaras y alarmas para proteger el local.

Activos Intangibles del Area de Ventas

Marca: Un nombre bien posicionado es clave para atraer clientes.

Relaciones con proveedores: Una buena relacién con proveedores asegura la calidad de los
productos.

Conocimiento del mercado: Comprender las tendencias locales es esencial para ajustar la
oferta.

Recetas y mixologia: Tener recetas exclusivas y personal capacitado en cocteleria es un
valor afiadido.

Redes sociales y presencia en linea: Una estrategia de marketing digital efectiva ayuda a

atraer y retener clientes.

Area de Marketing

Activos Fijos

Mobiliario y decoracion: Mesas, sillas y sefalizacion adecuada para atraer la atencion del
cliente.

Equipos de sonido y audiovisuales: Para crear una atmdsfera atractiva en el bar.

Sistema POS: Para facilitar la venta de productos.

Publicidad y sefalizacion: Elementos visuales que comuniguen las promociones y eventos
del bar.

Tecnologia y comunicaciones: Teléfonos y redes para una gestion efectiva.

Activos Intangibles del Area de Marketing

Marca: La identidad visual es crucial para diferenciarse.
Reputacién: Una buena reputacion genera confianza y atrae clientes.

Relaciones con clientes: Mantener una relacion cercana con los clientes ayuda a su
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fidelizacion.

- Propiedad intelectual: Elementos como las marcas registradas protegen los activos de la
empresa.

- Conocimiento y experiencia: El expertise del equipo de marketing es un activo valioso.

- Redes y alianzas estratégicas: Colaborar con influenciadores o negocios complementarios

puede ser clave para el crecimiento del negocio.

Sistemas Utilizados en las Tres Areas de Estudio

1. Sistema de gestién de recursos humanos (HRM): Para administrar la contratacion y
formacion de empleados.

2. Sistema de gestion de ventas (CRM): Para gestionar las relaciones con los clientes y
generar informes.

3. Sistema de marketing digital: Herramientas para campafas en linea y gestién de redes
sociales.
Sistema de reservas: Para gestionar las reservas del karaoke.
Sistema de monitoreo de resefias: Para gestionar la reputacion en linea y las opiniones
de los clientes.

1.7 Aplicacion del Modelo de Retencién de Clientes

Estrategias de Captacion de Clientes

Marketing de contenidos: Desarrollar y compartir contenido Gtil y relevante para el pablico
objetivo de La Cantada Bar, utilizando blogs, videos, infografias y fotos de experiencias para
atraer a los clientes.

Redes sociales: Aprovechar plataformas populares como TikTok, Facebook e Instagram
para promocionar el bar, interactuar con los usuarios y mostrar las actividades del negocio.

Optimizacién SEO: Mejorar el sitio web de La Cantada, esto permite aumentar la
visibilidad de la pagina.

Publicidad en linea: Utilizar herramientas de publicidad como Google Ads y Facebook
Ads para llegar de manera eficiente al publico objetivo y atraer nuevos clientes.

Referencias y recomendaciones: Fomentar que los clientes recomienden el bar
ofreciendo un trato excelente, una amplia seleccion de canciones actualizadas, y un ambiente
acogedor para que quieran compartir su experiencia.

Participaciébn en eventos y ferias: Asistir a ferias y eventos de la industria para
promocionar los productos y servicios, hacer networking y aumentar el conocimiento de la marca.

Email marketing: Crear campafias de correo electronico para mantener a los clientes

informados sobre las Ultimas novedades, ofertas y eventos en La Cantada.
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Alianzas estratégicas: Colaborar con otros negocios complementarios para ampliar la

audiencia y atraer nuevos clientes.

Estrategias para Fomentar la Repeticion de Compra

Eventos tematicos regulares: Organizar noches especiales en el bar, como eventos de
karaoke tematicos (de los 80, rock, competencias), para atraer diferentes tipos de publico y
motivar a los clientes a regresar.

Promociones y descuentos: Ofrecer promociones exclusivas para los clientes recurrentes,
como descuentos en la entrada o en bebidas para quienes vuelvan al bar en un plazo corto,
incentivando asi la repeticién de visitas.

Programa de lealtad: Implementar un sistema de recompensas donde los clientes acumulen
puntos por sus visitas y puedan canjearlos por premios, descuentos 0 consumiciones
gratuitas, fomentando la fidelidad.

Concursos y sorteos: Organizar concursos y sorteos donde los clientes puedan ganar
premios, como una fiesta privada de karaoke. Esto generard interés y emocion, incentivando
a los clientes a volver.

Comunicacién constante: Mantener contacto regular con los clientes a través de redes
sociales y correos electrénicos, informéandoles de préximos eventos, promociones y nuevas
canciones, motivando su regreso.

Experiencia excepcional: Garantizar que cada visita al bar sea inolvidable con un servicio
amable, atencidn personalizada, una gran seleccion de canciones y un sistema de sonido e

iluminacién de alta calidad, asegurando que los clientes deseen regresar.

Estrategias para Mejorar la Relacion con los Clientes

Ofrecer una experiencia personalizada: Prestar atencién a las preferencias y necesidades
individuales de los clientes, como proporcionar canciones especificas, asistencia adicional
en el karaoke o servicios adicionales, como vestuarios teméaticos.

Mantener un ambiente agradable: Asegurarse de que el bar esté siempre limpio y bien
organizado para que los clientes se sientan comodos y satisfechos durante su visita.
Servicio de calidad: Desde el momento en que el cliente entra en el bar, ofrecer un trato
amable y eficiente, con personal capacitado que responda a sus necesidades de manera
rapida y efectiva, asegurando una experiencia satisfactoria.

Promociones y eventos especiales: Crear experiencias adicionales mediante promociones
0 eventos tematicos, como noches especiales, concursos de canto y descuentos en bebidas
0 comidas, para afiadir un toque especial a cada visita y hacer que los clientes se sientan

valorados.



Cabrera,16

Estrategias de Vinculacion con el Cliente

Ofrecer un excelente servicio al cliente: Ofrecer atencidn personalizada y responder de
manera agil a cualquier inquietud o inconveniente que el cliente presente, logrando que se
sienta apreciado y valorado.

Personalizar la experiencia del cliente: Conocer las preferencias de cada cliente permite
adaptar productos y servicios a sus gustos especificos, fortaleciendo asi la relacion y
fomentando la lealtad.

Incentivos y programas de fidelidad: Implementar estrategias como descuentos exclusivos,
promociones personalizadas o programas de puntos que ofrezcan beneficios adicionales a

los clientes fieles, incentivando la repeticion de compra y la lealtad a largo plazo.

1.8 Aplicacion de Objetivos Estratégicos
Participacién en el Mercado

Diversificacion de la oferta: Ampliar el menu de alimentos y bebidas para atraer a diferentes
perfiles de clientes. Se puede incluir opciones vegetarianas o veganas, asi como bebidas
especiales y promociones tematicas.

Mejorar la experiencia del cliente: Garantizar que el sistema de sonido y las instalaciones
estén en perfecto estado para ofrecer una experiencia de karaoke de alta calidad. También
se puede incorporar areas privadas para grupos que busquen una experiencia mas
exclusiva.

Publicidad local: Utilizar medios locales, redes sociales y blogs para aumentar la visibilidad
del bar en la comunidad.

Programa de fidelizacién: Implementar un programa que permita a los clientes frecuentes
acumular puntos y canjearlos por descuentos, bebidas gratis u otros incentivos para
fomentar su lealtad y regreso.

Marketing de boca en boca: Proporcionar un excelente servicio y una experiencia

memorable para que los clientes actuales recomienden el bar a sus amigos y familiares.

Incremento de las Ventas

Promociones y eventos especiales: Organizar eventos tematicos como concursos de canto
o noches de karaoke con premios para atraer a mas personas.

Publicidad en redes locales: Distribuir volantes y publicar anuncios en redes sociales para
promocionar las actividades especiales del bar.

Mantener una presencia activa en redes sociales: Establecer perfiles en plataformas como
Facebook, Instagram y TikTok para difundir contenido relacionado con eventos,
promociones y fotos de los clientes disfrutando de la experiencia.

Alianzas estratégicas: Colaborar con negocios locales, como el Bar Karaoke China, para
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atraer mas clientes.

Mejora en la atencion al cliente: Asegurar un ambiente acogedor con un servicio amable, un
catalogo extenso de canciones y equipos de sonido de alta calidad.

Ampliar las opciones del menu: Incorporar opciones atractivas de comida y bebida para

aumentar la satisfaccion del cliente.

Rentabilidad

Atraer mas clientes: Implementar estrategias de marketing, promociones y eventos
tematicos para captar nuevos publicos y aumentar la rentabilidad.

Mejorar la experiencia del cliente: Asegurarse de que el personal esté bien capacitado para
brindar un servicio de calidad y una experiencia Unica en el karaoke.

Optimizacién de costos: Controlar eficientemente los costos operativos mediante la
negociacion con proveedores y una mejor gestiéon de recursos como energia e inventario.
Fidelizacion de clientes: Aplicar estrategias de lealtad, como descuentos para clientes

frecuentes y promociones exclusivas para motivar su retorno.

Ventaja Competitiva

Innovacién en la experiencia: Diferenciarse mediante la incorporacion de un escenario
interactivo con pantalla y micr6fonos, donde los clientes puedan cantar.

Karaoke con musica en vivo: Ofrecer sesiones de karaoke acompafiadas de una banda
musical en vivo los dias viernes, permitiendo a los clientes subir al escenario con los

musicos.

Posicionamiento

Experiencia excepcional para el cliente: Priorizar una experiencia de calidad en todas las
interacciones con los clientes, desde el sitio web hasta el servicio presencial.

Marketing de guerrilla: Usar estrategias creativas como flash mobs o campafias impactantes
para atraer atencidn y aumentar la visibilidad del bar.

Personalizacion: Ofrecer productos y servicios adaptados a las preferencias individuales de
los clientes.

Uso de influencers y embajadores de marca: Colaborar con figuras influyentes en redes
sociales para aumentar la visibilidad y credibilidad del negocio.

Storytelling: Utilizar historias que generen una conexién emocional con el publico y

fortalezcan la lealtad hacia la marca.
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Desarrollo de Marca

Definir al publico objetivo: Identificar a los clientes potenciales, considerando aspectos como
edad, intereses y comportamientos, para ajustar la estrategia de marca de manera efectiva.
Crear una experiencia Unica: Lograr una experiencia distintiva a través de la seleccion de
canciones y la calidad del sonido.

Promociones y descuentos: Implementar promociones especiales para atraer nuevos
clientes y fidelizar a los existentes.

Colaboraciones con influencers locales: Aliarse con influencers de la localidad para

aumentar la visibilidad y atraer nuevos publicos.

Desarrollo de Nuevos Productos

Investigacion de mercado: Realizar un andlisis profundo para identificar las necesidades y
preferencias de los consumidores y desarrollar productos que satisfagan estas demandas.
Estudio de la competencia: Identificar oportunidades diferenciadoras y areas desatendidas
por la competencia.

Investigacion y desarrollo: Fomentar la innovacioén interna a través de la inversién en
investigacion.

Desarrollo de prototipos: Crear y probar productos antes de su lanzamiento al mercado para

realizar ajustes con base en la retroalimentacion.

Creacion de Valor

Variedad de bebidas exclusivas: Ofrecer una seleccién diversa de cocteles para que los
clientes disfruten de nuevas experiencias.

Organizacion de eventos tematicos: Atraer a diferentes tipos de clientes mediante eventos
especiales y promociones unicas.

Ambiente acogedor: Crear un espacio comodo y bien iluminado que invite a los clientes a
disfrutar de la experiencia.

Servicio al cliente: Proporcionar un servicio personalizado y amable que haga que los
clientes se sientan bienvenidos.

Entretenimiento en vivo: Contratar a musicos locales para tocar en vivo y afiadir valor a la
experiencia.

Programas de fidelidad: Ofrecer beneficios exclusivos para clientes frecuentes, fortaleciendo

su lealtad.
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Lealtad del Cliente

Ofrecer un servicio excepcional: Capacitar al personal para que proporcione un trato rapido,
amigable y eficiente.

Programa de fidelizacion: Crear un sistema en el que los clientes puedan acumular puntos
0 recibir descuentos en cada visita.

Promociones especiales: Ofrecer descuentos y eventos exclusivos para los clientes
habituales.

Eventos tematicos especiales: Organizar actividades que generen emocién, como noches
de karaoke o conciertos en vivo.

Personalizacién del servicio: Conocer las preferencias de los clientes para ofrecer

experiencias mas personalizadas.

Fidelidad del Cliente

Ambiente atractivo y comodo: Garantizar que la decoracién y el entorno sean acogedores
para que los clientes deseen regresar.

Excelente servicio: Asegurar que el personal sea atento y esté dispuesto a satisfacer las
necesidades de los clientes.

Promocién en redes sociales: Utilizar redes sociales para mostrar eventos y actividades
especiales del bar.

Atencion a las opiniones: Escuchar y actuar segun los comentarios de los clientes para
mejorar el servicio.

Menu variado y de calidad: Ofrecer una variedad de platos y bebidas que satisfagan las
expectativas de los clientes.

Limpieza y orden: Mantener el local en excelentes condiciones es clave para dar una
impresioén profesional.

Detalles sorpresa: Ofrecer pequefios gestos, como una bebida de cortesia, para generar

una conexion emocional con los clientes

1.9 Andlisis del Macroentorno Aplicado a la Cantada Bar
Pesctall

Politico:

Las regulaciones locales que afectan a los bares incluyen licencias operativas y restricciones
en los horarios de atencion.

Las politicas tributarias aplicables a la venta de alimentos y bebidas también juegan un papel
importante.

Normativas gubernamentales relacionadas con la seguridad y la regulacion en la industria

de la alimentacioén y bebidas son aspectos criticos a considerar.
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Econdmico:
- Lasituacion econémica en Ecuador, y especialmente en Cuenca, enfrenta desafios como el
desempleo, la inflacién y los bajos ingresos de la poblacion.
- Las fluctuaciones en el tipo de cambio pueden afectar el costo de importacion de productos.
- El acceso al crédito y las tasas de interés también son determinantes en la capacidad de

invertir y expandir el negocio.

Social:
- Las tendencias y preferencias de los consumidores en el entretenimiento nocturno influyen
directamente en el negocio.
- Los cambios en los gustos relacionados con la comida y las bebidas son esenciales para
adaptar la oferta.
- Los estilos de vida de los consumidores determinan su disposicién a gastar en experiencias
de ocio.

Cultural:

La religion juega un papel importante en Cuenca, ya que la mayoria de la poblacion es
conservadora y respetuosa de las festividades religiosas, lo que puede afectar la afluencia a
lugares de entretenimiento.

Los cuencanos valoran las reuniones con amigos, lo cual es una oportunidad para atraer a estos

grupos al bar.

Tecnoldgico:

Los avances tecnoldgicos, como los sistemas de reservas en linea o aplicaciones moviles,
impactan la forma en que se gestiona el negocio.

La tecnologia también influye en la produccion y preparacién de alimentos y bebidas.

La presencia en linea y el uso adecuado de redes sociales son esenciales para atraer y retener

clientes.

Ambiental:

Existen regulaciones que aseguran la higiene y seguridad en la manipulacion de alimentos.

El negocio debe minimizar el impacto ambiental generado por sus residuos.

Se pueden aprovechar productos locales y sostenibles para la elaboracion de los alimentos y
bebidas.
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Legal:

Cumplir con las normativas laborales es crucial, incluyendo la legislacién sobre horarios y
contratacion de empleados.

Es importante garantizar los derechos de autor y las licencias necesarias para la musica de
karaoke.

El negocio debe prever responsabilidades ante cualquier incidente o accidente en el local.
Laboral:

Para abrir un negocio de karaoke en Ecuador, se requiere una licencia de funcionamiento que
cumpla con las normativas municipales, como las medidas de seguridad y salubridad.

Al contratar personal, se debe cumplir con las leyes laborales del pais, que incluyen la redaccién
de contratos y el cumplimiento de los beneficios de los trabajadores.

Es esencial garantizar la seguridad de los empleados mediante un entorno laboral seguro y el
cumplimiento de las normativas establecidas por el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social
(IESS).

2. Plan de Negocios e Investigaciéon de Mercado

2.1 Plan de Negocios
El presente plan de negocios se centra en el modelo de gestion y operacion de un bar

karaoke, ofreciendo un servicio enfocado en la experiencia del cliente a través de una
combinacion de entretenimiento y consumo de alimentos y bebidas. A través de una estructura
clara de socios clave, actividades, recursos, y una propuesta de valor diferenciada, este modelo
busca captar y retener a un segmento de clientes que valora tanto el entretenimiento como el
servicio personalizado. A continuacion, se detallan los aspectos clave que constituyen el

desarrollo y sostenibilidad de este plan:

Descripcién de Cada Punto del Plan de Negocios

Socios Claves: Los socios claves del negocio incluyen proveedores estratégicos como
Juan Eljuri, Licorera del Austro y Cuenca Licor, quienes proporcionan productos de licor
esenciales para el funcionamiento del bar. Ademas, se mantienen relaciones comerciales con
centros de distribucién como Supermaxi, Coral Centro y Kywi, que suministran insumos y
productos adicionales para las operaciones diarias del bar.

Actividades Claves: Las actividades principales del negocio consisten en la elaboracion
y venta de alimentos y bebidas, junto con la prestacion del servicio de karaoke. El enfoque esta
en ofrecer un ambiente donde los clientes puedan disfrutar tanto de la gastronomia como del
entretenimiento, integrando ambos aspectos para garantizar una experiencia atractiva y

completa.
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Recursos Claves: Los recursos esenciales para la operacidon del bar incluyen
colaboradores capacitados, equipos de sonido de alta calidad, mobiliario adecuado y una cocina
completamente equipada. Ademas, el negocio depende de la relacion con empresas
proveedoras de insumos que aseguran la disponibilidad constante de productos necesarios
para el funcionamiento eficiente.

Propuesta de Valor: La propuesta de valor se destaca por el uso de un sistema de
audio profesional de marcas reconocidas como JBL y Shure, garantizando una experiencia
auditiva de alta calidad para los clientes que disfrutan del karaoke. Ademas, el catalogo de
canciones es actualizado semanalmente mediante un programa proveniente de México,
asegurando que los clientes siempre tengan acceso a musica actualizada. Los coOcteles de autor
también forman parte de la propuesta Unica del establecimiento.

Relacion con el Cliente: El bar karaoke mantiene una relacién cercana y personalizada
con sus clientes mediante el servicio de atencion de meseros, asegurando que cada cliente
reciba un trato especial. Ademas, la interaccién a través de redes sociales fortalece esta
relacién, permitiendo una comunicacién continua y la promocion de eventos o actividades
especiales.

Segmento de Clientes: El segmento de clientes estd compuesto principalmente por
estudiantes universitarios y profesionales, que disfrutan del canto y buscan espacios de
entretenimiento social. El rango de edad objetivo se ubica entre los 22 y 45 afios, un publico

que valora tanto el entretenimiento nocturno como el ambiente social.

Canales: Los principales canales de distribucion del servicio son el consumo directo
dentro del local, ya sea en las mesas 0 en la barra del establecimiento. Estos canales permiten
que los clientes disfruten de la experiencia en un ambiente comodo y bien atendido, asegurando
su satisfaccion y posible retorno.

Este plan de negocios plantea una propuesta integral que combina un sélido enfoque
en los recursos y actividades operativas con una atencion personalizada a las necesidades del
cliente, garantizando una experiencia Unica y competitiva en el mercado del entretenimiento. Se

presenta el modelo a continuacion:
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Figura 2
Plan de Negocios

Socios claves

- Proveedores de
licor como (Juan
Eljuri, Licorera del
austro, Cuenca
licor)

- Centro comerciales
como (Supermaxi,
Coral Centro,
Kywi)

El analisis de este perfil ayuda a disefiar estrategias personalizadas para atraer y
fidelizar a los consumidores, logrando asi una mayor efectividad en la propuesta de valor y en

las campafias comerciales



Figura 3
Buyer Persona

PROYECTO: Estrategias de optimizacion de ventas a través del fortalecimiento del

talento humano en el negocio la cantada.

BUYER PERSONA?
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INTERESES Y HOBBIES

7 {0, tal

& and

- Le gusta la musica y el canto, es profesional en hacerlo
- Le interesa la moda y estar al tanto de eventos
- Visita lugares nuevos para probar comidas y bebidas nuevas

INFORMACION PERSONAL

. Eslado
cién. Ingresos anuales

INFORMACION PROFESIONAL

Localizacién: Cuenca Urbano y Rural
Edad: 27-45 afios

Estado civil: Solteros o con compromiso
Educacién: Estudios universitarios o superior
Ingresos anuales: $20000-50000

- Esta en el sector de la gastronomia y se interesa también por el
sector del Derecho, empresarial, sector de la medicina

- Ella es Gerente, responsable de toda la logistica y la buena diversién

- Sus habilidades son, Cantar, bailar, saber degustar de buenos platos
de comida

- Supropia jefa

- Tiene problemas en la cocina, le hace falta una mas completa

- Su éxito se mide con las ganancias que va teniendo

METAS Y DESAFIOS

dio y largo plazo en el

ambitos de |a vida.

trabajo por la alta rotacién

Permanecer en el mercado durante cliente

Al menos 4 afios y crecer dia a dia - Inseguridad en no realizar las

Mediante estrategias. ventas deseadas

or ol camine? - Inseguridad con su equipo de

COMPORTAMIENTO

- Inseguridad en la atencién al

Ayudar a crecer a los compafieros de
De trabajo
Brindar experiencia a los clientes

MAYORES TEMORES

Quejas o reclamos
comunes cuando compra
algdn producto o servicio.

Preferencias y

frecuencia de compra

- La comida esta con mucha

- Un dia normal en el trabajo es llegar prender todos los
equipos del establecimiento, dar ordenes a los muchachos,
entregar reservaciones, no tiene mucho tiempo libre por que
tiene que estar pendiente de todo, lee muy pocos articulos de
bares o restaurantes exitosos, usa redes sociales para
promociones y analizar a la competencia, ante de realizar una
compra hay que informarse sobre el material o articulo que
se va a adquirir. Siempre se informa para estar actualizada
con informacién referente al negocio.

sal
- Ladecoracion esta fea
- Los precios estan muy
caros
- Los bafios estan sucios
- Lamdsica esta fea

Para realizar una compra en el
negocio de bares o restaurantes
hay que estar muy informados de
los lugares y saber referencias de
otras personas. Como clienta
frecuento mucho a lugares a comer
y beber rico. A la diferencia de los
clientes que repiten con muy poca
frecuencia a comprar nuestros
productos.

El objetivo o problema
principal que este
producto/servicio le podria
ayudar a cumplir o solucionar.

Por qué se siente
identificado con el propésito
de este emprendimiento.

- Qué necesita para

Qué representa el ;

oy > lograr ese éxito en
xito en su vida. e

- El problema principal es la alta rotacién de colaboradores y la
poca eficiencia en las ventas. Se pretende capacitar de mejor
manera a los colaboradores para mejorar en las ventas.

- Porque desde pequefio me gusto emprender y la musica,
tocaba instrumentos y cantaba en grupos. Por tal razén la
motivacién de un bar-karaoke

- Para el éxito se necesita
el apoyo de los
stakeholders.

- El éxito son los resultados de
hacer las cosas correctas y
eficientemente, sin afectar a
los demas y beneficiando a
los que acompaiian el
proyecto, sobre todo dando
alegria y diversién a los
clientes
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2.2 Investigacién de Mercado

El tema de proyecto de graduacién es “Estrategias de optimizacién de ventas a través
del fortalecimiento del talento humano en el negocio La cantada” se va a analizar conceptos,
herramientas, importancia y aplicacion del tema de optimizacion de ventas para la empresa La
Cantada Bar”. Este negocio nace en el 2023, se encuentra ubicada en Cuenca-Ecuador, su giro
de negocio es vender alimentos y bebidas dentro del establecimiento, como servicio secundario
es la actividad de KARAOKE.

Objetivos de Investigacién
Objetivos Generales
Analizar y desarrollar estrategias de optimizacién de ventas a través del fortalecimiento

del talento humano en el negocio La Cantada.

Objetivos Especificos

- Investigar y analizar las tendencias y cambios en el mercado que pueden afectar la
efectividad de las estrategias de optimizacion de ventas y proponer medidas de
adaptacion para el talento humano de La Cantada. Lo que est4 de moda, lo que le gusta
a la gente

- Investigar y analizar la situacién actual del talento humano en el negocio La Cantada en
términos de conocimientos, habilidades y capacidades relacionadas con las estrategias
de optimizacion de ventas.

- Investigar y analizar las mejores practicas y estrategias utilizadas por otras empresas
similares en el fortalecimiento del talento humano y su impacto en las ventas.

- Evaluar la viabilidad econémica y recursos necesarios para implementar las estrategias

de optimizacion de ventas a través del fortalecimiento del talento humano en La Cantada.

Metodologia

Para la presente investigacion se utilizara un enfoque cualitativo y cuantitativo, ya que se
aplicard una entrevista estructurada al propietario del establecimiento y a sus colaboradores,
segun el propésito, esta investigacién sera aplicada para la empresa La Cantada Bar, pues el
objetivo serd encontrar estrategias que puedan ser empleadas para la solucion de problemas de
ventas dentro de la organizacion. De acuerdo con el nivel de profundidad, esta investigacion sera
de caracter exploratorio, ya que busca realizar una primera aproximacion al tema abordado o a
uno que no ha sido previamente investigado en la empresa. En cuanto al tiempo de ejecucion, se
tratard de una investigacion transversal, dado que los datos se recopilaran en un periodo

especifico.
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En un estudio de la poblacién, se levantara datos de la muestra no probabilistica, porque
que se obtendra informacién con personas o elementos claves que brindaran antecedentes para
la investigacion.

Para el procesamiento de datos, la recoleccion de los mismos se realizard mediante
entrevistas y probablemente grupos focales dentro del negocio, mismas que seran estructuradas

en las plataformas Word y Excel, los datos se presentaran mediante informes.

3. Marketing Estratégico

3.1 Estrategia Comercial para Mejorar las Ventas en “LA CANTADA BAR”
Misién: Ofrecer experiencias inolvidables de entretenimiento con un servicio excepcional,

impulsado por un equipo competente y bien capacitado para maximizar las ventas.

Vision: Ser el destino preferido de entretenimiento en Cuenca, destacandose por la
excelencia en servicio e innovacion, liderando el mercado y potenciando continuamente las
ventas.

Productos y servicios: Venta de alimentos, bebidas alcohdlicas y no alcohdlicas, servicio
de karaoke.

Puablico objetivo: Estudiantes de universidad, profesionales y personas que les gusta el

canto.

En la actualidad, el éxito de cualquier negocio se basa en su capacidad para generar
ventas y maximizar sus ingresos. Para lograrlo, es fundamental contar con un talento humano
competente y bien capacitado. El presente estudio tiene como objetivo analizar las estrategias de
optimizacién de ventas mediante el fortalecimiento del talento humano en el negocio La Cantada,

con el fin de proponer recomendaciones que permitan incrementar su eficiencia y rentabilidad

3.2 Problematica
La Cantada Bar es un negocio que nace en Cuenca en el afio 2023, este negocio se

dedica a proporcionar diversién nocturna y la venta de alimentos y bebidas.
Problematica: Baja efectividad del equipo de ventas en La Cantada debido a la falta de

capacitacién a colaboradores, falta de estrategias de ventas.

3.3 Justificacion
En el competitivo mercado de entretenimiento nocturno en Cuenca, Ecuador, la

efectividad del equipo de ventas es crucial para el éxito de "La Cantada Bar". Sin embargo, se ha
identificado una baja efectividad en este equipo, atribuida principalmente a la falta de capacitacion
y desarrollo del talento humano. Abordar esta problematica es vital para mejorar la performance

del negocio y asegurar su sostenibilidad en el mercado, se lograra mejoras a través de las
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siguientes aplicaciones, justificando que la problemética en este negocio son las ventas y

mejoramiento de las habilidades blandas y duras de los colaboradores:

Capacitacién en Técnicas de Ventas: Proveer a los empleados con formacion en técnicas
de ventas modernas y efectivas aumentara su capacidad para captar y retener clientes.
Habilidades de Comunicacion: Desarrollar habilidades de comunicacion efectiva ayudara
al equipo a entender mejor las necesidades de los clientes y ofrecer soluciones
adecuadas, mejorando la satisfaccion y lealtad del cliente.

Desarrollo Profesional: La inversion en el desarrollo del talento humano no solo mejora
las habilidades técnicas, sino que también incrementa la motivacion y satisfaccion de los
empleados, resultando en un mejor desempefio.

Retencion del Talento: Un enfoque en la capacitacion y desarrollo profesional ayuda a
retener a los mejores talentos, reduciendo la rotacién de personal y asegurando un
equipo de ventas competente y motivado

3.4 Presentacion del Negocio

La cantada bar es un negocio que esta ubicado en la ciudad de Cuenca-Ecuador, en las

calles Roberto Crespo y Miguel Cordero, abrié sus puertas en el mes de octubre del 2023, esta

bajo la direccion del Lcdo. José Luis Cabrera Tzerembo, en vista de que en la ciudad existen muy

pocos Karaokes, los propietarios deciden invertir en el proyecto la Cantada, con ganas de ser la

mejor opcion para cantar. El negocio en crecimiento busca encontrar buenas estrategias de

marketing y ventas.

Tabla 1
Cuestionario para la creacién de la matriz AC- Oportunidad de Negocio

Factor Peso Calificacion Valor
o 1. Tamario de mercado en general 8% 2 0,16
-;: o 2. Crecimiento promedio anual 8% 2 0,16
239 3. Niveles de satisfaccion del cliente 15% 3 0,45
B 5 4 Competencia, Intensidad, Cantidad 45% 5 2,25
2 = 5. Requerimientos Tecnoldgicos 5% 1 0,05
6. Vulnerabilidad/Sensibilidad a la economia 10% 2 0,20
7. Tendencias de financiamiento tecnoldgico 9% 2 0,18

100% 3,45




Tabla 2
Cuestionario para la creacion de la matriz AC — Oportunidad de Negocio
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Factor Peso Calificacion Valor Nueva posicion Nuevo Valor
1. Posicién de mercado 0.21 4 0,84 5 1,05
_g 2. Crecimiento del mercado 0.07 2 0,14 4 0,28
£ 3. Variedad de la oferta 0.15 2 0,30 4 0,60
% 4. Reputacion de marca 0.15 2 0,30 5 0,75
8 5. Socios de negocios 0.08 1 0,08 2 0,16
;S 6. Conocimiento del mercado 0.18 3 0,54 5 0,90
(8]
'g 7. Capacidad de entrega 0.02 4 0,08 4 0,08
Q- 8. Imagen del mercado 0.02 2 0,04 4 0,08
9. Estructura organizacional 0.12 2 0,24 2 0,24
1 2,56 4,14
Figura4
Matriz A-C
4,99 - - —
Crecer selectivamente Invertir para crecer Proteger posicién
3
g 3.6 ccar rentabilidad InveOlecﬁvamenlJe
=
X
=)
b
>
S
S 233
= Redefinir negocio
1
1 2,33 3,66 4,99
Posiciéon Competitiva
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La matriz atractiva competitiva muestra:
O Para el punto amarillo, posicion futura: invertir selectivamente/ proteger posicion
Atractividad del mercado alto y competitividad fuerte

Para el punto purpura, posicién actual: Crecer selectivamente
Atractividad del mercado alta y competitividad débil

Analisis
- Posicién actual: invertir selectivamente/ buscar rentabilidad
El mercado y la posicion competitiva son favorables. El mercado es mayormente atractivo
por la oportunidad de solucionar niveles de satisfaccién
- Posicién deseada: invertir selectivamente
Mantener una constante innovacion y mejoras continuas para mantenerse lideres en el

segmento de mercado y satisfaccion de los clientes potenciales

3.5 Mapa Perceptual
Un mapa perceptual es una herramienta de analisis y visualizacion utilizada en marketing

para representar la percepcion de los consumidores sobre productos, marcas o servicios en
comparacion con los competidores. Este tipo de mapa ayuda a identificar como los consumidores
perciben las caracteristicas clave del mercado, permitiendo a las empresas visualizar su posicién

relativa y ajustar sus estrategias de marketing en consecuencia.
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Figura 5
Mapa Perceptual

Karaoke_China
L]
.

‘ Rena_de_corazones
[ ]

Vieia_Erja [ ] Largo plazo
]

La_Cantads
Oportunidad L]

Dimensiones

(x) Conciencia de marca: Las estrategias de marca y satisfaccion del cliente

(y) Variedad en la oferta de servicios: Trayectoria

Oportunidad

Retador (un aprovechamiento de boca a boca; diferenciacion con la oferta del servicio)

En este cuadrante existe competidores maduros que estan ya en el mercado, pero hay una
oportunidad de ingresar con nuevas propuestas diferenciadoras en el servicio y precios

competitivos, esto ayudara a una publicidad solida de un boca-boca.

3.6 Estrategias de Segmentacion y de Posicionamiento
En un entorno competitivo y dindmico como el de los bares y locales nocturnos en

Cuenca, Ecuador, "La Cantada Bar" enfrenta desafios significativos en atraer y retener a su
clientela. La disminucion de clientes ha sido atribuida a factores econémicos, como el desempleo,
y sociales, como el cambio en los habitos de entretenimiento de las nuevas generaciones. Para
contrarrestar estos desafios, es crucial implementar una estrategia de segmentacion efectiva que

permita comprender y satisfacer mejor las necesidades y preferencias del publico objetivo.
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Justificacién de la Segmentacién Tradicional Vincular

La segmentacion tradicional vincular es una estrategia que se basa en crear y fortalecer

vinculos emacionales, simbdlicos y comunitarios con los clientes.

Variables de Segmentacion

Geogréficas: Nacion, area geografica, localidad, entorno urbano o rural, condiciones
climaticas

Demogréficas: Rango de edad, ubicacion geografica, género, grupo generacional, estado
civil, nimero de integrantes en la familia, ocupacién, nivel educativo, grupo étnico,
creencias religiosas

Psicograficas: Manera de vivir, caracteristicas de personalidad, actividades, intereses y
opiniones

Conductuales: Frecuencia de uso, lealtad a la marca, familiaridad con el producto, nivel
de participacion, momento adecuado para la compra, etapa del proceso de adquisicion

Beneficios deseados: Comodidad, calidad percibida, seguridad

Se mezclara un enfoque comunitario y simbolista porque para "La Cantada Bar",

enfocarse en una combinacion de vinculos comunitario y simbolista puede ser muy efectivo. Crear

un sentido de comunidad y pertenencia, junto con una identidad simbdlica fuerte y atractiva,

puede ayudar a atraer y retener clientes de manera efectiva. Esto puede lograrse a través de

eventos regulares, un ambiente tematico atractivo, y una fuerte presencia en redes sociales que

fomente la interaccién y la lealtad de los clientes.

Implementar estas estrategias puede no solo mejorar la afluencia de clientes, sino

también construir una base de clientes leales y comprometidos, asegurando la sostenibilidad y el

crecimiento del negocio.

Posicionamiento y Diferenciacion

La frase para posicionar y diferenciar al establecimiento es “Tu punto de encuentro,

excelente diversion, precios accesibles y calidad”



Figura 6
Proto-Persona

Salome Moscoso
Nucleo familiar se reduce

Edad: 30 anos

Estado civil: Casado

Ciudad: Cuenca

“Me gusta compartir con amigos en
un noche de karaoke, me gusta bailar
v probar exquisitos alimentos™

Historia:

Salome esta casada con pablo, ellos son doctores en el
hospital Vicente corral Moscoso. Toda su vida a esta
rodeada de personas muy divertidas, personas con las
que ha compartido experiencias nocturnas, y de
mucha diversion. Le gusta disfrutar de su tiempo a solas,

Canal de comunicacion favorito:
« Teléfono

= Enpersona

+ Redes sociales

Herramientas que necesita para trabajar:
* Correo electrénico
* Sutableta para hacer anotaciones

Su equipo de herramientas medicas

Responsabilidades laborales:

+ Esiudio v actualizaciéon de conocimiento

+ Estar siempre bien descansada antes de un turno

+ Ewaluacion v socializacion de resultados en el hospi
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Su trabajo se mide en funcién de:
+ Productividad con los pacientes

+ Estrategias creativas viables de ensefanza
Metas u objetivos:

- Tiempo con su esposo

+ Tiempo para la recreacion

Puntos de dolor:

* Valora significativamente la salud de su familia
* No tolera el maltrato animal
* Visita siempre los mismos lugares a la hora de

CoImpra
. Marca tecnolégica
=
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3.7 Gestidén del Cliente
La gestién del cliente en "La Cantada Bar" se centra en crear y mantener relaciones

duraderas y significativas con los clientes, a través de estrategias personalizadas y orientadas a
la satisfaccién y lealtad. Implementamos programas de fidelizaciéon, capacitamos a nuestro
personal en atencion al cliente y personalizamos nuestras ofertas para satisfacer las necesidades
especificas de nuestros clientes. Ademas, nos esforzamos por innovar continuamente en nuestra
oferta de productos y eventos, y empleamos campafias de marketing digital efectivas para
aumentar nuestra visibilidad y engagement. Estas acciones no solo mejoran la experiencia del
cliente, sino que también aseguran un crecimiento sustentable y exitoso del negocio a largo plazo.

Presentamos un analisis de la gestion de los clientes en el establecimiento

Figura 7
Gestion del Cliente
GESTION DEL CLIENTE
ALTA
VULNERABLE ESTRELLA
&8
32
23
2 5
5 2
EZ
e S
CAUSAS PERDIDAS PARASITOS
BAJA Experiencia del cliente
BAJA Ofrece valor de los clientes ALTA
Anélisis

Rentabilidad alta + experiencia baja
Inicio: experiencia del cliente bajo, innovacién y estrategias hasta alcanzar el posicionamiento
deseado

Para la eleccién del establecimiento influird los precios, calidad y la competencia, hay
oportunidad.

Rentabilidad alta+ experiencia alta

Futuro: cliente estrella

Se aspira y se trabaja para alcanzar a los clientes estrellas



1)

2)

3)

4)
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Justificacién de Mejora

Posicionamiento: “Tu punto de encuentro, excelente diversion, precios accesibles y calidad”
Segmento: Cuencanos de entre 22-45 afios de ingresos medios-altos, con independencia
econdmica, y estudiantes de universidad con interés por cantar, bailar y probar comidas nuevas,
que valoren la calidad del servicio, que busquen un lugar exclusivo y accesible.

Proto-persona: No cambia

Problemas: Problemas de inseguridad que hace que las personas salgan menos y cambien sus

habitos de diversion.

3.8 Analisis de las 4 p Antiguo y Nuevo para "la Cantada Bar"
Antiguo

Producto: Paquetes de reservaciones — Beneficios a personas que realizan reservas en el local
fisico o por redes sociales.

Precio: Por reservacion de mesas de 4 personas en adelante promociones en el precio de
bebidas seleccionadas.

Canal: se busca mejorar el canal de comunicacién virtual, ya que siempre existe confusion y
demora en respuesta de (sms)

Comunicacién: Publicidad de boca a boca y las redes sociales

Nuevo

Producto: Paquetes de reservaciones — servicio personalizado en nuestras mesas privadas

Precio: Por reservacion de mesas de 4 personas en adelante promociones en el precio de bebidas

seleccionadas, decoraciones de mesa, mesa privada.

Canal: se busca mejorar el canal de comunicacion virtual y se tratara de abrir una oficina para

atencién personal

Comunicacién: Publicidad de boca a boca y las redes sociales, ingresaremos a TIK TOK,

colaboracién con personas influyentes en los medios sociales.

4. GerenciaFinanciera

El proyecto de la Cantada con un tiempo de 5 afios busca ofrecer una experiencia mas
exclusiva al incorporar una sala VIP mejorando sus servicios en sus instalaciones. Esta sala
estara disefiada para brindar una experiencia personalizada y privada a los clientes que buscan
algo especial.

La sala VIP contar4 con una pantalla para mostrar las letras de las canciones, un
mezclador para ajustar el sonido, y parlantes de alta calidad para asegurar una excelente
acustica. Ademas, se ofrecera servicio privado de mesero y bar tender para atender a los clientes

durante su estancia, garantizando un servicio comodo y sin interrupciones.
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El ambiente de la sala VIP sera elegante y acogedor, con una decoracién moderna que
refleja el estilo vibrante de la Cantada. Esta sala permitira realizar reservas anticipadas para
eventos privados o celebraciones especiales, proporcionando un nivel de exclusividad y lujo.
Con esta incorporacion, la Cantada pretende ofrecer una experiencia de karaoke sofisticada y
diferenciada en Cuenca, destacandose por su atencion personalizada y ambiente Gnico.

Para esto la Cantada debe adquirir los siguientes equipos:

Tabla 3

Inventario inicial

‘Mezclador de musica Pionner 464.5
‘Parlantes Piooner con ajustador de pared 350
‘Micréfono RC 50
‘Televisor Samsung 850
Muebles y enseres 900.00

La cantada también considera que se necesitara como capital de trabajo los siguientes
costos variables unitarios que se utilizaran en una reserva de la sala de vip de la cantada por
tres horas

Ademas, debe considerar que se paga de arriendo $1150,00 por mes incluido IVA

4.1 Financiamiento del Proyecto
Se propone financiar el 36 % del monto total (2268.50) necesario para la incorporacion

de una sala de karaoke vip y la diferencia lo financiara con su capital propio, el préstamo se lo

hara al banco pichincha con una tasa preferencia del 13% por un periodo de 5 afios, se utilizara
el método de amortizacion fija.



Cabrera,36

Tabla 4
Tabla de Amortizacion

CAPITAL 2268.5

TASA 0.13
PLAZO 5
ANO CUOTATOTAL PAGO INT. PAGO CAPITAL SALDO CAPITAL
1 644.97 294.91 350.06 1918.44
2 644.97 249.4 395.57 1522.87
3 644.97 197.97 446.99 1075.87
4 644.97 139.86 505.1 570.77
5 644.97 74.2 570.77 0

Este financiamiento proporcionara estabilidad en los pagos mensuales y permitira

mejorar la capacidad operativa de la cantada.

4.2 Costo de Capital Promedio Ponderado
Para calcular el costo de capital de la empresa, se parte del supuesto de que La

Cantada necesita un retorno minimo del 10% sobre los recursos proporcionados por los
propietarios. Utilizando esta tasa junto con el costo de los préstamos bancarios, se puede
calcular el costo de capital promedio ponderado.

Ademas, se considera una tasa impositiva del 25% y una participacion a los trabajadores del
15%, lo que da lugar a una tasa combinada del 36,25% que incluye tanto impuestos como

participaciones.

Tabla 5
Costos del Capital Promedios Ponderados

Inversidn requerida 5768.5
Deuda 2268.5 0.39
Recursos propios 3500 0.61
Costo deuda desp. Imp (ki) 0.0829
Costo de rec. Propios (ks) 0.1
Participacion deuda (wd) 0.39
Particip. rec. Propios ws) 0.61
CCPP (ka) 0.0933

El Costo de Capital Promedio Ponderado de La Cantada es del 9.33%. Esto significa
que, para que las inversiones sean consideradas rentables, deben generar un retorno superior a

este porcentaje. El Costo de Capital Promedio Ponderado sirve como una tasa de referencia
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clave para evaluar la viabilidad financiera de nuevos proyectos y asegurar que contribuyan

positivamente al valor de la empresa.

4.3 Flujos de Efectivo del Proyecto.
Célculo de lainversion inicial

La inversion que tiene que hacer en activos fijos la Cantada debe ser:

Tabla 6
Inventario inicial

Mezclador de musica Pionner 464.5

Parlantes Piooner con ajustad: 350
Micréfono RC 50
Televisor Samsung 850
Muebles y enseres 900

Ademés, La Cantada necesita incluir en su inversion inicial el capital de trabajo para cubrir
un mes completo, dado que se prevé que el proyecto comience a generar ingresos tras ese
tiempo. Para calcular este capital de trabajo, es fundamental sumar todos los costos y gastos
asociados a la operacién mensual, de acuerdo con el desglose de costos y gastos proporcionado.
Los costos por reserva de la sala VIP han sido calculados y se mantendran constantes durante
los préximos cinco afios. Estos costos son variables y deben tenerse en cuenta en el célculo del
capital necesario, ademas como costo fijo se debe considerar 1150 de arriendo del local que se

paga de forma mensual,

Tabla 7
Rubros
Costo por reserva
Energia 10
MOD 22.5
Agua 25

Bebidas y Snacks 15.2

Célculo de los Flujos Operativos

La Cantada ha proyectado que, durante el primer afio de operacion, se realizaran
aproximadamente 576 reservas anuales en la sala VIP. Este niUmero de reservas se basa en una
estimacion inicial que podria experimentar un aumento del 5% en el tercer afio. Este incremento
se espera como resultado de un mayor reconocimiento y una creciente popularidad del negocio

dentro de la ciudad, lo cual podria atraer a mas clientes.
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Ademas, para una planificacién financiera completa y precisa, La Cantada debe tener en
cuenta la depreciacion en sus flujos de efectivo. La depreciacion es un aspecto clave y debe ser
integrada en los calculos de costos operativos y proyecciones financieras. Esto permitird una
evaluacion mas realista de los recursos financieros necesarios y ayudard a asegurar que el
proyecto sea financieramente sostenible a largo plazo.

El precio de las reservas por decision de la administracion sera de 80 ddlares sin variacion

en los 5 afos

Tabla 8
Flujos de efectivo operativos
1 2 3 4 5

No. Unidades 576 576 605 635 667
Precio 80 80 80 80 80
Ventas 46080 46080 48384  50803.2 53343.36
Costos variables 28915.2 28915.2 30360.96 31879.01 33472.96
Costos fijos excepto deprecia 13800 13800 13800 13800 13800
Depreciacion 571.5 571.5 571.5 571.5 571.5

Utilidad Operativa 2793.3 2793.3 3651.54 4552.69 5498.9
Impuestos y participaciones  1012.57 1012.57 1323.68 1650.35 1993.35
Utilidad Neta 1780.73 1780.73 2327.86 2902.34  3505.55
Depreciacion 571.5 571.5 571.5 571.5 571.5
FE INCREMENTALES 2352.23 2352.23 2899.36 3473.84  4077.05

Célculo del Flujo Terminal.
Andlisis de los Activos y Valor de Mercado:
La cantada asume el supuesto que los activos una vez finalizados el proyecto se lleguen

a vender al siguiente valor

Tabla 9
Activos necesarios para trabajar
ACTIVO Valor de Mercado
Mezclador de musica Pionner 200
Parlantes Pionner con ajustador de pared 150
Microfono RC 25
Televisor Samsung 350

Total 725
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Tabla 10

Flujo terminal

FLUJO TERMINAL 462.18
Venta de los Activos 725

Impuestos y participaciones -262.81

Dado que los activos se venderan al precio de mercado mencionado y que se utilizo el
valor de 725 para calcular el flujo terminal se puede decir que
La cantidad de 462.19 como flujo terminal asume que los activos fijos mencionados se venderan
en un total de 725.

Este valor de venta se ajusta por los impuestos y participaciones (en este caso, -262.81), lo que
resulta en el flujo terminal final de 462.19.

El flujo terminal que alcanzard el proyecto de la cantada se basa en la premisa de que
estos activos fijos se venderan en los valores de mercado proporcionados, alcanzando el flujo
terminal neto mencionado después de deducir las obligaciones fiscales, cabe recalcar que a partir

del afio 3 los activos fijos se deprecian por completo.

Tabla 11
Calculo del VAN y TIR

Costo de capital promedio ponderado 0.09258
Valor presente neto 5525.53
Tasa Interna de retorno 0.3576

Un VAN positivo es un indicador que muestra que el proyecto generara un valor adicional
sobre el costo de capital necesario. Esto significa que, después de cubrir todos los costos
(incluyendo el costo de
oportunidad del capital), el proyecto generard un excedente de $5,525.53. Este es un fuerte
indicativo de que el proyecto es rentable.
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Tabla 12

Estudio de viabilidad del proyecto y del inversionista

0 1 2 3 4 5
FE DEL PROYECTO -6174.1 2352.23 2352.23 2899.36 3473.84 4077.05
Desembolso del préstamo 2674.1
Pago capital -412.65 -466.3 -526.92 -595.42 -672.82
Pago interés (inc. afio. Imp.) -347.63 -293.99 -233.37 -164.87 -87.47
Ahorro impuestos por intereses 126.02 106.57 84.6 59.77 31.71
FE DEL INVERSIONISTA -3500 1717.96 1698.51 2223.67 2773.32 3348.47

3416.47 5640.14 8413.46

La TIR es significativamente mayor que el costo de capital promedio ponderado (9.258%).
Esto sugiere que el proyecto ofrece un retorno mucho mas alto que el minimo esperado por los
inversores. Un TIR tan alto comparado con el WACC indica que el proyecto es altamente rentable
y que la inversidn generard retornos considerables sobre el capital invertido.

El VAN positivo y la TIR considerablemente superior al WACC sugieren que el proyecto
ofrecera un buen retorno sobre la inversion, lo que lo convierte en una opcién atractiva para la
empresa.

La empresa deberia proceder con la inversion, ya que este proyecto contribuird tanto a
mejorar su oferta de servicios (con la incorporacion de una sala de karaoke vip) como a fortalecer

su posicion financiera a largo plazo.

Tabla 13
Calculo del PR
2 # de afios enteros
-1469.64  Valor que falta por recuperar
2352 FE del afio en el que se recupera la inversion
0.62 Fraccién de afio
7 # de meses

La Cantada recuperara su inversién en un periodo estimado de 2 afios y 7 meses. Este
tiempo relativamente corto para recuperar la inversion es un indicador positivo de la viabilidad del
proyecto. Los beneficios de alcanzar la recuperacion en este plazo incluyen la posibilidad de
reinvertir en el negocio mas rapidamente, mejorar las operaciones, y maximizar las ganancias
futuras. Ademas, permite una mayor flexibilidad financiera, lo que facilita la expansién o mejora

de servicios, impulsando ain mas el crecimiento y éxito del negocio en el mercado.
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Tabla 14

Flujo del inversionista

Costo de capital 0.09
Valor presente neto 5297.02

Tasa Interna de retorno 0.508

La Tasa Interna de Retorno (TIR) del 50.80% indica que el proyecto de La Cantada es
altamente rentable, ya que supera con creces el costo de capital esperado. El Valor Presente
Neto (VPN) de $5,297.02 refuerza esta viabilidad, mostrando que el proyecto generard un
excedente significativo sobre la inversion inicial, lo que lo convierte en una excelente oportunidad

para los inversionistas.

Tabla 15
Tabla de recuperacién del efectivo

2 # de afios enteros
-83.53 Valor que falta por recuperar
1699 FE del afio en el que se recupera la inversion
0.05 Fraccion de afio
1 # de meses

La Cantada alcanzaré la recuperacion total de su inversién en un plazo de 2 afios y 1
mes. Este tiempo de recuperacion es bastante breve, lo que sugiere que el proyecto es
financieramente sélido y permite a los inversionistas empezar a ver retornos positivos en un
periodo corto. La rapida recuperacion de la inversion también reduce el riesgo y permite reinvertir
las ganancias o expandir el negocio mas pronto, lo que fortalece alin mas la perspectiva de éxito

a largo plazo.
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4.4 Analisis de Escenarios

Reduccion Inicial en la Demanda con Recuperacion en el Tercer Afio

Tabla 16
Flujo de efectivo operativos

1 2 3 4 5

No. Unidades 518 414.4 435 457 480
Precio 80 80 80 80 80
Ventas 41440 33152 34809.6 36550.08 38377.58
Costos variables 26003.6 20802.9 21843.02 22935.18 24081.93
Costos fijos excepto depreciaciéon 13800 13800 13800 13800 13800
Depreciacion 571.5 571.5 571.5 571.5 571.5
Utilidad Operativa 1064.9 -2022.4 -1404.92 -756.6 -75.85
Impuestos y participaciones 386.03 -733.11 -509.28 -274.27 -27.5
Utilidad Neta 678.87 -1289.3 -895.64  -482.33 -48.35
Depreciacion 571.5 571.5 571.5 571.5 571.5
FE INCREMENTALES 1250.37 -717.77 -324.14 89.17 523.15

En este escenario, La Cantada enfrenta una disminucion del 10% en la demanda de
reservas durante los primeros dos afios de operacion. Esta caida en la demanda puede ser
causada por una recesién econémica general o la entrada de un nuevo competidor en el mercado

que afecta negativamente la cantidad de reservas realizadas.

A pesar de esta dificultad inicial, se anticipa que, en el tercer afio, la situacibn mejorara
significativamente. La demanda de reservas experimentara un incremento del 5% debido a un
aumento en el reconocimiento y la popularidad del negocio en la ciudad, asi como a la
recuperacién econémica que impulsa un mayor interés en los servicios ofrecidos. Este repunte
en el tercer afio tiene el potencial de compensar en parte las pérdidas iniciales y ayudar a

estabilizar el rendimiento financiero del proyecto.

El proyecto no seria viable durante los 5 afios, dando los siguientes flujos apenas en el

afio 4 presenta un flujo incremental positivo, sin embargo, al analizar el VAN y la TIR presenta



Cabrera,43

Tabla 17
Flujo de efectivo operativo

1 2 3 4 5 6 7 8 9
No. Unidades 518 4144 435 457 480 504 529 555 583
Precio 80 80 80 80 80 80 80 80 80
Ventas 41440 33152 34809.6 36550.08 38377.58 40296.5 42311.29 44426.9 46648.19
Costos variables 26003.6 20803 21843 22935.18 24081.93 25286 26550.33 27877.9 29271.74
Costos fijos excepto depreciacion 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800 13800
‘Depreciacion 571.5 5715 5715 5715 5715 5715 5715 5715 5715
Utilidad Operativa 1064.9 -2022.4 -1404.92 -756.6 -75.85 638.93 1389.45 2177.5 3004.95
Impuestos y participaciones 386.03 -733.11 -509.28 -274.27 -27.5 231.61 503.68 789.34 1089.3
Utilidad Neta 678.87 -1289.3 -895.64 -482.33 -48.35 407.32 885.78 1388.16 1915.66
Depreciacion 571.5 5715 5715 5715 5715 5715 5715 5715 5715
FE INCREMENTALES 1250.37 -717.77 -324.14 89.17 52315 978.82 1457.28 1959.66 2487.16
Tabla 18
Calculo del VAN y TIR
‘Costo de capital 0.09258
Valor presente neto -5238.26
Tasa Interna de retorno -0.3985

En este andlisis, el costo de capital se establece en 9.258%, que es el retorno minimo
esperado para la inversion. Bajo el escenario de una reduccion en la demanda de reservas, el
Valor Presente Neto (VPN) resulta en -$5,238.26, lo que indica que el proyecto no generara
suficientes ingresos para cubrir el costo de la inversion, resultando en una pérdida neta. Ademas,
la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de -39.85%, reflejando una rentabilidad negativa. Esto sugiere
que, en caso de una disminucién en las reservas, el proyecto no solo fallaria en alcanzar el costo
de capital, sino que también resultaria en una pérdida significativa en comparacién con la

inversion inicial, indicando que no seria financieramente viable en estas condiciones.

El periodo de recuperacion seria aproximadamente en 8 afios 4 meses siendo un periodo

demasiado largo y no muy rentable para la Cantada y sus empresarios

Tabla 19
Periodo de recuperacién de la inversion

8 # de afos enteros
-714.93  Valor que falta por recuperar
1960 FE del afio en el que se recupera la inversion
0.36 Fraccion de afio
4 # de meses




Cabrera,44

Conclusion

El analisis estratégico de La Cantada Bar destaca la importancia de definir una vision
clara y establecer objetivos a largo plazo. Esto permitira a la direcciéon tomar decisiones
fundamentadas y alinear los esfuerzos de todos los empleados.

Se han identificado diversas oportunidades de crecimiento en el mercado objetivo. Se
recomienda que La Cantada Bar considere la expansion a nuevas ubicaciones o mejore su
infraestructura y servicios para atraer a mas clientes y ampliar su participacion en el mercado.
Ademas, se subraya la necesidad de mejorar la gestién de los recursos humanos, fortaleciendo
el compromiso y la motivacién de los empleados a través de programas de capacitacion y un
ambiente laboral positivo y estimulante.

El desarrollo del plan de negocios muestra que invertir en infraestructura, como la
incorporacion de una sala VIP, y fortalecer la propuesta de valor son elementos esenciales para
mejorar la competitividad del bar. La investigacién de mercado permite identificar una demanda
creciente de servicios de entretenimiento de alta calidad, lo que refuerza la viabilidad del proyecto.

Asimismo, se concluye que la segmentacién y la creacién de una marca fuerte y
reconocible son vitales para atraer al publico objetivo, compuesto principalmente por jévenes
adultos con preferencias por la musica y el entretenimiento social.

Las estrategias de marketing implementadas, enfocadas en promociones, eventos
tematicos y la optimizacién del uso de redes sociales, muestran ser efectivas para aumentar la
visibilidad y las ventas. El uso de un enfoque en la segmentacion de mercado, junto con la
personalizacion de la experiencia del cliente, mejora la percepcion del valor del bar. Estas
iniciativas contribuyen a posicionar "La Cantada" como un lugar destacado para el
entretenimiento nocturno, al aprovechar las oportunidades de diferenciacién en un mercado
competitivo.

El negocio se posiciona como un destino premium de entretenimiento nocturno en
Cuenca, ofreciendo una experiencia Unica de karaoke, bebidas de alta calidad y una seleccién de
alimentos que complementan esta propuesta. La ubicacion estratégica, la implementacion
actividades y la personalizacién del servicio han permitido mejorar la retencién y satisfaccion de
los clientes. Para seguir avanzando, es crucial mantener la innovacién en la oferta, adaptaciones
a las nuevas tendencias y nuevos consumidores actuales, solo de esta manera se podra avanzar
y crear una marca de karaoke soélida.

El proyecto de La Cantada presenta un Valor Presente Neto (VPN) de $5297.02, lo que
indica que es rentable y pretende generar un excedente significativo sobre la inversion inicial.
Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 50.80%, muy por encima del costo de capital

promedio ponderado (9%), lo que refuerza la viabilidad econdmica del proyecto.
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Lainversién se recupera en un plazo de 2 afios y 1 mes, lo que es un tiempo relativamente
corto. Este rapido retorno reduce el riesgo financiero y permite a los inversionistas empezar a ver
ganancias en un periodo breve, la rapida recuperacién de la inversion también proporciona
flexibilidad financiera, permitiendo reinversiones futuras y expansién del negocio, lo que mejora
la perspectiva de éxito a largo plazo, se recomienda proceder con la inversion en La Cantada, ya
gue el proyecto no solo mejorara la oferta de servicios con la incorporacion de una sala VIP de
karaoke, sino que también fortalecera la posicidn financiera a largo plazo.

Aunque el proyecto es viable, es importante estar preparados para enfrentar posibles
fluctuaciones en la demanda, especialmente durante los primeros afios. Se sugiere monitorear
de cerca el rendimiento financiero y ajustar las estrategias segin sea necesario para asegurar la
estabilidad, Aprovechar el corto periodo de recuperacion permitird reinvertir las ganancias en
mejoras y expansiones del negocio, lo que podria incluir nuevas salas VIP o servicios adicionales

para atraer a mas clientes y aumentar la rentabilidad.
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