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RESUMEN

El siguiente disefio de un modelo de marketing y analisis financiero para la empresa Tropical
Dance, tiene como finalidad el posicionamiento de la empresa como la mejor academia de
baile dentro de la ciudad de Quito. La metodologia se baso en la aplicacion de encuestas a
los estudiantes y bailarines de las distintas escuelas de la ciudad, también se aplicaron
estrategias de planificacion estratégica que determinaron la situacion actual de la empresa,
tales como el analisis macro y micro entorno, matriz FODA. Mediante el estudio de mercado
se determind que la empresa ocupa un posicionamiento medio alto, obteniendo porcentajes
de satisfaccion al cliente mayor al 50% en varios factores como son atencion al cliente,
profesores, pensum, horarios, variedad de estilos, elencos de formacion. Sin embargo la
empresa requiere de herramientas de marketing que contribuyan a mantener y mejorar su
situacion actual. La propuesta se basa en la creacion de estrategias de diferenciacion, basadas
en el estudio de mercado y haciendo énfasis en la publicidad y promocion, tales como pégina
web, redes sociales, etc. Se recomienda que la empresa, publicite sus servicios, pero que
también mejore su infraestructura y calidad de clases y shows, para que los clientes se
encuentren satisfechos y estén dispuestos a pagar el precio actual. EI modelo de marketing
fue desarrollado con una proyeccién de 5 afios, en los cuales se logré obtener resultados
econdémicos favorables e incrementar la rentabilidad de la empresa en un 15%

aproximadamente.
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CAPITULO |

GENERALIDADES SOBRE EL PROYECTO

1.1 Antecedentes Del Proyecto.

1.1.1 Definiciones y conceptos basicos del proyecto.

Una academia de baile se define como un lugar adecuado para impartir clases de baile por
un precio establecido a las personas interesadas en este arte. Dentro de los beneficios que se
ofrecen mediante el baile resaltan: la estimulacion de la memoria, creatividad, flexibilidad,
el mejoramiento de la postura, el bienestar del cuerpo y de la salud a través de una actividad
divertida (Fructuoso, 2001).

Segun el género de baile se puede segmentar las clases en cursos de:

v" Flamenco.

v" Rock & Roll.

v Bailes modernos: hip-hop, rap, breakdance, funky, etc.

v" Danza clésica.

v" Bailes de saldn.

v' Bailes latinos: salsa, chachachd, merengue, etc.



También se puede diferenciar las clases segun el mercado, es decir; nifios, mujeres, adultos
mayores, etc. a quienes se les ofrece un tipo de baile apropiado para su edad, habilidades e

intereses.

Ademaés de ofrecer clases regulares para personas aficionadas, muchas de las academias de
baile buscan poseer un equipo profesional de bailarines quienes las representen tanto en
eventos como en competencias nacionales como internacionales, para lo cual invierten en la
formacion de hombres y mujeres que tengan el talento, las habilidades y las condiciones

necesarias para formar parte de este grupo.

Es muy importante sefialar que el duefio de este negocio debe ser una persona que esté
sumamente involucrada con la danza y el arte, es decir que tenga los conocimientos

necesarios y si es posible sea un profesional en la materia.

Segun Perez, O. (2017) Adicional a los aspectos legales para la conformacion de una
academia de baile, es necesario indicar los siguientes elementos que deben ser tomados en

cuenta:

e Lugar e infraestructura: este es uno de los factores mas importantes pues hara que los
usuarios se sientan a gusto, por lo que la dimensién y distribucién de los salones de baile
deben permitir desplazamientos cdmodos, evitando espacios con forma de L y con
columnas. Estos salones deben contar con pisos especiales para la danza, barras, espejos
y enchufes que permitan la conexion de los equipos de audio. EI lugar debe poseer
también una recepcion en donde se facilite la informacion a los clientes, vestuarios y
bafios para hombres y mujeres. Asimismo, la ubicacién determina un factor clave para el
éxito del negocio, por lo que es recomendable que se sitle en una zona céntrica y

estratégica que permita el acceso rapido y que posea parqueaderos para los clientes.

e Profesores: se debe tener a disposicion un cuerpo de profesores con la disponibilidad de

horarios requerida para cumplir con la planificacion de clases de la academia. Ademas



debera ser gente profesional en el tema y contar con valores como la puntualidad,

compromiso, respeto y el don de la ensefianza.

e Adicionales: una academia de baile podria tomar en cuenta tener una cafeteria para
complementar el servicio y ofrecer alimentos y bebidas como opcién para las personas
que dentro de su tiempo de espera encontrarian un espacio coémodo.

e Estrategias de comunicacién: es primordial que la academia de baile realice su
publicidad mediante las redes sociales, ademas de la creacion de un sitio web en el que
se informe la mision de la empresa, su ubicacion, sus datos de contacto y su oferta de
baile, para lo cual se puede diferenciar secciones, tales como “ninos”, “adultos”, etc. en
las que se detallen el tipo de clase impartida, los precios y los horarios disponibles, asi

como también una galeria de fotos de las instalaciones.

1.1.2 Importancia del marketing en el arte y entretenimiento.

El marketing no es el arte de encontrar formas inteligentes para disponer de lo que td haces;

es el arte de crear valor genuino para el cliente (Kotler, 2001).

La idea clasica del marketing no estaba creada especificamente para la promocion de
productos o servicios culturales, del arte o entretenimiento. Pero recién en 1967, gracias a
Philip Kotler, se sefialé que las organizaciones culturales crean bienes culturales, por lo que
estas entidades se dieron cuenta que necesitaban competir con las demés organizaciones para

poder atraer a mas clientes y a su vez obtener mayores recursos que les permitan crecer.

El marketing de la cultura, arte y entretenimiento viene dada segin Goémez, C. (2013) como
la actividad estratégica de marketing para la comercializacion de las diferentes
expresiones artisticas.



El marketing cultural es la estrategia de comercializacién de los eventos culturales, donde
su reto méas grande es conseguir un punto de contacto entre la decision de compafiias de
apoyar este tipo de proyectos, y la obligacion de artistas de hallar recursos que faciliten

difundir su propuesta para transmitirla a sus receptores.

“De esta manera el marketing se convierte en una de las mejores herramientas de las que
puede disponer la creacion humana para lograr su difusion y posibilitar la consecucién
de beneficios que satisfagan a todos los actores implicados: el creador, artista, la
administracion y la sociedad” (Gomez, 2013, p. 125).

“El impacto que pueden lograr las organizaciones de artes escenicas ha de tener en
cuenta tanto sus objetivos especificamente artisticos, asi como los comerciales. Es aqui en
donde para mejorar significativamente los resultados de todos los esfuerzos artisticos el
marketing se adopta como una herramienta para gestar emprendedores exitosos de la
cultura. Yano es tiempo de esperar a que el arte se adquiera por parte de un interesado, tal
vez amante del arte. Al contrario, es el momento en el que el arte se vende, se

comercializa y se trasforma como inversion econémica.” (Gomez, 2013, p. 125).

Es muy importante que estos eventos culturales se den un espacio que este reconocido por

la sociedad, ya que esto es primordial para que la asociacion empresa-cultura tenga éxito.

Los proyectos culturales ademas de mostrar interés social, asocian a los atributos simbdélicos
de la cultura y llegan a selectos grupos interesados en el arte. Es asi, que un emprendedor
del arte y la cultura debe considerar varios factores para analizar a sus posibles auspiciantes
que van desde conocer si la entidad realiza comunicados por acciones culturales, hasta ver
si los objetivos de la empresa pueden ser transmitidos mediante el proyecto cultural. (Gomez,
2013).

Cabe recalcar que los proyectos culturales aportan asociaciones simbolicas positivas, por lo
que hay que buscar la mejor manera de transmitir el proyecto, ya que puede haber proyectos

muy valiosos que no son apoyados por el simple hecho de que no llegan a mucho publico.



De este modo el delegado cultural debe realizar una gran labor para poder demostrar que los
proyectos culturales ademas de traer grandes beneficios comunitarios y apoyar a fines
sociales, pueden obtener gran ingreso economico si se realiza la gestion oportuna y
adecuada. (Romero, 2018).

La evolucién del marketing segin Sainz (2007) se ha dado por tres sucesos importantes que

son; orientacion al producto, orientacion a las ventas y orientacion al mercado:

v" Orientacion del producto: se mira de forma cuantitativa y cualitativa lo que se puede
ofertar, haciendo la suposicién que los productos son bien elaborados y a un bajo costo.

v Orientacion de las ventas: En la crisis econémica de 1920 conocida como la gran
depresion se desarrolld este punto. El servicio post venta era muy necesario ya que los

recursos eran limitados y los clientes tenian muchas opciones.

Asi, este punto es muy importante ya que aumenta la confianza en la manera de promocionar

los productos que la empresa desea ofertar.

En esta época, la mayoria de los recursos de la compafiia eran utilizados para realizar la

publicidad de la compafiia.

v Orientacion al mercado: Debido a la escasez de productos después de la segunda Guerra

Mundial se origind una gran demanda de bienes y servicios.

Todas las empresas pueden observar lo que desean los clientes y mejoran sus productos y
servicios con el fin de satisfacer las necesidades insatisfechas de la mejor manera posible.
Es muy importante investigar el mercado antes de producir cualquier tipo de articulo o

brindar un servicio desde el corto plazo hasta el servicio post venta.



Las estrategias de marketing de cada empresa son vitales para conocer las preferencias del

consumidor.

El marketing es clave para el crecimiento de las empresas por lo que su conocimiento va
creciendo cada vez mas en distintos sectores como puede ser el de la cultura, arte o

entretenimiento, etc.

1.1.3 Aspectos legales para la creacion de una academia de baile.

Para la creacion de una academia de baile se deben seguir los pasos establecidos para la

formacion de una empresa normal segun la ley de compafiias vigente en el pais.

Como primer punto se debe tener la estructura legal de la empresa, para lo cual se determina
su estatus, es decir, si se trata de una entidad de tipo familiar o limitada se conformara con
un minimo de 2 socios y un maximo de 15. En este caso su capital serd cerrado y con un
namero limitado de acciones que no se podran cotizar en la Bolsa de Valores. Si por otro
lado lo que se busca es una empresa que no tenga un limite de cantidad de socios, se la
conformara con capital abierto para que si pueda cotizarse en el mercado bursatil (Florez,
2016).

El segundo paso consiste en reservar el nombre previamente elegido y asegurarse de que no
esté ya ocupado por otra empresa. Este tramite se realiza en el balcon de servicios de la
Superintendencia de Compaiiias y tarda un tiempo aproximado de 30 minutos.

Seguidamente se procede a la realizacién de una minuta respaldada por un abogado, en la
que se redactan los estatutos que son validados, y cuyo tiempo de elaboracion es alrededor
de tres horas (Florez, 2016).



El tercer paso se trata de abrir una cuenta de integracion de capital en cualquiera de los
bancos existentes. Los requisitos basicos para ello varia dependiendo de la institucion, sin
embargo generalmente se contemplan los siguientes: un capital minimo de 400 dolares para
compafiia limitada y 800 dolares para comparfiia andnima; una carta de socios detallando la
participacién de cada uno, copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio y
“certificado de cuentas de integracion de capital”, cuya entrega toma un lapso de casi 24
horas (Flérez, 2016).

Luego, se debe elevar a nivel de escritura publica a través de una notaria, a donde se llevara
los documentos preliminarmente adquiridos, es decir, la reserva del nombre, el certificado
de cuenta de integracion de capital y la minuta con los estatutos. Posteriormente se debe
lograr la aprobacion del estatuto, para lo cual es necesario presentar la escritura pablica en
la Superintendencia de Compafiias para que sea revisada y aprobada mediante una
resolucion. En caso de que no haya observaciones, el trdmite durara alrededor de cuatro dias.
(Florez, 2016).

La creacion de una empresa requiere también hacer publica tal resolucién de la
Superintendencia, por lo que se debera dejar constancia de esta en un medio de
comunicacion. La Superintendencia de Compafiia entregara cuatro copias de la resolucion y

un extracto para publicarlo en un diario de circulacion nacional (Florez, 2016).

Ademas se debe pagar la patente municipal ya que los permisos municipales son
indispensables para funcionar. Con los documentos antes descritos se podra inscribir la

compafiia en el Registro Mercantil (Fl6rez, 2016).

Por ultimo, con la inscripcién la Superintendencia de Compafiias, ésta debe entregar los

documentos necesarios para abrir el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) de la empresa.

Ademas es esencial inscribir el nombramiento del administrador de la empresa, designado
en la Junta de Accionistas con su razon de aceptacion. Esto se lo debe realizar dentro de los

30 dias posteriores a su designacion (Florez, 2016).



1.2 Analisis de las necesidades de los clientes.

1.2.1 Definicién de necesidad.

Se define necesidad como la falta o carencia de algo que requiere ser satisfecha de alguna
manera. Es por ello que el marketing y la publicidad siempre se han enfocado en descubrir
dichas necesidades y crear productos y servicios que satisfagan tales carencias (Turienzo,
2016, p.26).

Segn Abraham Maslow existen cinco niveles o clasificaciones de necesidad, las mismas
que siguen un orden, ya que a medida que se satisfacen las méas elementales, aparecen otras
de nivel superior y de caracter mas psicologico. Aunque todas las personas tienen
necesidades basicas, no todas llegan a tener necesidades de autorrealizacion. Y por otra parte,
el orden de la pirdmide de las necesidades de Maslow no es estricto pues existen casos en
los que los individuos prefieren sacrificar necesidades de niveles inferiores y acceder a las
de nivel superior (Turienzo, 2016, p.26). Los cinco niveles de la piramide de Maslow se

describen a continuacion:

1. Necesidades fisioldgicas: son aquellas que el individuo necesita satisfacer para poder
sobrevivir. Son las necesidades mas basicas que deben ser satisfechas para cumplir con
todas las actividades cotidianas del ser humano. Estas son por ejemplo: alimentarse,

moverse, descansar, y respirar.

2. Necesidades de seguridad y proteccion: contempla la necesidad de sentirse fuera de

peligro, tener un orden, estabilidad y proteccion.

3. Necesidades de pertenenciay amor: dentro de estas necesidades se encuentran aquellas
orientadas a las relaciones sociales, intimas y al deseo de ser aceptados como miembro

de un grupo.



4. Necesidades de estima: se refiere a las necesidades que resultan en sentimientos de
autoconfianza, auto respeto e independencia que llevan a sentirse Gtil e importante ante

los demas, obteniendo un estatus.

5. Necesidades de autorrealizacion: reflejan la manera en la que un individuo logra su
realizacion integral y plena, con el cumplimiento de todas las necesidades anteriormente

mencionadas, incluyendo las de caracter fisico, psicoldgico y social.

Gréfico No. 1 Piramide de Maslow



1.2.2 Laideaen la mente del consumidor.

Uno de los puntos claves para alcanzar el éxito de ventas radica en lograr un buen
posicionamiento en la mente de los consumidores, ya que esto es lo que realmente marcara

la diferencia entre un producto y el de la competencia. (Ries, Trout, 1993).

Como lo aseguran Al Ries y Jack Trout en su obra “Las 22 leyes inmutables del Marketing”,
el marketing no significa una lucha entre qué producto es mejor o peor si no en las
percepciones que los clientes tengan de cada uno de ellos, pues como lo afirman ellos “entre
marcas de una misma categoria, es lo que la gente piensa sobre una marca lo que determinara

qué marca ganara”.

Es por esto que se debe lograr que siempre que un consumidor vea la marca, la asocie
inmediatamente con un concepto o idea que le otorgue una identificacion propia ante la

competencia (Ries, Trout, 1993).

Un claro ejemplo de esto son las grandes cadenas de comida rapida como Mc Donald’s,
quienes han logrado posicionarse en la mente de sus clientes a través de su marketing y
elementos de branding como su tan famosos slogan “I'mlovinit™ o0 "Me encanta” en espafiol,
en relacion a otras marcas que por calidad, sabor, tamafio y precio pueden ser mejores, pero
que no llegan a un éxito total por no tener una posicion consolidada dentro de la percepcion

de los consumidores (Ries, Trout, 1993).

1.2.3 Los beneficios para el cliente.

Es sumamente importante llegar a conocer las diferentes motivaciones que llevan a un cliente
a preferir un producto o servicio frente a otros de la misma categoria para poder identificar
la mejor manera de desarrollarlo y comercializarlo. El tener claro los beneficios que el cliente

obtiene con el producto permitira satisfacer la necesidad especifica del consumidor y estos
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beneficios pueden ser: tiempo, infraestructura, atencion o servicio, ubicacion geografica,

calidad, etc.

CAPITULO 11

ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

2.1. Anélisis del ambiente global.

2.1.1 Factores Ambientales.

Se debe realizar un analisis de todos los factores externos que pueden afectar al mercado y
por lo tanto a la empresa por parte de los propietarios y administradores de las empresas, por
lo que se necesita tomar en cuenta los factores econémicos, politicos, culturales y
demograficos, que nos faciliten concretar acciones especificas para poder conseguir los
objetivos propuestos dentro del mercado en el cual se encuentra la empresa y que esta

influenciado por factores ajenos a la misma.

2.1.2 Factores Econdmicos.

“Los factores econdmicos son los que afectan al poder adquisitivo del consumidor y sus

patrones de gastos” (Stanton, 2007, p.82).

En el ambito economico, el Ecuador tuvo un pico de crecimiento en 2011 (7,9% de
crecimiento del PIB) que poco a poco fue desacelerandose, de modo que en 2014 el
crecimiento del PIB nacional lleg6 a 3,7%. En el 2015, el crecimiento estimado fue de 0,3%
(dato preliminar) y de aqui en adelante las previsiones han sido menos optimistas. Estos
cambios en el PIB coinciden con los cambios evidenciados en el precio del petroleo. Siendo

el petrdleo el principal producto de exportacion del Ecuador (50,8% de las exportaciones
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nominales entre 2004 y 2015), una caida de su precio significd un desgaste de los términos
de intercambio. De este modo, cambios en el precio del petréleo estdn asociados
directamente con las exportaciones totales, las importaciones, la liquidez del estado v,
finalmente, el producto nacional. “En el 2018 La economia de Ecuador creceria un 1,1 por
ciento, una cifra menor a la prevision inicial, debido a los problemas de déficit fiscal que
enfrenta el pais.”(Artola, 2018).

Artola (2018) concluyd que para los afios 2020 y 2021 esperan una recuperacion de la

econdmica ecuatoriana.

Ecuador preveia inicialmente un crecimiento de su Producto Interno Bruto (PIB) del 2 por
ciento, pero el Gobierno ha reducido el gasto corriente y la inversion publica para equilibrar

sus alicaidas finanzas (Artola, 2018).

En lo que respecta al empleo, las microempresas aglomeraron el 5,4% de empleo registrado
y el 0,7% de ventas, a la vez que las pequefias acumularon el 24,2% de empleo registrado y
el 10,8% de ventas. Por su parte, las grandes empresas, a pesar de representar solo el 3,7%
del nimero de firmas, acumulan el 73,3% de las ventas y el 47,8% del empleo. Es términos
de relevancia econdmica, las grandes empresas han amentado incluso su participacion en
ventas (1,6%) y empleo (2,2%). Esta diferencia entre las empresas de distinto tamafio no
solo se evidencia en su participacion en la economia, sino también en la productividad que
presenta cada tamafio de empresa. Se evidencian amplias diferencias productivas entre las
grandes empresas Yy el resto de empresas. Aproximando la productividad mediante las ventas
por empleado, en 2015 la productividad promedio de una microempresa apenas era el 8,9%
de aquella de una gran empresa. Esto implica que un trabajador promedio de una gran
empresa genera 11 veces mas ventas que uno en la microempresa. Las brechas se van
cerrando a la vez que aumenta el tamafio de la empresa, pero se mantienen amplias. Existen
brechas de productividad por sector; las menores brechas estan en el sector agricola y en la
construccion, mientras que las mas altas estan en la mineria, el comercio y la manufactura.
Una pequefia empresa del sector agricola tiene el 82,6% de la productividad de una gran
empresa agricola, una pequefia empresa minera apenas tiene el 3,8% de productividad de
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una gran empresa minera. Para la manufactura esta relacion es del 24,2%, para el comercio

es 32,7%, para los servicios 34,9% y para la construccion 44,1% (Artola, 2018).

Las diferencias sectoriales se extienden a la remuneracion al trabajo. Asi, los empleados del
sector agricola tienen una remuneracion equivalente al 65,8% del promedio de la economia,
mientras que los trabajadores del sector minero (con especial énfasis en el sector petrolero)
tienen remuneraciones 95,8% mayores al promedio de la economia. El segundo sector con
mayores remuneraciones es la manufactura con un salario promedio 6,3% superior al
promedio de la economia. Le siguen los servicios (3,4% mayor al promedio), el comercio
(1,8% menor al promedio) y la construccion con un salario 10,7% menor al promedio del
sector productivo. Las brechas salariales, no obstante, no solamente se pueden evidenciar a
nivel de rama de actividad sino también por tamafo de empresa. Asi, en relacion al promedio
de la economia, un trabajador de una microempresa gana un 40,7% menos, mientras uno de
la grande gana 26,1% mas que el promedio del sector productivo nacional. De hecho, hay
una relacién directa entre el tamafio de la empresa y el nivel salarial. Algo que llama la
atencion es que son Unicamente los trabajadores de la gran empresa los que ganan sobre el
promedio de la economia. Esto se explica por la alta participacion de las grandes empresas
en el empleo. Dado que las grandes empresas son mas productivas que las microempresas y
aquellas empresas de la manufactura son mas productivas que las de la agricultura, tienen la
capacidad de pagar mejores salarios. Este resultado es relevante desde un punto de vista de
politica publica al entender que gran parte del problema de bajos salarios es un problema de
productividad. El analisis de diferenciales salariales, no obstante, no sélo debe verse desde
medidas de tendencia central, sino considerar también la distribucion interna de las

remuneraciones (Artola, 2018).

2.1.3 Factores Politicos.

La ciudad de Quito es el centro politico del pais, pues alli se encuentran diferentes
instituciones gubernamentales incluyendo el Palacio de Gobierno del presidente de la
Republica. Ademas acoge a diversos centros culturales, financieros, administrativos,

multinacionales y segun el censo de 2010 es la nueva capital econdmica de pais. Quito es
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administrada por el Municipio del Distrito Metropolitano de Quito encabezado por el alcalde
Mauricio Rodas. En 1992 se conform¢ legalmente el Distrito Metropolitano de Quito
mediante la Ordenanza N. 2955, que establecio limites jurisdiccionales méas extensos e inicié
una nueva forma de gobierno local en el area. La estructura del Distrito Metropolitano
reemplaza al sistema anterior, mas disperso, de cantones y parroquias y enfatiza los
principios de toma de decisiones descentralizada y diversidad local, al tiempo que amplia el
territorio incluido bajo su autoridad general. El nuevo Distrito incluye 16 parroquias del
nacleo urbano y 24 parroquias suburbanas organizadas en cuatro zonas centrales y 6
suburbanas. Tanto a nivel de parroquia como de zona existen consejos de representantes
elegidos democraticamente y cada zona estd manejada por un administrador nombrado por
el Concejo Municipal en pleno (IMQ, 1992). Los representantes de cada zona tienen voz

pero no voto en este Concejo legislativo.

2.1.4 Factores Culturales.

El Distrito Metropolitano de Quito esta enfrentado un proceso de crecimiento acelerado
con enormes inequidades en la distribucion de los ingresos, que ha dado como resultado la
aparicion de nuevos problemas como: desintegracion familiar, trabajo infantil, incremento
de la violencia, abuso de droga y alcohol, embarazos precoces entre la poblacion joven y, la

incidencia de enfermedades prevenibles.

Ademaés el crecimiento desorganizado en las urbes tiene influencia en temas ambientales
que afectan a la poblacion en general, pero con mayor impacto en los sectores pobres del
Distrito. La polucidn en areas urbanas es uno de los problemas fundamentales que afecta la
salud de personas adultas y en edad infantil. Aunque la dotacion de agua potable ha mejorado
en cantidad y calidad, especialmente en zonas urbanas, no existe practicamente ninguin
tratamiento al agua usada. Especialmente en zonas urbanas, la falta de servicio de
recoleccion de basuras crea un panorama peor. La deforestacion y la erosion originan la falta
de recursos productivos y agua para las comunidades agrarias y al mismo tiempo provocan

enormes desastres especialmente en las zonas méas habitadas.
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La pobreza en el Distrito limita el cumplimiento y ejercicio de derechos de nifios/as,
mujeres, poblacion de la tercera edad, adultos/as mayores, indigenas, personas con
discapacidades, negros/as y jovenes. La pobreza en estos grupos sociales causa enormes
repercusiones en la calidad de su vida pues practicamente estan excluidos socialmente y las

politicas existentes ain son limitadas.

2.1.5 Factores Demogréficos.

Segun el Censo de Poblacion y Vivienda realizado en el 2010 por el INEC se examina que
de los 2°239.191 habitantes de Quito el 65% son quitefios, mientras el 35% son inmigrantes
internos, es decir, provienen de otros cantones y provincias. Ademas la poblacion del cantdn
Quito crecid en un 21,7% a lo registrado hace 10 afios pues en el 2001, Quito tenia 1"839.853
habitantes. EI 52% de la poblacién de Quito corresponde a mujeres, mientras el 48%
pertenece a hombres. Asi también el 23,9% de la poblacion del canton corresponde a nifios.
En el altimo censo el 82,8% de quitefios se auto identificd como mestizo, seguido del 6,7%
de blancos, el 4,7% de afro ecuatorianos, el 4,1% de indigenas y 1,4% de montubios.
Adicional, segun el estado conyugal, el 40,3% de los habitantes de Quito estan casado, el
36,8% solteros, el 12,8% unidos, 3,8% separado, 3,2% viudo y el 3,1% divorciados. El
53,6% de la poblacion del canton Quito vive en casa, el 32,6% en departamento y el 12,1%
en cuarto. La vivienda que mas crecié en Quito fue los departamentos al subir 6 puntos. El

Quito el 38,8% de los hogares arrienda su vivienda, mientras el 58,8% tiene vivienda propia.

La edad promedio de los habitantes de Quito es de 25,2 afios, mientras el promedio nacional
es de 28 afios. El 9,6% de la poblacion se encuentra entre 20 a 24 afios, siendo el grupo de
edad con mayor poblacion. Quito registra también una tasa de analfabetismo de 3% frente
al 6,5% registrada en el 2001. Finalmente el indice de pobreza de Quito es 28,7 y de extrema

pobreza el 7,5%. Estas cifras varian mas si se revisa a nivel parroquial (INEC, 2010).
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2.1.6 Marco de Analisis Ambiental.

2.1.6.1 Ambiente Internacional.

Desde una perspectiva general se puede analizar que existe un aumento en las relaciones
comerciales, avances tecnoldgicos e intercambios culturales a nivel mundial. Sin embargo
como puntos negativos el mundo entero esta experimentando los efectos del cambio
climético, crisis econdémicas, pobreza, sobrepoblacion, desastres naturales, desempleo,

guerras y ataques terroristas (Bardomiano, 2014).

Una debilidad significativa en el panorama macroeconémico mundial continta siendo la
situacion del empleo, en particular debido a que el crecimiento del PIB todavia es lento y
bajo su potencial, y por tanto no ha sido capaz de generar suficiente cantidad de empleos
productivos. En las economias desarrolladas, las tasas de desempleo permanecen elevadas
en diversos paises, especialmente en la zona euro, mientras que el nivel de salarios continta
estando afectado por la crisis financiera. En las economias en desarrollo en tanto, a pesar de
un menor crecimiento del empleo, las tasas de desempleo se han mantenido relativamente
estables desde 2013, en parte debido a un menor crecimiento de la fuerza laboral, pero la

informalidad y el empleo precario son todavia problemas importantes (Bardomiano, 2014).

El crecimiento del comercio ha sido lento en los altimos afios, debido fundamentalmente a
la desigual recuperacidn en las mayores economias desarrolladas y el moderado crecimiento
en los paises en desarrollo. Se estima que el comercio mundial se expandi6 un 3.4 por ciento

en 2014, ain por debajo de la tendencia previa a la crisis (Bardomiano, 2014).

Las perspectivas econdémicas globales esta sujetas a diversos riesgos e incertidumbres, entre
los que se incluyen una desviacién de la politica monetaria de la trayectoria establecida en
la actual proyeccion base. Asi, informacion macroecondémica mas débil o mas fuerte de lo
esperado podria apuntalar un retraso o una aceleracion en la normalizacion de las tasas de
interés de politica en los Estados Unidos, lo que traeria una amplia serie de consecuencias.

En el caso de un incremento mas lento de tasas de interés, los posibles efectos son una mayor
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volatilidad en los mercados financieros y riesgos de inestabilidad sistémica derivados de un
nivel de precios de activos excesivo. Por el contrario, una restriccion monetaria mas rapida
podria derivar en mayores diferenciales de crédito, acompafiado de un aumento en la
volatilidad asi como de fuertes repercusiones en los mercados financieros globales
(Ontaneda, 2017).

2.1.6.2 Ambiente Nacional.

Desde mediados de la década pasada, Ecuador se vio favorecido por altos precios del
petroleo y, mas recientemente, accedié a mayor financiamiento externo, lo que permitié un
importante impulso fiscal. Este impulso involucr6 mayor gasto social e importantes
inversiones energéticas y en transporte. Como resultado, entre 2006 y 2014, el crecimiento
del producto promedié 4.6 por ciento mientras que la pobreza medida por ingresos
disminuyé de 37,6% a 22,5% y la pobreza extrema se redujo de 16,9% a 7,7%, segln las
lineas de pobreza nacionales. De igual manera, el coeficiente de desigualdad de Gini se
redujo siete puntos, de 0.54 a 0.47, ya que el crecimiento beneficié mas a los mas pobres,

encima de la reduccion regional de 2 puntos (INEC, 2015).

Sin embargo, durante el 2015 el crecimiento de la economia ecuatoriana se ha visto afectada
ya que la caida del precio internacional del petréleo ha reducido de manera importante los
ingresos fiscales y las exportaciones, y ha afectado las expectativas del sector privado. Por
ello, el gobierno ha identificado fuentes adicionales de financiamiento externo y se han
aplicado medidas para incrementar los ingresos no petroleros como las exportaciones
agricolas, el turismo y el cambio de la matriz productiva; han reducido el gasto publico, y

han aplicado medidas para restringir las importaciones (INEC, 2015).

Ecuador tiene el desafio de adecuarse al nuevo contexto internacional de una manera
ordenada, con el fin de mantener la estabilidad econdmica, recuperar el crecimiento y
proteger los avances sociales logrados durante la pasada década. En ese sentido, es
fundamental fortalecer la eficiencia y progresividad del gasto publico para que la

consolidacién fiscal no comprometa los proyectos de inversion mas importantes. Ademas
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con una inversion publica menos dindmica, Ecuador necesitara reactivar la inversion privada
mejorando el clima de inversiones y la confianza de los inversionistas privados, locales y
extranjeros. Una mas robusta actividad privada permitira asimismo afrontar el reto de

diversificar la economia ecuatoriana (INEC, 2015).

2.1.6.3 Ambiente Industrial.

El sector de baile en la actualidad tiene cada vez més acogida dentro del Ecuador, tal como

lo afirma Lucia Romero duefia de la academia Tropical Dance:

“A nivel nacional, en el Ecuador, se ha dado un crecimiento en la industria del baile. Se han
abierto nuevas escuelas en todo el pais, se ha fortalecido el nivel de los equipos de
competencia, ha avanzado la industria de la confeccidn de vestuarios y zapatos de baile, ha
aumentado la oferta de shows y propuestas escénicas, se ha incrementado la cantidad de
visitantes de otras ciudades y paises, lo que ha significado un mayor aporte a la industria
turistica etc. Ademas, se ha visto un aumento en la cantidad de espectadores que asisten a

este tipo de eventos” (Romero, 2018).

2.1.6.4 La empresa.

Tropical Dance nace en el afio 2000 en la ciudad de Quito con el firme propdsito de fomentar
la cultura del baile en el pais. Con el fin de abarcar todo lo necesario para el arte de la danza
ha desarrollado una metodologia propia que contempla aspectos fisicos, técnicos y mentales,
los cuales garantizan el aprendizaje de los diferentes géneros y estilos de baile, a través de

una experiencia completa (Romero, 2018).

La academia ha planteado como mision “difundir la cultura ecuatoriana y latinoamericana a
través del baile, tanto local como internacionalmente ofreciendo al cliente servicios de
calidad dentro de una atmodsfera familiar y diferente.”, y como vision “Ser lideres en difusion

del pais y de la cultura latinoamericana a nivel mundial.” (Romero, 2018).
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Tropical Dance se ha destacado entre otras cosas por realizar grandes eventos de talla
internacional como el Ecuador Salsa Congress. También ha formado elencos artisticos con
quienes ha participado en eventos y competencias nacionales e internacionales. Ademas ha

desarrollado ideas innovadoras como una Rueda de Casino y un Flashmob gigante.

Se han organizado diferentes talleres de baile como: bachata, kizomba, salsa-tango, shines
para mujeres y hombres, afro cubano, salsa estilo calefio, entre otros, no sélo dentro de la

academia sino en empresas e instituciones (Romero, 2018).

Los eventos llevados a cabo, con gran éxito, han contado con asistencia masiva de alumnos
y amantes del baile, los mismos que han tenido la oportunidad de apreciar montajes

coreogréficos de mas de 15 géneros musicales (Romero, 2018).

Dentro de los proyectos de responsabilidad social de Tropical Dance, se ha otorgado becas
parciales y totales a jovenes talentosos para que continlen con su formacién y nos

representen en eventos y competencias nacionales e internacionales (Romero, 2018).

Todos estos proyectos han hecho de Tropical Dance la academia de Salsa mas representativa
del Ecuador (Romero, 2018).
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2.1.6.5 Organigrama de la empresa

Grafico No. 2 Organigrama Tropical Dance
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2.2.  Andlisis externo.

2.2.1 Categoria de participantes y fuerzas competitivas.

2.2.1.1 Competencia - rivalidad interna.

La competencia dentro del mercado de Quito ha ido creciendo aceleradamente dentro de los
ultimos 5 afios teniendo aproximadamente 26 academias de baile que van creciendo dia a

dia por el gran acogimiento de la salsa y la bachata dentro de la ciudad.

2.2.1.2 Proveedores - poder negociador.

Dentro de los proveedores de Tropical Dance tenemos en primera instancia las dos
sucursales de Quito las cuales son: la escuela ubicada en la Veracruz N37-186 y Villalengua
y el local de la Republica del Salvador y Portugal en el edificio Plaza Kendo los cuales son
lugares adecuados, bien ubicados y comodos para poder dar las clases mes a mes de una
manera idonea. En segunda instancia tenemos los profesores que dan conocimiento a los
alumnos. Por otra parte los productos de limpieza y salud de la academia como son papel,
gel antiséptico, botellon de agua, vasos plasticos, ademas de la masica y uniformes que

adquiere el alumnado.

El crecimiento de las escuelas se debe gracias a algunas academias potenciales que han
obtenido buenas resultados en grandes competencias a nivel nacional e internacional, asi
como también hecho excelentes presentaciones artisticas dentro de la ciudad y gracias al
proceso de capacitacion de los instructores de baile que son cada vez mas formales y cuidan
de cada movimiento para proteger la salud de sus alumnos ademas de proporcionar

distraccion y motivar a un pasa tiempo sano y divertido.
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2.2.1.3 Productos sustitutos - presion de los sustitutos.

Ya que el baile es considerado un servicio de entretenimiento y a la vez un servicio que
ayuda a la salud de las personas los productos sustitutos vienen a ser los gimnasios, crossfit,
deportes de ejercicio aerdbico como son atletismo, natacion, etc., o actividades de
entretenimiento y hobbies como el canto o el teatro que ayudan a las personas a salir un poco
de su rutina de trabajo y distraerse de alguna forma ademaés de temas de relajacién como un

spa 0 yoga.

2.2.1.4 Clientes - poder negociador.

Tropical Dance tiene una alianza estratégica con varias empresas a nivel nacional e
internacional. Las cuales brindan varias ventajas para la escuela con respecto a sus

competidores. Estas alianzas son con las siguientes empresas:

Ballet Nacional el Firulete (BNF) de Medellin el cual aporta con instructores y
capacitacion para los mismos proporcionando informacion nueva y moderna ademas de
incluir un nuevo ritmo en la academia que es el tango, gran ventaja competitiva con las
demas academias que no cuentan con este plus. Tropical Dance tiene g reconocer un 10%

por el valor cobrado de las clases de dicho estilo. (Romero, 2018).

Stilo y Sabor de Cali con el que se ha hecho una alianza donde un profesor de la escuela de
cali es contratada para trabajar en el ecuador y brindar todo el conocimiento en el estilo de
salsa calefia. Tropical Dance tiene g reconocer un 10% por el valor cobrado de las clases de
dicho estilo. (Romero, 2018).

Patricia Aulestia (CIAD) la cual brinda asesoria internacional en todos los temas de pensum
de la escuela, asi como también en guiar a la academia para ver que directores e instructores

traer a la misma (Romero, 2018).
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Doctor Oscar Concha es un médico deportélogo reconocido en el medio ecuatoriano que
da asesoria en el &mbito fisico atlético que necesitan los bailarines para poder ejecutar y
realizar sus coreografias de la mejor manera, razon por la cual la academia recomienda a sus
alumnos ir a su consultorio en caso de ser necesario. Los profesores de Tropical Dance tienen

un descuento del 20% en caso de requerir de una consulta médica (Romero, 2018).

Omar Valdivieso muy reconocido en los medios de comunicacion ecuatoriana asesora a
Tropical Dance en todo lo referente a la parte mediatica como son periodicos, radio, tv, etc.
(Romero, 2018).

The Royal Band es una orquesta muy grande en el pais la cual ha creado la Gltima cancion
del evento organizado por Tropical Dance llamado Ecuador Salsa Congress y cuyo objetivo

es difundir la salsa en el mercado ecuatoriano (Romero, 2018).

World Latin Dance Cup es uno de los eventos y competencias de salsa y bachata mas
grandes a nivel mundial y el cual tiene una de sus clasificatorias en Ecuador (Ecuador Salsa
Congress). Tropical Dance es el organizador del Ecuador Salsa Congress y ademas de ser
clasificatoria al WLDC recibe asesoria por parte de ellos para que el evento en el pais salga
organizado de manera garantizada (Romero, 2018).

Festival Mundial de Salsa Cali se considera el evento que mas acogida salsera tiene a nivel
mundial por la cantidad de gente que logra llegar alli y por ser en Cali (la capital mundial de
la salsa). Este evento en el ultimo afio ha generado una alianza con el Ecuador Salsa Congress
por ser uno de los eventos mas representativos a nivel de Latinoamérica y la cual consiste
en un intercambio cultural donde los ganadores del evento podran ir todo pagado a
representar al Ecuador en Cali y a su vez los ganadores de Cali vendran todo pagado al
Ecuador a ser jurados del Ecuador Salsa Congress (Romero, 2018).
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2.2.1.5. Nuevos ingresantes - barreras de ingreso.

Los posibles nuevos ingresantes son empresas ya establecidas en el mercado con mayor
capacidad econdmica e infraestructura, ademas de ser organizadores de grandes eventos que

convoquen considerable cantidad de gente.

Dentro de Quito las academias que por el momento mas peso tienen aparte de Tropical Dance
viene a ser: Estudio Nacional de Baile, Dancing Mood, Asolbaile (la cual fue una unién de
varias escuelas) y Mambuco ya que por ciertas temporadas estas empresas han mostrado un
crecimiento importante buscando realizar eventos grandes, trayendo artistas reconocidos y
brindando comodidades tanto en precios como en instalaciones para los bailarines.

2.2.1.6. Mega fuerza gobierno - presion, control y regulacion.

Las regulaciones por parte del IEPPI que se encarga de proteger la marca, distinciones, lemas
comerciales, descubrimientos y otros elementos relacionados con el mercado, la industria y

el comercio en el sector del baile.

El control por parte del SAYCE el cual protege y administra los derechos econémicos

resultantes de la utilizacion de las obras musicales de autores nacionales y extranjeros.

La limitacion que se impone por parte de patentes de varios giros y estilos de salsa, bachata
y demas estilos, el cual se concede a los autores derechos morales y patrimoniales sobre sus
obras, en cumplimiento a lo dispuesto por la Constitucion del Ecuador y la Declaracion
Universal de los Derechos Humanos. (Lo mencionado no afecta mucho en el pais ya que por
el cambio de cualquier movimiento y técnica de ensefianza ya deja de ser el mismo y cada

academia tiene su propio estilo).
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2.2.2. La Red de Valores.

2.2.2.1. Complementadores

2.2.2.1.1 Complementadores internos

El Ecuador Salsa Congress organizado por Tropical Dance ya que atrae a los mejores

bailarines de la ciudad y de otros paises como: Colombia, Venezuela, Argentina, Perd, entre

otros; y miles de personas al Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana.

Eventos organizados por la escuela como el proyecto “Transformando” realizados en la Casa

de la Cultura Ecuatoriana y el cual retne a las academias mas reconocidas del pais.

2.2.1.1.2 Complementadores externos
Organizadores de congresos Yy talleres de baile, especialmente de salsa y bachata a nivel

nacional y mundial, ya que a través de ellos la academia se da a conocer y aumenta su fama

e interés por parte de los clientes potenciales.

Promotores de eventos empresariales, los cuales permitiran a la academia brindar shows de

alta calidad y adquirir mayor renombre.

Productores de conciertos en la ciudad de Quito el cual permitira a la academia brindar shows

frente a una gran cantidad de espectadores y asi aumentar su prestigio.
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2.3.

2.3.

2.3.

Analisis integral

1 Modelo Investigativo y Propuesta Metodoldgica de Segmentacion,
Competitividad y Posicionamiento.

1.1 Metodologia investigativa

Procedimiento ordenado y confiable que nos permite ejecutar una investigacion de mercado

exitosa y tomar decisiones acertadas para poder crecer y mantenerse por encima de la

competencia (Abreu, 2012).

Para esto tenemos que disefiar los procesos que nos facilitaran los datos necesarios para

llevar a cabo la investigacion. Estos procedimientos son fundamentalmente tres:

Investigacion exploratoria: Esta disefiada para crear ideas, adaptarse a los problemas,
formular hipétesis, encontrar datos importantes para realizar objetivos. Este
procedimiento es preliminar, cualitativo, flexible, innovador, y tiene mucho que ver con

la intuicidn del examinador (Cazau, 2006).

Investigacion  descriptiva: Busca delinear las propiedades (demogréficas,
socioeconémicas, etc.) de un problema, mirar la conducta y esclarecer el porqué de
ciertas actitudes. Lo mas comun de la investigacion descriptiva es el de realizacién de

paneles o encuestas (Krathwohl, 1993).

Investigacion causal: el objetivo de esta investigacion es establecer relaciones causa-
efecto. Aunque la investigacion descriptiva puede ser utilizada en estos casos, el mejor

método para analizar causalidades es la experimentacién comercial (Cazau, 2006).

Dentro de la metodologia de investigacion tenemos que ejecutar un plan de muestreo que

contempla tres decisiones:
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-A quién entrevistar
-A cuantos entrevistar

-La forma de seleccionarlos.

En el proyecto se ha decidido elaborar una investigacion descriptiva mediante la encuesta en
la cual podemos evaluar varios puntos como son: razon por la cual adquieren el servicio,
nivel de satisfaccion de los clientes, oportunidad de mercado tanto en cursos regulares como
en elencos. Ademas de tener una retroalimentacion para poder mejorar el servicio y encontrar

nuevos potenciales clientes (Cazau, 2006).

La encuesta realizada tiene el siguiente formato:

ENCUESTA

Objetivo: La encuesta tiene como objetivo conocer el nivel de satisfaccion de los estudiantes

de Tropical Dance e identificar las necesidades de los clientes en una academia de baile.

Sexo: M F
Edad: <20 afios 20-30 afios 31-40 afos >40 afios
Actividad actual: Estudio Trabajo

1. ¢Cuénto tiempo lleva usted en la academia Tropical Dance?

Menos de 3 meses[ | De3mesesa6meses[ | Entre 6 mesesy 1afio| |
Maés de 1 afio |:|
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Objetivo: Conocer el promedio de permanencia de los clientes en Tropical Dance.

2. Ordenedel 1al 5 ¢Cual es la razén por la cual decidié tomar clases de baile? Siendo

1 la razon mas relevante y 5 la menos relevante.

Aprender a bailar

Mantenerse saludable

Reducir el estrés

Mejorar flexibilidad, coordinacion y balance
Diversion y socializacion

Otros

UL

Objetivo: Saber cudl es el motivo mas fuerte por el cual los estudiantes escogen bailar.

3. De las opciones presentadas a continuacion ¢ Cual es el estilo de baile que mas le

gusta? Puede ser méas de una.

Salsa cubana [ | Salsa ON1[ | SalsaON2[ |
Salsa calefia |:| Bachata |:| Tango I:I

Kizomba |:| Urbano |:|

Objetivo: Saber cual es el estilo de baile que mas les interesa aprender a los estudiantes.
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4. Califique los siguientes elementos en cuanto al servicio recibido en Tropical

Dance:

EXCELENTE

MUY
BUENO

BUENO

REGULAR

MALO

Infraestructura

Atencion al cliente

Profesores

Disponibilidad de horarios

Precio

Pensum ofrecido

Objetivo: Identificar los sectores en los cuales la empresa tiene que cambiar y mejorar para

el beneficio de sus consumidores.

5. Escoja cual es el horario que maés se ajusta a su necesidad:

Lun- Miér-Vier 17:00-18:00[  |18:00-19:00 [ ]19:00-20:00  |20:00-21:00 [ |

Martes — Jueves 17:30—19:00|:|19:00-20:3O |:|

Sébado 9:00-11:00 [ ]11:00-13:00 [ ] 14:00-16:00[ ]

Domingo 9:00-11:00 [ ]11:00-13:00 [ ]

Objetivo: Percatarse de cual es el horario mas y menos comdn para poder establecer

estrategias que permitan llenar todos los horarios.

6. Te parece que el precio por 12 horas de clase en Tropical Dance, por la calidad al

servicio prestado. Deberia ser:

$50-$60 [ |

s60-$70 |
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Objetivo: Percibir si los clientes estan satisfechos con el productos en cuanto al dinero

invertido.

7. ¢Qué forma de pago prefiere usted?

Efectivo |:|
Cheque |:|

Tarjeta de débito [ ]

Tarjeta de crédito Corriente [ | Diferido[ |

Objetivo: Identificar cual es la forma de pago que prefieren los clientes para de esta forma
poder establecer promociones que puedan beneficiarlos al momento de realizar su

compra.

8. ¢, Cual cree que es la mejor manera de informarse acerca de Tropical Dance?

Internet

Redes sociales
Referidos
Radioo TV

Activaciones o Shows

HNpRNInE

Banners o posters publicitarios

Objetivo: Observar por cual medio se llega a conocer mejor nuestro servicio, y asi fortalecer

nuestra manera de publicitarlo.



9. ¢Has asistido a los eventos, fiestas, sociales y talleres que realiza Tropical

Dance?

si [ ]

No [ ]

Si tu respuesta es si. ¢ Como los calificas?

MUY
EXCELENTE| BUENO

BUENO

REGULAR

MALO

Congress)

Eventos (Fusion, Un paso

Adelante, Ecuador Salsa

Fiestas y Sociales

Talleres

Objetivo: Mejorar los puntos méas bajos calificados por nuestros clientes en cuanto a las

actividades adicionales a las clases regulares de baile.

10.  De las siguientes promociones ordena del 1 al 4 la promocion que prefieres,

siendo 1 la més relevante y 4 la menos relevante.

Inscripcion 2x1 cuando te inscribes

en pareja

Grupo de 4 personas 62 USD

mensuales

Grupo de 6 personas 60 USD

mensuales

Cupdn de 5 USD por referidos
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Objetivo: Identificar si los clientes conocen y han sido participes de las promociones
ofrecidas por la academia.

11.  ¢Te gustaria ser parte de un elenco de formacion de Tropical Dance?

Si I:I Nol:|

LPOT QU&7 L

Objetivo: Conocer el porcentaje de nuevos clientes potenciales para los elencos de Tropical

Dance.
12.  Sioptaria por cambiarse de academia, ¢cual seria la razon?

Se me cierra el curso y quiero seguir bailando
Disponibilidad de horarios
Pensum

Precios

L U UL

Referidos en otras academias

Me ofrecen algo que no me ofrecen en Tropical, detallar: .........................

Objetivo: Conocer en que factor tenemos que mejorar para estar igual o mejor que la

competencia.

13. ¢ Tienes alguna sugerencia o comentario para Tropical Dance?

Objetivo: Escuchar a los clientes con el fin de cumplir sus expectativas y necesidades.
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La encuesta se realizd en la ciudad de Quito dentro de la academia de baile Tropical Dance
en sus dos locales: Tropical Dance Matriz, Veracruz N37-186 y Villalengua/ Tropical
Dance - Plaza Kendo, Republica del Salvador y Portugal. Con un universo de 350 personas

se realizo el calculo de la muestra como se presenta a continuacion (Morales, 2012):

CALCULO DE LA MUESTRA

Formula del universo conocido:

B (Ge)? *N*p=q
n=
(e2x (N—1)) + (Ge2 * p * q)

(1,96)% * 350 = 0,60 * 0,40

n= =176
((0,0511)2 * (350)) + ((1,96)2 * 0,60 * 0,40))

En donde:

N= Muestra
Gc= Grado de confiabilidad
p= Variancia
Q=Variancia
Me= Grado de error

N= Universo

2.3.1.1.2. Andlisis de las necesidades a través de la segmentacion

El mercado estd compuesto por empresas e individuos que buscan cubrir y satisfacer una
necesidad. Sin embargo, cada persona y mercados son distintos por lo que las necesidades

difieren uno de otro (Johansson, 2001).
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Las organizaciones tienen que conocer muy bien su mercado para poder visualizar sus
requerimientos y de acuerdo a estos definir estrategias de marketing adecuadas. El punto de
partida para la segmentacion es el reconocimiento de que el mercado es heterogéneo, y
procura distribuirlo en segmentos homogéneos, los cuales son escogidos como mercados-
meta de la organizacion. De esta manera, la segmentacion es un procedimiento de

diferenciacion de las necesidades dentro de un mercado (Johansson, 2001).

La segmentacion de mercado es un procedimiento que radica en fragmentar el mercado total
de un bien o servicio en distintos grupos mas pequefios e internamente similares (Johansson,
2001).

La naturaleza de la segmentacion es entender a los consumidores. Uno de los componentes
claves del éxito de una empresa es la inteligencia y competencia para saber segmentar su

mercado (Johansson, 2001).

La identificacion y seleccion de los segmentos de mercado plantea la dificultad de decidir la
ubicacién que ocupa la empresa en dichos mercados. Un apropiado posicionamiento dentro
del mercado es muy importante para el éxito de los productos y servicios que tiene una
empresa, ya que este muestra de alguna manera, como un producto se da a conocer dentro

del mercado meta y como es percibido para sus consumidores (Kotler, 2006).

De acuerdo al estudio realizado tanto del mercado de consumo como del mercado de
negocios, la empresa de servicios Tropical Dance aplica el analisis de mercado de negocios
Business to Consumer y Business to Business, para determinar el comportamiento de

seleccién y contestacion de los clientes con los que se trabaja (Kotler, 2006).

Se procedié a ejecutar una medicion del mercado, a continuacion se procedio con la
realizacion de una macro segmentacion donde pudo esclarecer cuales son los productos-
mercados homogéneos en términos de funciones ejercidas, de oficios y de grupos de

consumidores. También se procedié a realizar una micro segmentacion que actda en el seno
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de un producto-mercado para identificar subgrupos de compradores que buscan en el
producto el mismo conjunto de atributos o ventajas (Kotler, 2006, p.154). Al tener definidos
los dos puntos mencionados (macro y micro segmentacion) se establecieron los segmentos

de mercado y la seleccidn del target.

2.3.1.1.2. Analisis de los mercados de consumo (B2B) y del comportamiento de
eleccion y respuesta del comprador.

La segmentacién permite a los mercad6logos o investigadores obtener claves para
desarrollar nuevos productos o servicios, mejorar precios, informacion, plaza, promocion,
presentacion, entre otros elementos de la mezcla del marketing, mediante la division en
varios grupos que internamente tengan similares deseos, percepciones, preferencias y

conductas de compra pero heterogéneos entre grupos. (Stanton, 2007)

Se escogid un criterio de segmentacion con el objetivo de descubrir la estrategia de
marketing precisa, requerida y apropiada para Tropical Dance. En esta fase se estudio el
proceder y las necesidades de cada uno de los distintos segmentos y desarrollamos nuevas

oportunidades de mercadeo que pueden presentarse.

Business-to-Business abreviado como B2B (del negocio al negocio), también se aplica en
la actual investigacion ya que Tropical Dance brinda un servicio de aprendizaje dancistico,
pero también realizacion de shows que pueden necesitar muchas empresas para sus eventos

y clases de baile para sus trabajadores.

2.3.1.1.3. Analisis de los mercados de consumo (B2C) y del comportamiento de
eleccion y respuesta del comprador.

Se pudo identificar a los principales clientes en el segmento B2C para nuestra empresa que
son: hombres y mujeres que tengan de 30 a 40 afios de edad que se encuentren trabajando y
tengan dentro de sus intereses aprender a bailar y tener una vida saludable, ademas de tener

tiempo disponible a partir de las 6 de la tarde entre semana, o en las mafianas de los sabados,
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valores obtenidos mediante la investigacion de mercado (encuestas). A continuacion se

presentara detalladamente lo expuesto anteriormente mediante varios cuadros y analisis.

Gréfico No. 3 Estudio de Mercado por género

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
Femenino 103 59%
Masculino 73 41%

TOTAL 176 100%
GENERO
41%
MASCULINO

59%
FEMENINO

—

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

De las 176 personas encuestadas, la mayoria, es decir el 59% corresponde a mujeres mientras

que los hombres representan un 41%.
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Gréfico No. 4 Estudio de mercado por edad

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL | PORCENTAIE
<20afos 23 13%
20-30 56 32%
31-40 76 43%
>40 21 12%
TOTAL 153 100%
EDAD

12%  13%

|

s

= <20 afos 20-30 afios = 31-40 afios = >40 anos

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

Casi la mitad de los encuestados estan entre los 31 y 40 afios con un 43%, las personas
menores a 20 afios presentan un 13%, entre 21 y 30 afios un 32%, finalmente a las personas

mayores a 40 afios les corresponde un 12%.
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Gréfico No. 5 Estudio de mercado por actividad

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
Estudio 46 26%
Trabajo 130 74%
TOTAL 176 100%

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

De los 176 encuestados un 26% tiene como actividad el estudio, mientras que el 74%
trabaja.

ACTIVIDAD ACTUAL

26%

74% '

ESTUDIO TRABAJO

Gréfico No. 6 Estudio de Mercado por horario

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAJE
L-M-V 17:00 - 18:00 16 9%
L-M-V 18:00 - 19:00 32 18%
L-M-V 19:00 - 20:00 29 16%
L-M-V 20:00 - 21:00 14 8%

M-J 17:30 - 19:00 12 7%
M-J 19:00 - 20:30 27 15%
5$9:00-11:00 11 6%
5$11:00-13:00 17 10%
S 14:00 - 16:00 5 3%
D 9:00- 11:00 6 3%
D 11:00- 13:00 7 4%

TOTAL 176 100%
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éCual es el horario que mas se ajusta a su
necesidad?

3% 3% 4% 9%

10% '
‘ 18%

L-M-V 17:00 - 18:00 = L-M-V 18:00 - 19:00 = M-J 17:30 - 19:00

6%

= M-J19:00-20:30 = S9:00-11:00 = $11:00-13:00
$14:00 - 16:00 D 9:00-11:00 D 11:00 - 13:00

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

Con este resultado se analiza que los horarios preferidos son lunes, miércoles y viernes de
18:00 2 19:00 y de 19:00 a 20:00, asi como los martes y jueves de 19:00 a 20:30. Los horarios
con menos porcentaje de preferencia son los dias sabado de 14:00 a 16:00 y los dias

domingo.

Segun las encuestas realizadas en la academia de baile Tropical Dance S.A a los clientes se
pudo encontrar varios aspectos que son importantes en el procedimiento de seleccion y

comportamiento de compra de los consumidores finales de Tropical Dance.

Los principales clientes en el segmento B2C para nuestra empresa se presentan a

continuacion:
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Gréfico No. 7 Estudio de mercado por motivacion

OPCIONES DE RESPUESTA 1 2 3 4 5 TOTAL

Aprender a bailar 110 23 9 19 15 176
63% 13% 5% 11% 9% 100%

Mantenerse saludable 14 63 58 23 18 176
8% 36% 33% 13% 10% 100%

Reducir el estrés 21 34 55 34 32 176
12% 19% 31% 19% 18% 100%

Mejorar flexibilidad, coordinacion y balance 19 28 21 67 a1 176
11% 16% 12% 38% 23% 100%

Diversion y socializacion 24 24 28 28 72 176
14% 14% 16% 16% 41% 100%

Calificacion 1

= Aprender a bailar
= Reducir estrés
= Diversién

Salud
= Flexibilidad y balance

Calificacion 2

= Aprender a bailar
= Reducir estrés

= Diversidn

13%

_

36% '

Salud
= Flexibilidad y balance




Calificacion 3

5%
= Aprender a bailar Salud
= Reducir estrés = Flexibilidad y balance
= Diversion

Calificacion 4

<«

= Aprender a bailar Salud
= Reducir estrés = Flexibilidad y balance
= Diversién

Calificacion 5

*\ 2

N

= Aprender a bailar Salud
= Reducir estrés = Flexibilidad y balance
= Diversidn

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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Segun los datos obtenidos se distingue que la razén principal para tomar clases es aprender
a bailar, sequida del afan por mantenerse saludable y reducir el estrés; mientras que mejorar
la coordinacion, flexibilidad y balance asi como la diversion y socializacion se muestran

como las motivaciones con menos relevancia.

Gréfico No. 8 Estudio de mercado por estilo de baile

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Salsa cubana 43 16%
Salsa ON1 55 20%
Salsa ON2 20 7%
Salsa calefia 46 17%
Bachata 52 19%
Tango 17 6%
Kizomba 24 9%
Urbano 15 6%
TOTAL 272 100%

¢Cual es el estilo de baile que mas le gusta?
6% 16%

9%

6%

&

7%

o

SALSA CUBANA = SALSA ON1 SALSA ON2 = SALSA CALENA

= BACHATA = TANGO KIZOMBA URBANO

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

Se puede analizar que los estilos de baile preferidos por los clientes son la salsa ON1 y la
bachata, seguidos de la salsa cubana y calefia. Estilos como el tango, salsa ON2, kizomba y

urbano muestran porcentajes menores de predileccion.
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v Infraestructura

Gréfico No. 9 Estudio de mercado por calidad de servicio

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL [PORCENTAIE
Excelente 42 24%
Muy bueno 67 38%
Bueno 55 31%
Regular 12 7%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
INFRAESTRUCTURA

(]

N

\ 39 /

= Excelente = Muy bueno = Bueno = Regular = Malo

Fuente: Investigacidon de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

v Atencién al cliente

ATENCION AL CLIENTE
8% 1% 0%

N

34%

N

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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v Profesores

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIE

Excelente 146 83%

Muy bueno 28 16%
Bueno 2 1%
Regular 0 0%
Malo 0 0%

TOTAL 176 100%

PROFESORES

1%

16%

\ 83% ’

Excelente Muy bueno

Bueno

0%

0%

= Regular = Malo

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

v" Disponibilidad de horarios

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 45 26%
Muy bueno 65 37%
Bueno 62 35%
Regular 4 2%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
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HORARIOS
2% 0%

Vase

\| 37% /

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo
Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

v Precio

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 36 20%
Muy bueno 63 36%
Bueno 56 32%
Regular 21 12%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
PRECIO
12% 0%

%

Ay

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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v Pensum

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 74 42%
Muy bueno 76 43%
Bueno 26 15%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%

. PENSUM
0% 0%

15% 4%

43% ’
Excelente Muy bueno Bueno = Regular = Malo

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

En estos resultados podemos analizar que en todos los elementos el nivel de calificacion es
excelente, muy bueno y bueno, lo que es favorable para la academia. Los factores que mas
resaltan es la atencién al cliente y la calidad de profesores, mientras que los que hay que

poner mayor atencion es precio, infraestructura y disponibilidad de horarios.

Gréfico No. 10 Estudio de mercado por precio

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
$50-560 138 78%
$60-570 38 22%
$70-$80 0 0%
TOTAL 176 100%
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El precio por 12 horas de clase en Tropical Dance,
por la calidad de servicio prestado deberia ser:

0% 0

22%

~—

= $50-$60 $60-S70 = $70-580 =

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

El 78% de las personas que el precio que se debe pagar es entre $50 y $60.

Gréfico No. 11 Estudio de mercado por forma de pago

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Efectivo 62 35%
Cheque 14 8%
Tarjeta de débito 49 28%
Tarjeta de crédito (corriente) 34 19%
Tarjeta de crédito (diferido) 17 10%
TOTAL 176 100%

é¢Qué forma de pago prefiere usted?
1%

11%‘

=Sl = NO = OMITIDAS

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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Mediante este resultado se puede concluir que la forma de pago favorita es el efectivo y la
tarjeta de débito, sin embargo la tarjeta de crédito también presenta acogida.

Grafico No. 12 Estudio de mercado por forma de entrega de informacion de tropical dance

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Internet 36 20%
Redes sociales 68 39%
Referidos 22 13%
Radioo TV 10 6%
Activaciones o shows 28 16%
Banners o posters 10 6%
Otros 2 1%
TOTAL 176 100%

éCual cree que es la mejor manera de informarse
acerca de Tropical Dance?

6% 1%

16% ‘ 20%
6%
39%
13% \d
Internet Redes sociales
Referidos Radio o TV

= Activaciones o shows = Banners o posters

= Otros

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Estos resultados muestran que segun los encuestados las mejores maneras de enterarse sobre

la academia es mediante el internet y las redes sociales, seguidos de los referidos y las

activaciones o shows.
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Los mercados del B2B y del B2C son diferentes, la disimilitud principal entre ambos es que
el beneficiario final en el primer caso es una organizacion y en el segundo es una persona
(Kotler, 2006).

Existen algunas diferencias mas entre ambos que se sefialan a continuacion:

- El mercado del B2B en la mayoria de los casos es pequefio (nicho), mientras que el

mercado del B2C es generalmente mayor.

- Lamanera de comprar de los consumidores se lleva a cabo generalmente por emociones
e impulsos, buscando satisfaccion personal. En cambio un negocio lo hace de una manera

mas logica y pensante, viendo una rentabilidad.

- El procedimiento de compra del B2B es corto, mientras el B2C es todo lo contrario
(Kotler, 2006).

2.3.1.1.4. Medicién y prondstico de mercados

Los gerentes de las empresas tienen que fijarse continuamente en las nuevas necesidades que
siguen adquiriendo los clientes, en los patrones de demanda de los consumidores finales y

en sus preferencias el momento de adquirir el producto o servicio (Malhotra, 2004).

Por lo general, adicional a realizar un monitoreo de lo mencionado anteriormente, hay que
elaborar un plan de mercadeo que nos permita impulsar la demanda de los consumidores

finales para enriquecer el consumo del producto o servicio (Malhotra, 2004).

Para la medicion y el pronostico de mercados del B2C, la empresa Tropical Dance se baso
en la encuesta elaborada a los estudiantes de cursos regulares, personalizados y elencos de
la academia, en la experiencia y en algunos supuestos ya que la produccidon del servicio de

clases de baile depende de distintos factores; si el estudiante tomo la decision de continuar
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el siguiente nivel, si han existido cambios de horario, cambios de profesores, o cambios de
sede, si el valor mensual ha aumentado, si se ha creado una nueva academia mas cercana
parael cliente, si el mercado esta en un momento de decadencia o de fortalecimiento de las
condiciones en funcion de la oferta y la demanda, y del éxito de la empresa a lo largo del
afio, por lo que cada vez se puede ir realizando cambios en tanto a nuevos espacios,

profesores, pensum, valores, etc.

La dimension que tiene el mercado se calculé mediante el proceso TAM, SAM, SOM el

cual se va a explicar a continuacion:

- Total Adressable Market (Mercado total o direccionable) abreviado como TAM es un
modelo que nos permite mirar que tan grande es el universo al cual nos vamos a enfocar

y nos permite ver la oportunidad o conveniencia de negocio.

Para valorarlo se va a utilizar la suma de clientes de todos sus competidores principales en

la ciudad de Quito, asi como el total de facturacién de todos sus clientes potenciales:
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Cuadro No. 1 Costo mensual por academia de baile

No. Academia de baile Precio (3) No. Alumnos Total
1 Ache 55 20 1100
2 Asolbaile 56 400 22400
3 BioMotion 50 50 2500
4 Dancing Mood 75 325 24375
5 Estilo Latino 40 20 800

Estudio Nacional de Baile
6 (ENB) 60 350 21000
7 Free dance 40 50 2000
8 Hecho Salsa 40 60 2400
9 JC Dance 30 20 600

10 Kike Gaitan Dance Studio 60 50 3000
11 Latin Dance 50 25 1250
12 Mambuco 55 500 27500
13 Mundial Dance 40 10 400
14 Raices estudio de baile 45 15 675
15 Ritmo fit 45 25 1125
16 Ritmo Latino 50 100 5000
17 Salsa company 40 50 2000
18 Salsa y Merengue 20 20 400
19 Saoco 55 50 2750
20 Shine Dance Academy 55 25 1375
21 Soul Dance 55 20 1100
22 Tropical Dance 65 350 22750
23 Wepa 45 400 18000
24 Yaré 55 150 8250

Total 3085 172750

Fuente: Investigacion directa en cada empresa.

Elaborado por: Autor

Actualmente existen 24 escuelas en la ciudad de Quito, el total de alumnos de todas las
academias es de 3085 que reciben 12 horas de clase al mes, por lo tanto la facturacién es de
172750 al mes.

- ServiceableAvailableMarket (Mercado que podemos servir) abreviado como SAM,
brinda una idea del volumen al cual estamos capacitados a servir con el modelo actual
de negocio. También, nos permite valorar la capacidad de expansion de la empresa

tomando en cuenta todas las condiciones del medio.
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Este modelo nos permite conocer la cantidad de clientes que podriamos obtener

maximo con las condiciones y el modelo actual de negocio.

Cuadro No. 2 Mercado a servir — Tropical dance

como

Mercado a servir en ¥eracruz

Lunes { Miercales { Wiernes

Martes ! Jueues

Sibado

Tatal

Salai Salaz Salad Salail Salaz Sala3 Salail Salaz Sala3
Alumnos & 14 i 18 1 g 18 14 g 132
Horas 2 ] ] 2 ] 2 ] ] 2 T2
Total alumnos 144 144 g4 144 144 64 144 144 64 105E
Mercado a servir en Kendo
|.|ne-5 ! Mligrcoles § Viern, Martes ! Jueves Sabada Tatal
Salai Salaz Salai Salaz Salai Salaz
Alumnos 16 12 16 12 16 12 o4
Horas i i g i g i 4z

Tatal Alumnos

128

96

128

96

122

i1

ET2

TOTAL MERCADD A SERY¥IR CON MODELD ACTUAL [Alumnos)

r28

Fuente: Investigacién directa.

Elaborado por: Autor

- ServiceableObtainableMarket (Mercado que podemos conseguir) abreviado como SOM

segun la opinién de varios expertos, puede llegar a ser el principal de los tres, ya que nos

permite valorar de una manera acertada la capacidad méaxima a obtener con los recursos

a invertir para lograr llamar la atencion de mas consumidores en un futuro cercano.

Este modelo es capaz de valorar la porcién de mercado que podemos atraer con los recursos

propios actuales y nuestra habilidad de captacion.

En el caso de Tropical Dance el valor dado por SAM es el total de mercado que puede

alcanzar la empresa, esto puede darse gracias a varios factores que son:
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Por la inversion realizada mediante publicidad de redes sociales, activaciones, banners,

flyers, vallas publicitarias.

Por el conseguir buenos resultados como academia competencias nacionales e

internacionales.

Gracias a la imagen que brindan los elencos mediante sus shows.

Debido a su bonita presentacion o buena imagen corporativa de la empresa siempre

actualizada.

Por la capacitacion de sus instructores y la oferta de nuevos productos como son: salsa
On2, afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento corporal, musicalidad,
street dance (reggaeton y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico para bailarines,

edicion musical, flexibilidad, kizomba, tango, baile deportivo.

Excelente atencion al cliente logrado por la planificaciéon y las capacitaciones de sus

empleados.

Por la inversidn realizada para ampliar la sucursal de Veracruz.
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Cuadro No. 3 Mercado a conseguir — Tropical dance

Mercado a servir en Veracruz
Lunes/ Miercoles | Viernes Martes [ Jueves Sabado
Total
Salal Sala 2 Sala 3 Salal Sala2 Sala3 Salal Sala 2 Salz 3
Alumnos 13 12 2 hE:) 13 2 18 13 2 132
Horas g g 2 3 g g 2 g g 72
Total alumnos 144 144 &4 144 144 64 144 144 64 1056
Mercado a servir en Kendo Mercado a servir en Veracruz 2do piso
Lunes / Miercoles [ Viernes Martes /lueves Sabado Total Lunes [ Miercoles [ Viernes Martes /lusves Sabado Total
Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Salal2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Salal2
Alumnos 16 12 16 12 16 12 24 Alumnos 14 24 14 24 14 24 114
Horas 2 2 2 2 2 3 43 Horas 2 2 2 2 2 =] 43
Total Alumnos 128 96 128 96 128 96 672 Total Alumnos| 112 1932 112 192 112 132 912
TOTAL MERCADO A SERVIR CON EXPANSION [Alumnos) 2640

Fuente: Investigacién directa.

Elaborado por: Autor

2.3.1.1.5. Macro segmentacion: identificacion de los mercados de referencia.

Esta descripcion del campo de actividad de una organizacion se define a través de la puesta
en marcha de la descripcion de producto-mercado, y esta idea nos facilita la posibilidad de

desarrollar el método de la macro segmentacion (Aker, 2007).

Segun Aker (2007), las hipotesis que se sefialan mas adelante, muestran los fundamentos en

los que se basa esta definicion:

- Un producto o servicio tiene una funcidn que satisface la necesidad del consumidor.

- Esta funcién es lograda por los creadores del producto o servicio mediante diversas
tecnologias, técnicas y alternativas. Estas posibilidades de funcion son las que proporcionan
la creacion de productos o servicios con un valor agregado y aportan con ventajas

comparativas frente a los demas competidores.
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El mercado de referencia de Tropical Dance es la Industria Cultural, donde se ve involucrado
el entretenimiento, la salud, la recreacion, distraccion, etc. Con esta primicia se presentan

las dimensiones sefialadas a continuacion:

v" Dimension de la Funcion del Servicio:

La funcion esencial de la Academia es la prestacion de servicios educativos en distintos
géneros de baile como son: Salsa, Bachata, Tango, Urbano, Introduccién al baile, entre
otros, compartiendo conocimientos de calidad con los mejores instructores nacionales e
internacionales, priorizando el manejo de un pensum enfocado en el aprendizaje con técnica
de una forma divertida. En todo momento la funcion de Tropical Dance es ayudar a sus
clientes a crecer en conocimientos dancisticos y por otro lado, a salir de la rutina y llevar
una vida mas saludable. Ademas de tener elencos de formacion en donde los clientes se
podréan especializar mas en los distintos ritmos y empezar a participar en presentaciones y

competencias.

v" Dimensién Tecnoldgica:

El uso adecuado de las herramientas necesarias para poder brindar el servicio tales como son

equipos electrénicos, de sonido y el internet.

Tropical Dance necesita tener equipos de sonido, parlantes, micréfonos, cables y demas
articulos de audio de alta calidad ya que al ser una academia de baile el sonido tiene que ser

impecable para poder brindar un servicio del cual los clientes se sientan satisfechos.

v Dimension Cliente;

El mercado objetivo son todas las personas que deseen aprender a bailar ya sea por hobby o

para tener una especializacién mas rigurosa en el género de salsa y la bachata, o por otro
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lado, empresas o personas que vayan a realizar la contratacion de un show de cualquier

género de los mencionados anteriormente.

La empresa se enfoca en los segmentos del B2B con empresas que necesiten de la
contratacion de un show o clases de baile y del B2C con personas que requieran la

capacitacion en conocimientos dancisticos.

2.3.1.1.6. Micro segmentacion: atributos = beneficios buscados.

Tal como se menciond con anterioridad el enfoque de Tropical Dance es principalmente para
B2C y en menor manera para el B2B, por lo que el target de la empresa son hombres y
mujeres que tengan de 30 a 40 afios de edad que se encuentren trabajando y tengan dentro
de sus intereses aprender a bailar y tener una vida saludable, ademéas de tener tiempo
disponible a partir de las 6 de la tarde entre semana, o en las mafianas de los sabados, valores
obtenidos mediante la investigacion de mercado (encuestas).

2.3.1.2. Posicionamiento en el sector industrial.

Simboliza el posicionamiento en la que se encuentra la empresa en la mente del consumidor,
siempre y cuando se logre obtener todas las caracteristicas esperados por el mismo. Es de

vital importancia saber qué factores deben ser analizados (Porter, 1979).

Primeramente se realizara un estudio de los grupos estratégicos y la competencia directa de
la empresa. Posteriormente es importante examinar la sistematizacion de la informacion

mediante escalas mentales (Porter, 1979).

2.3.1.2.1. Grupos estratégicos.

Una de las definiciones mas conocidas de grupo estratégico fue dada por Hunt en 1972 pero

fue mejorada por Michael Porter afios después y es la siguiente: “Grupo de empresas que
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desarrollan objetivos y conductas similares a lo largo de una serie de variables de decision
clave” (Porter, 1979).

Los grupos estratégicos poseen varias caracteristicas relevantes que son:

e Estan conformados por negocios que tienen estrategias semejantes de acuerdo a sus

objetivos y a Sus recursos.

e Estas empresas que se encuentran en el mismo grupo son mas parecidas entre si que las

gue se encuentran en otros grupos.

e Responden de manera semejante a las necesidades, riesgos e intimidaciones del entorno.

En 1978 la UNESCO definio a las industrias culturales de la siguiente manera:

“Las Industrias Culturales realizan una combinacion entre la creacion, la produccion y la
comercializacion de contenidos creativos, los cuales son de intangibles y de naturaleza
cultural. Los contenidos pueden ser bienes o servicios y se encuentran protegidos por
derechos de autor. Las industrias culturales son por lo general, industrias como la imprenta,
la editorial y la multimedia, la audiovisual, la fonogréfica, la cinematografica, asi como el
arte y el diseno.” (UNESCO, 1978, p. 3).

En el proyecto actual los grupos estratégicos de la industria cultural estan dados por:

= Escuelas de baile tropical

= Escuelas de baile urbano

= Escuelas de contemporaneo y ballet
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Escuelas de baile deportivo

Escuelas de baile arabe

Escuelas de flamenco

Escuelas de yoga

Escuelas de pole dance

Escuelas de kangoo dance

Escuelas de folklore.

Escuelas de teatro

Escuelas de musica

Escuelas de canto

Cinematografia

Fonografia

Disefio

Imprentas

Editoriales
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2.3.1.2.2. Andlisis de la competencia relevante.

La competencia relevante de Tropical Dance por su tamafio, tiempo en el mercado, prestigio,

cantidad de clientes, son:

e Asolbaile
e Estudio Nacional de Baile (ENB)
e Dancing Mood

e Mambuco

Estas academias, junto con Tropical Dance, mediante el andlisis realizado de la industria
mediante las encuestas, se apoderan de los primeros lugares en el ranking de academias de

baile en la ciudad de quito en el afio 2018.

Para poder realizar este analisis de los competidores identificados anteriormente se realiz6
una encuesta de posicionamiento donde la muestra la obtuvimos de la siguiente manera
(Morales, 2012):

CALCULO DE LA MUESTRA

Formula del universo conocido:

B (Ge)*«N+p=q
n =
(e2+ (N = 1)) + (Ge2 * p * @)

(1,96)% % 2500 * 0,50 * 0,50 B
((0,0511)2 * (2500)) + ((1,96)2 * 0,50 * 0,50))

321
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En donde:

n = Muestra
Gc = Grado de confiabilidad
p = Variancia
Q = Variancia
Me = Grado de error
N =Universo

La encuesta se realizd a 321 personas en la ciudad de Quito que han estado en varias

academias y conocen el mercado.

Adicional a esto se ha hecho un andlisis realizando varias preguntas acerca de los principales
competidores de Tropical Dance:

v ENB

o ¢Donde estan ubicados?

ENB Jipijapa: Isla Floreana E4-149 y Av. Amazonas. (Estudio Nacional de baile, 2018)

e ¢Cual es su cantidad de alumnos?

La escuela de baile “Estudio Nacional de Baile” cuenta con un aproximado de 350 alumnos

segun la investigacion realizada en la ciudad de Quito. (Estudio Nacional de baile, 2018)

e ¢Cual es su experiencia en el mercado?

Fundada en Marzo del 2010 tiene 8 afios en el mercado ecuatoriano y es de las primeras
escuelas que surgieron en Quito. Han participado en muchos campeonatos nacionales e

internacionales logrando siempre estar entre los primeros lugares y representando de manera
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excepcional al pais por lo que han logrado un gran reconocimiento dentro del mismo
(Estudio Nacional de baile, 2018).

e ¢Cuales son sus recursos?

Los recursos fisicos que tiene la academia de baile “Estudio Nacional de Baile” son: piso
flotante, vestuarios, salas diafanas, barras para ballet, equipos de musica, musica
ventiladores, sillas, reloj de control, amplificacion y espejos en las paredes. Por otro lado,
también tiene el mobiliario necesario para cubrir lo necesario para una sala de reuniones y
un puesto de secretaria que es un mueble, sillas, el ordenador, teléfono, fotocopiadora e
insumos de oficina. Ademas de basureros, escoba, trapeador, articulos de aseo, botellon de
agua, vasos y muy importante también los vestuarios para los bailarines (Estudio Nacional
de baile, 2018).

Los recursos humanos o el personal de la academia ENB se encuentra dado acuerdo al

siguiente organigrama:
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Direccion General

Area de Marketing y Publicidad Area de Finanzas y Contabilidad Area de Recursos Humanos

Atencidn al Cliente

Pensum Académico

Grafico No. 13 Organigrama ENB

v Servicios necesarios:

Internet
Telefonia
Electricidad
Gas

Agua Potable

A N N NN

o ¢Cuales son sus precios?

El costo de un curso regular en “Estudio Nacional De Baile” es de $60 el mes y con una
inscripcion de $25 que solo se lo paga al ingresar a la escuela. (Estudio Nacional de baile,
2018)
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e ¢Qué medios publicitarios utilizan?

Los medios publicitarios de esta escuela son en el internet mediante las siguientes paginas:

Facebook, Twitter, Instagram, YouTube (Estudio Nacional de baile, 2018).

Esta escuela realiza varios eventos como el campeonato interno “ENB”, y shows mediante
contratacion de importantes empresas, asi como también es participante del Campeonato
“Ecuador Salsa Congress” (concurso de baile més prestigioso del pais) donde “ENB” exhibe
sus mejores trabajos para poder darse a conocer en el medio ecuatoriano, asi como en otras
de las mayores competencias mundiales como son Puerto Rico Salsa Open, Euroson Latino
World Salsa Championship (Estudio Nacional de baile, 2018).

“ENB” también se ha dado a conocer mediante television en algunos programas como por
ejemplo “Que Gusto”, “El Club de la mafiana”, entre otros donde sus instructores han dado

varios shows de muestra de lo que hace su academia (Estudio Nacional de baile, 2018).

Otro medio publicitario utilizado por esta academia es el periodico y las revistas, donde sus
directores han dado a conocer su academia, pero cabe recalcar que este medio publicitario
no es de los mas comunes y se lo ha utilizado cada cierto tiempo (Estudio Nacional de baile,
2018).

o ¢Cudles son sus ventajas competitivas?

“Estudio nacional de Baile” tiene las siguientes ventajas competitivas respecto a las distintas

academias de baile del pais (Estudio Nacional de baile, 2018):

o Campeones del mundial de salsa de Puerto Rico “World Salsa Open 2014” 1o cual no
lo ha conseguido ninguna otra academia del pais y los hace los mayores referentes del

Ecuador en competencias internacionales.
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o Tener un director artistico con mucha experiencia y giras internacionales realizando

shows de gran calidad a nivel mundial.

v DANCING MOOD

o ¢Donde estan ubicados?

Dancing Mood Matriz: 6 de Diciembre y El Telégrafo (Dancing Mood, 2018).

e ¢Cual es su cantidad de alumnos?

La escuela de baile “Dancing Mood” cuenta con un aproximado de 325 alumnos segin la

investigacion realizada en la ciudad de Quito (Dancing Mood, 2018).

e ¢Cual es su experiencia en el mercado?

La academia de baile “Dancing Mood” fundada en el afio 2008 tiene 10 afios en el mercado
y es una de las primeras escuelas de baile del pais que ha ido creciendo y se ha mantenido
en el mercado (Dancing Mood, 2018).

e ¢Cuales son sus recursos?

Los recursos fisicos que tiene la academia de baile “Dancing Mood” son: piso flotante,
vestuarios, salas diafanas, barras para ballet, equipos de musica, musica ventiladores, sillas,
reloj de control, amplificacion y espejos en las paredes. Por otro lado, también tiene el
mobiliario necesario para cubrir lo necesario para una sala de reuniones y un puesto de

secretaria que es un mueble, sillas, el ordenador, teléfono, fotocopiadora e insumos de
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oficina. Ademas de basureros, escoba, trapeador, articulos de aseo, botellén de agua, vasos

y muy importante también los vestuarios para los bailarines.

Los recursos humanos o el personal de la academia Dancing Mood se encuentra dado

acuerdo al siguiente organigrama:

Direccion General

Area de Marketing y Publicidad Area artistica Area de Recursos Humanos

Disefio y logistica Profesores Recepcion

Seguridad

Limpieza

Grafico No. 14 Organigrama Dancing Mood

o ¢Cuales son sus precios?

El costo de un curso en la academia de baile “Dancing Mood” es de $55 + IVA mensual por
8 horas de clase mas una inscripcion de $20 que solo es la primera vez (Dancing Mood,
2018).

e ¢Qué medios publicitarios utilizan?

Los medios publicitarios de esta escuela son en el internet mediante las siguientes paginas:
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Facebook, YouTube, Blogspot.com. (Dancing Mood, 2018).

Esta escuela realiza varios eventos como el campeonato “Ecuador Dancing Fest”, y shows
de su academia y fuera de ella mediante contratacion de importantes empresas, asi como
también es participante del Campeonato “Ecuador Salsa Congress™ (concurso de baile mas
prestigioso del pais) donde “Dancing Mood” exhibe sus mejores trabajos para poder darse a

conocer en el medio ecuatoriano (Dancing Mood, 2018).

“Dancing Mood” también se ha dado a conocer mediante television en algunos programas
como por ejemplo “En corto”, “No-ticas” donde sus instructores y alumnos han hecho

muchas presentaciones de sus diferentes trabajos (Dancing Mood, 2018).

Otro medio publicitario utilizado por esta academia es el periddico y las revistas, donde sus
directores han dado a conocer su academia, pero cabe recalcar que este medio publicitario

no es de los mas comunes y se lo ha utilizado cada cierto tiempo (Dancing Mood, 2018).

o ¢Cuales son sus ventajas competitivas?

Es de las primeras escuelas de baile del pais y son reconocidos por su gran escuela y

formacion de bailarines amateur (Dancing Mood, 2018).

v ASOLBAILE

o ¢DOnde estan ubicados?

Sucursal 1 Sector “La Shyris”: Ultimas Noticias y El Universo

Sucursal 2 Sector “La Gasca”: Fernandez de Recalde N23-296 y la Gasca
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Sucursal 3 Sector “Villaflora”: Francisco Gomez s9280 y Av. Alonso de Angulo (Asolbaile,
2018).

e ¢Cual es su cantidad de alumnos?

La escuela de baile “Asolbaile” cuenta con un aproximado de 400 alumnos segun la

investigacion realizada en la ciudad de Quito (Asolbaile, 2018).

o ¢Cuél es su experiencia en el mercado?

Asolbaile es una academia que no tiene mucho tiempo en el mercado ecuatoriano ya que
empezo6 en el afio 2015 mediante la unién de varias escuelas que decidieron juntarse y
fortalecerse, estas escuelas son “Yambu”, “Guateque”, “Fever”, “Smirnov”. Esta alianza ha
permitido un crecimiento extraordinario gracias a varios factores y estrategias. En el poco
tiempo han logrado buenos puestos en competencias nacionales e internacionales y han
reclutado una gran cantidad de alumnos, tomando en cuenta que tienen un producto

diferenciador con la competencia como es el baile deportivo (Asolbaile, 2018).

o ¢ Cudles son sus recursos?

Los recursos fisicos que tiene la academia de baile “Asolbaile” son: piso flotante, vestuarios,
salas diafanas, barras para ballet, equipos de musica, masica ventiladores, sillas, reloj de
control, amplificacion y espejos en las paredes. Por otro lado, también tiene el mobiliario
necesario para cubrir lo necesario para una sala de reuniones y un puesto de secretaria que
es un mueble, sillas, el ordenador, teléfono, fotocopiadora e insumos de oficina. Ademas de
basureros, escoba, trapeador, articulos de aseo, botellén de agua, vasos y muy importante
tambien los vestuarios para los bailarines (Asolbaile, 2018).
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Los recursos humanos o el personal de la academia Asolbaile se encuentra dado acuerdo al

siguiente organigrama:

Direccion General

Marketing Finanzas y Contabilidad Recursos Humanos

Sucursal 1

Atencidn al

Sucursal 2 Instructores cliente sucursal 1

Atencion al

Sucursal 3 .
cliente sucursal 2

Atencidn al
cliente sucursal 3

Baile deportivo Salsa

Bachata

Limpieza sucursal 1

Limpieza sucursal 2

Limpieza sucursal 3

Grafico No. 15 Organigrama Asolbaile

o ¢Cuales son sus precios?

Asolbaile tiene un costo de $56 el mes (12 horas de clase) y $25,50 la inscripcion que solo

se paga el primer mes (Asolbaile, 2018).

68



e ¢Qué medios publicitarios utilizan?

Los medios publicitarios de esta escuela son en el internet mediante las siguientes paginas:

Facebook, YouTube, Schoolius.com, Farras.com. (Asolbaile, 2018).

Est4 escuela realiza varios eventos como el campeonato interno “Asolbaile”, y shows
mediante contratacion de importantes empresas, asi como también es participante de varios
concursos como el Ecuador como es el Campeonato “Ecuador Salsa Congress”, el World

Salsa Summit, Quito Dance Convention, entre otros. (Asolbaile, 2018).

Asolbaile también se ha dado a conocer mediante television en algunos programas como por
ejemplo “BailamosEc” donde sus instructores han dado un show de muestra de salsa que es

el género que se especializa Yambu. (Asolbaile, 2018).

Otro medio publicitario utilizado por esta academia es el periddico y las revistas, donde sus
directores han dado a conocer su academia, pero cabe recalcar que este medio publicitario

no es de los mas comunes y se lo ha utilizado cada cierto tiempo (Asolbaile, 2018).

o ¢Cuales son sus ventajas competitivas?

o Campeones del “Ecuador Salsa Congress 2015” en la categoria de mayor prestigio que
es salsa equipos cabaret profesional, lo cual requiere de un gran sacrificio y labor por
parte de los bailarines y directores.

o Tener varios directores artisticos con mucha experiencia en varios estilos de salsa como
en baile deportivo. Uno de sus instructores es catalogado entre los mejores solistas del
mundo, bailarin de “Swing Latino” (catalogada la mejor escuela de salsa de Cali), e
integrante del elenco de bailarines de muchos shows de alta talla mundial como el

“American Music Awards 2013” bailando con Jennifer Lopez.
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o Todos los estudiantes de Asolbaile tienen membresia en la Salsoteca Lavoe (Salsoteca
mas prestigiosa del pais) ya que sus duefios son los mismos. Este lugar es un atractivo
importante para todos los salseros de la ciudad y aqui se puede atraer a muchos nuevos

clientes potenciales (Asolbaile, 2018).

v MAMBUCO

o ¢Donde estan ubicados?

Sucursal 1: Capitdn Ramon Borja OE 2-163 y Av. 10 de Agosto (Sector La Luz)
Sucursal 2: Alemania N31-91 y Mariana de Jesus (Sector Mall el Jardin)

Sucursal 3: Av de la Prensa N70 - 120 Pablo Picasso Centro Comercial “Las Violetas”
(Mambuco, 2018).

e ¢Cual es su cantidad de alumnos?

La escuela de baile “Mambuco” cuenta con un aproximado de 500 alumnos segun la

investigacion realizada en la ciudad de Quito (Mambuco, 2018).

e ¢Cudl es su experiencia en el mercado?

Fundada en el 2012 tiene 6 afios en el mercado ecuatoriano por el bailarin David Durango y
Rodrigo Jiménez. Han participado en muchos campeonatos nacionales e internacionales y
han ido creciendo cada vez mas gracias a la union de nuevos socios que han logrado utilizar
estrategias efectivas para mostrar actualmente como una de las escuelas principales de la
ciudad de Quito. (Mambuco, 2018).
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e ¢Cuales son sus recursos?

Los recursos fisicos que tiene la academia de baile “Mambuco” son: piso flotante, vestuarios,
salas diafanas, barras para ballet, equipos de musica, masica ventiladores, sillas, reloj de
control, amplificacion y espejos en las paredes, asi como colchonetas con un logo de la
escuela. Por otro lado, también tiene el mobiliario necesario para cubrir lo necesario para
una sala de reuniones y un puesto de secretaria que es un mueble, sillas, el ordenador,
teléfono, fotocopiadora e insumos de oficina. Ademas de basureros, escoba, trapeador,
articulos de aseo, botelldn de agua, vasos y muy importante también los vestuarios para los
bailarines con una sala de juegos para que puedan distraerse en los tiempos libres.
(Mambuco, 2018).

Los recursos humanos o el personal de la academia Mambuco se encuentra dado acuerdo al

siguiente organigrama:
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Gerente General

Marketing y Publicidad Area de Finanzas y Contabilidad Area de Recursos Humanos

Ventas 1 Atencidn al Cliente
Direccion artistica
Ventas 2 Limpieza

Profesores de salsa
Profesores de bachata

Profesores de otros
ritmos

Grafico No. 16 Organigrama Mambuco

v Servicios necesarios:

Internet
Telefonia
Electricidad
Gas

AN NN

Agua Potable

o ¢Cuales son sus precios?

El costo de un curso regular en “Mambuco” es de $55 el mes y con una inscripcion de $15

que solo se lo paga al ingresar a la escuela (Mambuco, 2018).
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e ¢Qué medios publicitarios utilizan?

Los medios publicitarios de esta escuela son en el internet mediante las siguientes paginas:

Facebook, Twitter, Instagram, YouTube (Mambuco, 2018).

Esta escuela realiza varios eventos como el Quito Dance Convention, el cual fue uno en el
2018 uno de los eventos mejora organizados que se ha visto hasta ahora, con una excelente
organizacion por parte de sus creadores. Mambuco también shows mediante contratacion de
importantes empresas, asi como también es participante del varios concursus a nivel

nacional como internacional (Mambuco, 2018).

“Mambuco” también se ha dado a conocer mediante un evento grande en el pais Ilamado
“SOS Mujeres” el cual se realiza en el sur de la ciudad y convoca miles de personas, también
se le ha visto a Mambuco en varios canales de television mostrando todo su talento y

promocionando su escuela (Mambuco, 2018).

o ¢Cuales son sus ventajas competitivas?

“Mambuco” tiene las siguientes ventajas competitivas respecto a las distintas academias de
baile del pais (Mambuco, 2018):

o Excelente organizacion de eventos.
o Instructores especializados en varios estilos como son: Onl, On2, Salsa calefia,
Bachata, Tango, Hip Hop. Cabe recalcar que cada profesor se dedica a su area de

especializacion.

o Alianzas con empresas dedicadas al tema motivacional de las personas.
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o Espacios adecuados para eventos y ensayos.

2.3.1.2.3. Sistematizacion de la informacion: escalas mentales.

Sin lugar a dudas los encargados de manejar cualquier empresa necesitan de informacion
adecuada para poder tomar las mejores decisiones en pro de la empresa. Esta informacion
debe ser real, objetiva, actual y nos permitira hallar datos que nos ayuden a entender y

controlar la empresa de la mejor manera.

Las escalas mentales ayudan a distinguir diferencias que existen entre empresas que se
encuentren en un mismo grupo estratégico, y por lo tanto, realizar una comparacién de los

principales competidores (Kotler, 2009).

Toda comunicacion tiene como objetivo principal llegar a la mente de los consumidores, la
cual es capaz de percibirla de acuerdo a su estado de animo. Los clientes se manejan por las
emociones, por lo que las empresas buscan crear valor dentro del cliente y adentrarse en sus

expectativas y necesidades (Kotler, 2009).

Debido a la gran cantidad de servicios y productos que hay en el mercado, los consumidores
finales clasifican a las marcas en la mente de acuerdo a sus creencias. Esto es posible de ver
mediante una sucesion de escaleras mentales. En cada grada o peldafio estéa la identificacion

de una marca. Y cada peldafio indica una linea de productos (Kotler, 2009).

Al realizar una encuesta en el mercado de Quito pudimos conocer los siguientes atributos de

Tropical Dance comparado con sus principales competidores:
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1. ¢Cuenta con una Infraestructura adecuada?

Infraestructura
4%
B 1T%
‘ m Excele nbe
m Bueno
Regular

Infraestructura

258
H Bueno

Infraestructura

6%

m Excele nte
= Bueno

Regular

Infraestructura
Mambuco
Infraestructura
Excelente 140 9%
Bueno 31 17%
Regular T 4%
TOTAL 175 1005
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance
Infraestructura
Excelente a6 43%
Bueno Ed 2%
Regular S0 25%
TOTAL 200 1005
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Eztudio Nacional de Baile
Infraestructura
Excelente 114 37%
Bueno T4 37%
Regular 12 6%
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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Aszolbaile Infraestructura

Infraestructura
Excelente 131 66% Excalante
Bueno [ 31% ESL -
Regular N 4% - gular
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Danecing Mood Infraestructura
Infraestructura
Excelente 105 33% Excelente
Bueno T4 3IT% Buer
- "
Regular 21 11% - cegula
TOTAL 200 100

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Infraestructura:

Se analiza que Mambuco tiene un 79% que reconoce como excelente la estructura que posee,
un 17% la considera adecuada y finalmente un 4% regular. Por otro lado, la academia
Tropical Dance obtiene un porcentaje no tan alto en infraestructura excelente con un 43%,
un 32% que lo reconoce como bueno y un 25% como regular. Por su parte las academias
ENB, Asolbaile y Dancing Mood muestran un 57%, 66% Yy 53% en excelente, un 37%, 31%

y 37% en bueno y, un 6%, 4% y 11% en regular, respectivamente.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:
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¢Su atencidn al cliente es agil y eficiente?

Gréafico No. 17 Escala Mental Infraestructura

Mambuco

Atencion al cliente

Arencidn al cliente

Excelente M 36%

Bueno 73 40%
Regular 10 3%

TOTAL 200 1003

Atencion al cliente

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Tropical Dance

Elaborado por: Autor

Arencion al cliente

Excelente 120 6%

Bueno 53 35%
Regular 11 5%

TOTAL 200 1002

Atencion al cliente

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor



Eztudio Nacional de Baile Atencion al cliente

Atencion al cliente
Excelente 105 53% lent
Bueno G 32% er
3% 5%
Regular 31 16% qular
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Aszolbaile o . |
Atencion al cliente
Atencion al cliente
Excelente a6 48%
Bueno ! 42% — Feslente
Regular 20 10%0 7% S
TOTAL 200 1003 tegular
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Dancing Mood Atencion al cliente
Atencion al cliente
Excelente 104 52% Excele nte
Bueno G2 31% 31% | = 57% Fuet
Regular 34 17% tegular
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Atencion al cliente:
En la academia Mambuco se puede ver que la mayoria de personas creen que la calidad de
atencion al cliente en cuanto a eficiencia y agilidad es excelente con un 56% mientras que

un 40% la considera buena y un 5% regular. Por otro lado, en Tropical Dance la atencion al

cliente excelente recibe un 60%, la buena un 35% vy la regular un 6%. Mientras que, los
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resultados de la academia ENB son 53% en excelente, 32% en bueno y $16 en regular,
Asolbaile 48% en excelente, 42% en bueno y 10% en regular, y por ultimo Dancing Mood
muestran un mayor porcentaje en cuanto a atencion excelente con un 52%, 31% y 25% en

bueno y regular.

Gréafico No. 18 Escala Mental Atencién al cliente

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:
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3. ¢Sus profesores tienen una metodologia de ensefianza efectiva?

Profesores
Mambuco
Profesores
Profesores
Excelente 123 69%
BI..IE'I'ID 5? zq_-n B Excele nbe
Regular 20 11% = Auana
TOTAL 200 112% Regular
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance Profesores
Profesores =
Excelente 130 T3% . .
Bueno =1 34% .
Regular 10 6% "
TOTAL 200 112% -
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Eztudio Nacional de Baile Profesores
Profesores -

Excelente 137 7% — = Excelente
Bueno 4z 4% ) m Bueno
Regular o 2% Regular

TOTAL 200 112%%
Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Aszolhaile Profesores
Iy
Profesores
EHGE‘IE‘I’“E‘ 134 Tiq"n = Exrele nte

Bueno 62 35% " Buenc
Hegular d 2% Regular
TOTAL 200 112%

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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Dancing Mood Profesores
Profesores e
Excelente TIE 65% Excele nte
Buenao [=1i] 34% -
Begular 24 13% =
TOTAL 200 112%

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Profesores:

En cuanto a la metodologia usada por los profesores para impartir las clases, Mambuco
obtiene un 69% de respuestas como excelente, un 32% bueno y un 11% regular. Tropical
Dance, por su parte muestra un 73% excelente, un 34% bueno y un 6% regular. ENB,
Asolbaile y Dancing Mood presentan respectivamente un 77%, 75% y 65% en excelente, un
24%, 35% Yy 34% en bueno y un 12%, 2% y 13% en regular.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:
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Grafico No. 19 Escala Mental Profesores

4. ¢Su precio es accesible?

Precio
Mambuco Precio
Precio .
Excelente 145 3% 2 o
Bueno 40 20%
Reqgular 15 3% TIH |
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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Eztudic Nacional de Baile

Precio
Precio
Excelente 124 2%
Bueno EZ 31% T }
Regular 14 T4 6%
TOTAL 200 00
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance Precio
Precio
Excelente 54 2% Excalent
Bueno 70 35% T o azm ,
Regular 45 23% £t cular
TOTAL 200 00
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Aszolbaile Precio
B
Precio
Excelente 130 63% lent
Bueno 59 30% b . L
Regular 11 6% pular
TOTAL 200 00
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Dancing Mood Precio
Precio 1B
Excelente =) 47% o
Bueno 5 38% a7 ]
Regular 31 16% % ) 'I
TOTAL 200 002

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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Precio:

En cuanto a un precio accesible, el 73% de la gente encuestada considera este factor como
excelente en la academia Mambuco, mientras gque tan sélo un 20% en bueno y 8% lo califica
como regular. En la academia Tropical Dance un 42% considera el precio como excelente,
un 35% como bueno y un 23% como regular. Por su parte las academias ENB, Asolbaile y
Dancing Mood muestran un 62%, 65% y 47% en excelente, un 31%, 30% y 38% en bueno

Yy, un 7%, 6% y 16% en regular, respectivamente.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:

Gréafico No. 20 Escala Mental Precio
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5. ¢Relne un pensum que me motiva a seguir aprendiendo?

Pensum
Mambueco
Pénsum
Pénsum
Excelente 143 T4%
Bueno 38 21%
Begular 14 3%
TOTAL 200 1002 o
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance Pénsum
Pénsum 19%
Excelente 105 53%
Bueno 53 33%
Flegular 3T 21% 29% | |0| 52%
TOTAL 200 00
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Aszalbaile Pénsum
Pénsum
Excelente 116 53%
Bueno 56 31% 28% =
Regular 28 16%
TOTAL 200 00z
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Eztudio Nacional de Baile Pénsum
%
Pénsum
Excelente 137 69%
Bueno d4E 26%
Regular 7 10% -
TOTAL 200 1002

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

85



Dancing Mood .
Pénsum

Pénsum
Excelente 121 61%
Bueno 46 26% e
Regular 33 19%% _ o _'
TOTAL 200 1003 tegular

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Pensum:

El 74% de la gente cree que Mambuco mantiene un excelente pensum que motiva a seguir
aprendiendo, sin embargo un 21% lo considera bueno y un 8% regular. Tropical Dance por
su parte, muestra un 53% de respuestas favorables como excelente, un 33% como bueno y
un 21% como regular. Por otro lado, los resultados de las academias ENB, Asolbaile y
Dancing Mood muestran en cuanto a un pensum excelente un 69%, 68% y 51%, asi como

un 26%, 31% y 26% en bueno y un 10%, 16% y 19% en regular, respectivamente.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:
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Gréafico No. 21 Escala Mental Pensum

¢ Tiene variedad y flexibilidad de horarios?

Horarios
Mambuco \
Horarios
Horarios
Excelente =5 47%
Bueno a5 43% o
Regular 21 11% 7%
TOTAL 200 1003
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance Horarios
Horarios A
Excelente 10 55%
Bueno Td T
Regular 16 5% T e
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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Eztudio Nacional de Baile

Horarios
Horarios
Excelente 12d B2%%
Bueno 1 36% I5H
Regular 5 3% =
TOTAL 200 100z
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Aszolbaile Horarios
Horarios
Excelente 02 31%
Bueno =] 33% .
Regular 33 17% =
TOTAL 200 100
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Dancing Mood Horarios
Horarios
Excelente 126 63%
Bueno 5d 27% o
Hegular 20 10%% 53%
TOTAL 200 003
Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Horarios:

En lo que respecta a la variedad y flexibilidad de horarios, Mambuco presenta un 47% en la
calificacion excelente, un 43% en bueno y un 11% en regular. Tropical Dance muestra un
mayor porcentaje en excelente con un 55%, un 37% bueno y un 8% regular. La academia

ENB obtiene un 62% en excelente, un 36% en bueno y un 3% en regular, mientras que

88



Asolbaile y Dancing Mood presentan un 51% y 63% en excelente, un 33% y 27% en bueno
y un 17% y 10% en regular respectivamente.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esté representado por la letra A, Tropical Dance por la B,
ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:

Grafico No. 22 Escala mental horarios

7. ¢Ensefa varios estilos?

Variedad de Estilos

Mambueo Variedad de estilos
Variedad de estilos o
Excelente 120 60%%
Bueno Gid 32% 4 5
Regular 16 3% -
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
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Tropical Dance

Variedad de estilos
Excelente jiE] 30%
Bueno 53 30%
Regular 23 2%
TOTAL 200 10055

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

Variedad de estilos

1T%

Eztudio Nacional de Baile

Variedad de estilos

Variedad de estilos .
205
Excelente 11E 38%
Bueno dd 278 n Excelente
Regular 40 20% " Huena
TOTAL 200 1005 " u% Regula
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Asolbaile Variedad de Estilos
Variedad de estilos e
Excelente 124 2% = Excele nte
Bueno 55 28% = Buenc
Regular 21 11% Aegular
TOTAL 200 1005
Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Dancing Mood Variedad de Estilos
Variedad de estilos 15%
Excelente 113 3T% = Excele nte
Bueno o2 26% N
Regular 35 18% ragular
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacion de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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Variedad de Estilos:

El 60% de los encuestados piensa que la variedad de estilos ofrecidos por la academia
Mambuco es excelente, pero un 32% lo considera bueno y un 8% regular. Tropical Dance
muestra un valor similar al presentar un 59% que califica este factor como excelente, un 30%
como bueno y un 12% como regular. ENB, Asolbaile, Dancing Mood presentan
respectivamente un 58%, 62% y 57% en excelente, un 22%, 28% y 26% en bueno y un 20%,
11% y 18% en regular.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:

Grafico No. 23 Escala Mental Variedad de Estilos
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Elencos de formacioén

¢ Tiene buenos elencos de formacién para shows y competencia?

Elencos de Formacion

Elencos de formacion

Mambuco

Elencos de formacion
Excelente 138 69%
Bueno dd 22%
Flegular 15 0%
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Tropical Dance

Elencos de formacidon
Excelente 130 63%
Bueno qz 21%
Regular 25 14%
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor

Eztudio Nacional de Baile

Elencos de formacion

I

Elencos de Formacion

12%:

Elencos de formacion
Excelente 135 69%
Bueno 44 22%
Hegular 18 0%
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor
Aszolbaile

Elencos de formacion
Excelente 35 48%
Bueno Ta 3%%
Regular 2d 2%
TOTAL 200 1003

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)

Elaborado por: Autor
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Dancing Mood Elencos de Formacion

Elencos de formacion
Excelente 103 32% a2 lant
Bueno G5 33% e
Regular 32 16% - s .
TOTAL 200 1005

Fuente: Investigacién de mercados (encuestas)
Elaborado por: Autor

Elencos de formacion:

Finalmente, en la academia Mambuco un 69% considera que cuenta con un elenco de
formacion excelente para shows y competencia, un 22% lo califica como bueno y otro 9%
como regular. Mientras que, en Tropical Dance un 65% lo califica como excelente, un 21%
como bueno y un 14% como regular. La academia ENB obtiene un 69% en excelente al igual
que Mambuco, un 22% en bueno y un 9% en regular, mientras que Asolbaile y Dancing
Mood presenta un 49%, 52% en excelente, un 39%, 33% en bueno y un 12% y 16% en

regular.

En la siguiente escala mental podemos representar y observar los datos mencionados de
mejor manera donde Mambuco esta representado por la letra A, Tropical Dance por la B,

ENB por la C, Asolbaile por la D y Dancing Mood por le E:
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Grafico No. 24 Escala Mental Elencos de formacion

2.3.1.2.4. Mapas de posicionamiento: merca métrica.

Una interpelacion que genera intranquilidad en los gerentes de las empresas, es conocer el
posicionamiento de su organizacion con respecto a sus principales competidores. (Tropical
Dance, 2018)

Una definicion dada por los especialistas en mercadeo Philip Kotler y Amstrong es “la
manera en la cual los clientes perciben el producto de acuerdo a sus principales atributos, el
puesto que ocupa el producto o servicio en la mente del consumidor con respecto a su

competencia” (Kotler, Amstrong, 2001).

Entonces, la diferencia que obtiene el producto o servicio en relacion a su competencia
plasmada en la mente de los consumidores, es el posicionamiento. Esta provoca una disputa
muy fuerte entre la empresa y sus rivales directos, ya que todos siempre quieren ocupar los

primeros lugares en el mercado (Kotler, Amstrong, 2001).
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Para poder conocer esta percepcion, es importante realizar una encuesta a clientes que
conozcan el mercado y tomar en cuenta la percepcion que ellos tienen respecto de la empresa

y su competencia directa (Kotler, Amstrong, 2001).

El analisis para poder determinar el posicionamiento de Tropical Dance, se lo realizd
comparando varios atributos de los principales competidores con los de nuestra empresa

como se pudo ver en las escalas mentales mediante una encuesta de posicionamiento.

En este andlisis (Encuestas, 2018) pudimos llegar a la conclusién que Tropical Dance, ENB,
Asolbaile y Dancing Mood tienen un posicionamiento medio/alto con respecto a atencion al

cliente y elencos, siendo Mambuco la academia menos destacada en este punto.

En el atributo infraestructura, al contrario que en el anterior punto (Encuestas, 2018),
Mambuco tiene un posicionamiento alto, siendo la escuela mas relevante, seguida por las
academias ENB y Asolbaile con un posicionamiento medio/alto, Tropical Dance medio bajo

y Dancing Mood Medio.

En cuanto a los profesores todas las academias tienen un posicionamiento por encima de la
media (Encuestas, 2018), siendo ENB la academia mejor ranqueada con un posicionamiento

alto.

En flexibilidad de horarios la escuela Trropica Dance, ENB y Dancing Mood tienen un
posicionamiento medio/alto, mientras que Asolbaile y Mambuco medio y medio/bajo

respectivamente (Encuestas, 2018).

Los atributos de pensum y variedad de estilos muestran una igualdad en posicionamiento
entre todas las academias, sin haber diferencias significativas entre unas y otras (Encuestas,
2018).
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La accesibilidad de las academias en lo referente a precio muestra que Mambuco, ENB y
Asolbaile son las mas accesibles, siendo Tropical y Dancing Mood las mas caras. (Encuestas,
2018)

El ultimo atributo es la calidad en cuanto a la formacion de elencos (Encuestas, 2018), donde
se puede ver gque la academia menos representativa en la actualidad es la escuela Asolbaile,

mientras que ningun se destaca como la mejor en este atributo.

Todos estos datos se detallan en el siguiente cuadro que sintetiza los resultados de la encuesta
realizada a 321 personas que conocen el mercado en la ciudad de Quito:

Cuadro No. 4 Atributo academias de baile

EMPRESAS

ATRIBUTO i i
Mambuco Tropical ENB Asolbaile Dancing

Dance Mood
Atﬁng'notg al | Medio/Bajo | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto

Infraestructura Alto Medio/Bajo | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio
Profesores Medio/Alto | Medio/Alto Alto Medio/Alto | Medio/Alto
Horarios Medio/Bajo | Medio/Alto | Medio/Alto| Medio | Medio/Alto
Precio Medio/Alto | Medio/Bajo | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Bajo
Pensum Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto
Variegad de | Medio/Alto | Medio/Alto | MediofAlto | Medio/Alto | Medio/Alto
Elencosde | \1oii0/Alto | Medio/Alto | Medio/Alto | Medio/Bajo | Medio/Alto

formacion

Fuente: Investigacién de mercados. (Encuestas)
Elaborado por: Autor.

2.3.1.2.5. Oportunidades de mercado

Al haber establecido cual es el mercado de la empresa y cuales son sus clientes potenciales,

se puede conocer cuales son sus necesidades (Atributos) y en que se puede mejorar:
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Cuadro No. 5 Oportunidades de mercado

ATRIBUTO

ESTRATEGIA DE MEJORA TROPICAL DANCE

Atencion al cliente

Todos los instructores y recepcionistas de Tropical Dance asistiran
a un curso de atencion al cliente en la Camara de Comercio el cual

tiene un costo de $150 por persona.

Infraestructura

Para poder mejorar este servicio hacia los estudiantes y elencos es
muy importante realizar la ampliacion de la escuela matriz ubicada
en la Av. Veracruz N37-186 y Villalengua, para lo cual se debe
construir un segundo piso donde haya una sala grande y una
mediana con techo alto.

Profesores

En lo referente a las clases de baile se realizaran inversiones cada
mes con los mejores profesionales a nivel mundial en cada estilo de
baile con el fin de mejorar el pensum de la escuela y a su vez la
calidad de las clases. Esta capacitacion serd por medio del internet

mediante videos y Skype y el cual tendra un costo de 350 el mes.

Horarios

De acuerdo a los horarios se pretende abrir nuevos cursos con las
mafianas (opcion que no la tienen actualmente), y se abrira un curso
estilo taller al cual podra ingresas cualquier persona, con el fin de
no tener que esperar sin bailar a que se abra un nuevo curso, y
también con el fin de poder recibir a cualquier alumno que quiera
un curso en ese mismo momento. Cabe recalcar que los cursos se

abren también de acuerdo a la demanda actual de los clientes.

Precio

Tropical Dance ha decidido mantener el precio de las clases ya que
estamos implementando una estrategia de diferenciacion buscando
que los clientes nos prefieran no por su bajo precio si no por su

calidad.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor.
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Cuadro No. 6 Oportunidades de mercado

ATRIBUTO

ESTRATEGIA DE MEJORA TROPICAL DANCE

Pensum

Cada ritmo o clase a dar tendra un pensum el cual estara en
constante actualizacion. Al finalizar todo el pensum de un estilo se
realizara un evento de graduacion, en la cual se entregard un CD
con todo lo aprendido y un certificado, de esta manera los alumnos
sentiran el reconocimiento por parte de la escuela y se llevaran un

recuerdo tangible y Gtil de su aprendizaje.

Variedad de
Estilos

La academia ofrecerd nuevos servicios en cuanto a variedad de
ritmos y poseera un pensum bien establecido, el cual permitira un
progresivo y correcto aprendizaje de los estudiantes, estos nuevos
servicios incluirdn: Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y
movimiento corporal, musicalidad, street dance (reggaetén y hip
hop), ballet, acondicionamiento fisico para bailarines, edicién

musical, flexibilidad, kizomba, y creacion coreografica.

Elencos de
formacién

Es importante seguir fortaleciendo estos elencos haciéndoles ganar
experiencia mediante presentaciones y competencias, ademas de
seguir brindandoles facilidades y motivacion ya que esta es la
principal publicidad que tiene la academia. Para eso como se habld
anteriormente se procederd a invertir en la ampliacion de la sede de
Veracruz, asi como también se va a proceder a adquirir todos los
implementos necesarios para un correcto entrenamiento de los

elencos.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: Autor.

De acuerdo al analisis realizado, conociendo cuéles son sus clientes y sus necesidades nos

hemos encontrado nuevas oportunidades de mercado que pueden ser explotados por Tropical

Dance como son: implementar nuevos ritmos, generar nuevos horarios, definir y mejorar el

pensum de cada estilo, impulsar shows y clases en empresas, invertir en la mejora de las

condiciones de ensayo de los elencos y en capacitacion para personal administrativo y
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profesores. Esto permitird un mayor crecimiento de la empresa y aprovechamiento de sus

recursos.

2.3.1.2.6. Estrategias de diferenciacion de la oferta

El proposito bésico de una estrategia de diferenciacion es que el cliente pueda distinguir a
una marca de las demas y sostenerlo durante el tiempo (Lambin, 2003, p.338).

Esta dirigido especialmente a cierta seccion de mercado y entrega un aviso de que en realidad
ese producto o servicio resalta con respecto a los demas. Este producto o servicio tiene un
valor el cual es identificado por sus consumidores (Lambin, 2003, p.338).

Las estrategias se fundamentan principalmente en mejorar todos los bienes, recursos y
capacidades que tiene la empresa para poder incrementar su ventaja competitiva (Lambin,
2003, p.338).

Las estrategias de diferenciacién pueden darse de muchas formas como son: disefio en
ingenieria del producto, imagen de marca, caracteristicas del producto, funcionamiento,
atencion al cliente, duracion del producto, red de ventas, etc. Donde se puede generar que el

cliente prefiera cierta empresa por las ventajas que este tiene (Lambin, 2003, p.338).

La academia ofrecera nuevos servicios en cuanto a variedad de ritmos y poseera un pensum
bien establecido, el cual permitira un progresivo y correcto aprendizaje de los estudiantes,
estos nuevos servicios incluirdn: Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento
corporal, musicalidad, street dance (reggaetdn y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico

para bailarines, edicion musical, flexibilidad, kizomba, y creacion coreografica.
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Un servicio adicional y muy util que utilizara la escuela son las clases de recuperacion en

cualquier horario para que los estudiantes se puedan igualar en caso de haber tenido faltas o

de querer repasar lo que vieron en clases pasadas.

Se ofrecera talleres de nivel basico, intermedio y avanzado para que cualquier persona

interesada en aprender a bailar pueda asistir mientras espera que se abra un curso nuevo

desde cero y asi no perder al cliente durante ese lapso.

Los horarios se detallan en la siguiente figura:

Cuadro No. 7 Géneros de baile

Generos de Baile

Salza enlinea onl

BEachata

Flexibilidad

Salsa cubana

Street dance [Reggaeton y hip hop]

Salsa colombiana

Baile departivo

Acondicionamienta fisica para
bailarines

Generos de Baile

3ro elenco Shines f Estilo y mow. corporal Introduccion al baile
2do elenco Afrocubano Eallet
Tro elenco Técnica de giros Elenco infantil
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Grafico No. 25 Horarios Tropical dance Veracruz

YERACRUZ
DIAS
HORAS Lunes Martes Miercoles Jueves Yiemes Sibado
Sala i Sala 2 Gala } Salai Gala 2 Sala 3 Sala1 Sala 2 Sala 3 Salai Sala 2 Gala 3 Salai Sala 2 Sala} Salal Sala 2 Gala 3

700- L -

800 Flevibilidad Flexibilidad

800 -

900

9:00 - Salsa -
10:00 colombiana Flesibdad
10:00 - Salsa Aii':g';';gi""
11:00 colombiana L

para bailarines
11:00 - Bachata ’ .
12:00 inermedio | S deparie
12:00 - Bachata ’ .
13:00 inermedio | S deparie
17:00 - | Intraduccion al Ballet Introduczidn al Ballt Introduceion al
18:00 baile baile baile
18:00 - Salsa Street dance Salza Street dance Salsa
. . Bachata Flexibilidad [Reggaetony | Afrocubana . Bachata Flexibilidad [Reggastony | Afrocubano . Bachata Flevibilidad
13:00 colombiana : colombiana : colombiana
hip hiap] hip hap]
19:00. ) Salsaenlinea Bachata Salza cubana Bachata Salsaenlines Bachata Salza cubana Bachata Salsa enlines
20:00 ani anl and

20:00 -
21:00

21:00 -
22:00

Bailz deportiva

Shines f Eztilo
Y mov.
corporal

Baile deportiva

Shines { Extila
| maw.
corporal

Eailz deportiva

22:00 -
23:00
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En la academia de Veracruz actualmente hay 46 horas, segin la propuesta se aumenta un

20% por lo g en total sube a 55 horas.

Grafico No. 26 Horarios Tropical Dance Kendo

KENDO
DIAS
HORAS Lunes Martes Miercoles Jueves ¥iernes -
Sabado
Salat Sala2 Salai Sala2 Sala1l Sala2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salail Sala 2
700 - . . . .
800 Bailoterapia Eiailoterapia
8:00 -
9:00
9:00 - . .
10:00 Eaile deportiva| Salsacubana
10:00 - . .
1-00 Eaile departiva| Salsacubana
11:00 - Intraduscsidn al
12:00 baile
12:00 -
1300 Eallet
17:00 - | Introduceidn al Ballet ['E_:‘t;ee::‘:;ﬁe Introduceicn al Ballet [9';:;99::‘:2? Introduceicn al
18:00 baile EREETY baile EREIEY baile
hip hop) hip hop]
18:00 - Salsa Sirzdidkee Salsaenlinea Salsa Sizdknee Salsaenlinea Salsa
n [Feggastany EBachata n [Feggaston y Bachata n
1900 colombiana > anl colambiana > onl colombiana
hip hiop) hip hop]
e e . Street dance
19:00 - SeEamlies Eachata Afrocubano FHBa (e Bachata Afrocubano LelsEnlines [Fieggaetony
20:00 anl onl onl >
hip hiop]
Shines { Estilo Acondicionami Shines { Estilo Acondicionami
ymow. ento fisico y mow. ento fisica Eachata
21:00 L -
corporal para bailarines corporal para bailarines

En la situacién actual hay 41 horas, segun la propuesta se aumenta un 20% por lo g en total

sube a 49 el nimero de horas dadas en kendo.
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Gréfico No. 27 Horarios Tropical Dance Veracruz 2do piso

¥YERACRUZ 2D0 PI50

DIAS
HORAS Lunes Martes Miercoles Jueves ¥iernes Sabado
Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Salal Sala 2 Sala i Sala 2
9:00 -
10-00 Bachata
10:00 -
1-00 Bachata
1100 - Salza [9';::'9;2‘:;?
12:00 colombiana 94 4
hip hop)
12:00 - I s
1300 colombiana 99 4
hip hop]
17:00 - . . . .
18-00 3roelenco Elenco inkantil 3o elenco Elenco intantil Jroelenco
I::]'-]l']]l]_ 2o elenco Elencoinfantil | Afrocubanc Zroelenco Elenco infantil | Afrocubanc Jroelenco
Shines { Estila Shines { Estils Shines { Estila
Iy mov. 2do elenco ymoy. 2do elenco y mov. 2do elenco
corporal corporal corporal
20:00 - Tecnicade Tecnica de Técnica de
. 2do elenco . 2do elenco . 2do elenco
21:00 giros qiros qiros
2100 - Tra elenco Tt elenco ro elenca ro elenca
22-00
22:00 - Troelenco Troelenco Troelenco Troelenco
23:00

Una de las propuestas es realizar una ampliacion de la sucursal de Veracruz, construyendo
un segundo piso, el cual quedaria con los horarios que se mostraron en la figura anterior.
Este piso en su mayoria se utilizara para el ensayo de los elencos. EI primer elenco tiene
une beca total. (Son bailarines con formacién profesional que se preparan para shows, nadie

paga pero tienen q estar disponibles para show).

Tropical Dance pensando en la comodidad de sus estudiantes y bailarines invertira en
implementos necesarios para el correcto entrenamiento como: pisos flotantes, barras de
ballet, colchonetas, tatamis, arnés, elementos de audio y sonido y demas accesorios para

poder realizar una préactica de baile en excelencia.

Otra inversion importante serd mantener su pagina web actualizada y tener toda la
informacidn necesaria para que los alumnos puedan conocer acerca de la academia y sus
eventos. Algo muy importante es que los alumnos podrén realizar su inscripcion desde la
pagina web asi como acceder a clases virtuales, factor que marca una diferenciacion Unica

con respecto a la competencia.
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Es muy importante que los alumnos puedan tener el espacio necesario para hacer cualquier
movimiento o figura de baile, por lo que a cada aula solo podra ingresar un numero limitado
de personas, lo cual va a permitir que las clases sean mas personalizadas y el aprendizaje sea

garantizado. Este numero dependera de cada aula de clase como se muestra a continuacion:

Cuadro No. 8 Numero de alumnos 6ptimo por sala Veracruz

TROPICAL DANCE VERACRUZ

No alumnos 6ptimo por sala

Sala 1 Sala 2 Sala 3 Total

18 18 8 44

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor.

Cuadro No. 9 Numero de alumnos éptimo por sala kendo

TROPICAL DANCE KENDO

No alumnos 6ptimo por sala

Sala 1 Sala 2 Total

16 12 28

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: Autor.
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Cuadro No. 10 Numero de alumnos éptimo por sala Veracruz 2do piso

TROPICAL DANCE VERACRUZ 2DO PISO

No alumnos 6ptimo por sala

Sala 1 Sala 2 Total

14 24 38

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: Autor.

Al finalizar todo el pensum de un estilo se realizard un evento de graduacion, en la cual se
entregard un CD con todo lo aprendido y un certificado, de esta manera los alumnos sentiran
el reconocimiento por parte de la escuela y se llevaran un recuerdo tangible y Gtil de su

aprendizaje.

Adicional a lo mencionado anteriormente, es importante recalcar que Tropical Dance se
caracteriza por ser la escuela con mas experiencia en Quito, con 19 afios en el mercado, a
diferencia de las escuelas competidoras que tienen un maximo de 10 afios, por lo cual ha
logrado ser lider en todas sus actividades: clases de baile, shows y espectaculos de excelencia
desde la parte logistica hasta la artistica y en la organizacion de eventos, tomando como
ejemplo de esto el Ecuador Salsa Congress el cual es el evento de baile mas grande y

reconocido del pais.

2.3.1.2.7. Estrategias de posicionamiento

El posicionamiento esta dado por el conjunto de percepciones que un cliente tiene con
respecto a una marca y generalmente esta representados por un eslogan, un distintivo o
alguna frase que logran que el cliente reconozca la empresa. Es decir cuando un producto o
servicio tienen atributos, cualidades o propiedades particulares que le da valor respecto a sus

principales competidores (Hofer, Schendel, 2008).
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Dentro de las estrategias de posicionamiento de Tropical Dance podemos tomar en cuenta

los factores presentados a continuacion:

Oferta: Ofrecer cursos de varios estilos de baile y varias técnicas que fortalecen cada estilo
como son: Salsa, bachata, kizomba, tango, baile deportivo, afro cubano, técnica de giros,
shines-estilo y movimiento corporal, musicalidad, street dance (reggaeton y hip hop), ballet,
acondicionamiento fisico para bailarines, edicién musical, flexibilidad, coreografia
adaptandose a los cambios y necesidades de los consumidores. Cabe recalcar que son
géneros de baile que no manejan sus principales competidores y eso da un plus a la escuela,
ademas que la metodologia de ensefianza aplicada por la academia es de calidad y segun los

comentarios de muchos alumnos, es de las mejores del pais. .

Profesores: Es muy valioso que los instructores de la academia tengan capacitacion
constante ya que el baile necesita de un trabajo continuo y actual adaptandose a las nuevas
tendencias del mercado, ya que estas personas son los encargados de dictar clases y mantener
los cursos. Adicional a esto los profesores deben realizar shows de alta calidad ya que con

ello los alumnos podran motivarse y querer estar con ellos.

Elencos de formacion: Contar con una formacién de calidad e integral es la gran diferencia
y motivacion que tienen los clientes de Tropical Dance, donde tienen un proceso arduo y
largo de entrenamiento con muchos estilos de baile para su formacion correcta, a diferencia
de muchas escuelas que solo se dedican a cierto género. Es importante seguir fortaleciendo
estos elencos haciéndoles ganar experiencia mediante presentaciones y competencias,
ademas de seguir brindandoles facilidades y motivacion ya que esta es la principal publicidad

que tiene la academia.

Prestigio: Tropical Dance tiene mucho prestigio ya que es la academia pionera del Ecuador,
donde se ha estado participando constantemente en los mundiales de salsa y competencias

importantes, siempre logrando excelentes trabajos y donde salieron muchos bailarines que

106



ahora tienen sus propias escuelas. Cabe sefialar que ademés de esto, Tropical Dance es la
organizadora del concurso de baile mas importante del pais llamado “Ecuador Salsa
Congress” lo cual nos da a conocer la calidad de organizacion y de creacion de eventos de
la empresa. Lo que permitird a la empresa seguir creciendo en este ambito es ganando
competencias y mantenerse constantemente en presentaciones dando a mostrar un trabajo de

calidad.

CAPITULO 111

PLAN ESTRATEGICO — ANALISIS INTERNO (ORGANIZACION) —
PROPUESTA ESTRATEGICAY CONTROL

3.1  Plan estratégico

3.1.1 Vision.

Simboliza el propdsito que tiene que lograr la empresa en el largo plazo y esta definida por
los duefios o la alta gerencia del establecimiento. Representa la imagen que va a tener la
empresa en el futuro e indica hacia donde quiere Ilegar la misma. Nos ayuda a orientar el

trabajo de todos los integrantes de la empresa hacia un mismo objetivo (Serna, 2008).

Ademas la vision de la empresa permite darle personalidad e identidad a la empresa,
promover a los trabajadores del lugar a que se sientan identificados y comprometidos con

ella y a proyectar una imagen auténtica y positiva en todos los aspectos. (Serna, 2008).

Por otra parte, es importante tomar en cuenta el impacto de la tecno ciencia, de los cambios
en las necesidades de las personas y las expectativas que tienen las mismas con el pasar del
tiempo, ya que puede cambiar para bien o para mal el mercado y nunca debemos desenfocar

la visidn a la cual queremos llegar posteriormente (Serna, 2008).
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VISION DE TROPICAL DANCE S.A

“Ser lideres en difusion del pais y de la cultura latinoamericana a nivel mundial .

3.1.2 Mision.

La mision de la empresa es el propdsito o la razon de ser de la misma. Nos indica porque
existe y cudl es el propdsito del establecimiento. Nos ayuda a tener una guia para tomar las
decisiones de la empresay, por lo tanto, a establecer objetivos, estrategias y labores logrando

congruencia y organizacién (Lambin, 2003, p. 573).

Ademas el tener una mision bien establecida permite; describir al negocio, incentivar a los
trabajadores de la empresa a sentirse identificados e involucrados con ella, crear una cultura

organizacional, sobresalir ante la competencia, entre otros (Lambin, 2003, p. 573).

MISION DE TROPICAL DANCE S.A

“Tropical Dance busca difundir la cultura ecuatoriana y latinoamericana a través del baile,
tanto local como internacionalmente, ofreciendo al cliente servicios de calidad dentro de

una atmosfera familiar y diferente”.

3.1.3 Valores

Los valores de Tropical Dance S.A. (Serna, 2008):

v/ Exito: Mediante la calidad en todas las areas de la empresa desde lo administrativo hasta
las clases de baile. Ofreciendo un servicio del cual todos los clientes estan satisfechos y

creando eventos.
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Respeto: Mostrando tolerancia, imparcialidad y objetividad hacia las ideas y acciones
de los demas. Con una mente abierta al cambio y positiva en todos los aspectos, siempre
buscando ser mejores que los demés y lograr la cima sin pisotear a nadie, por lo contrario,

ayudandolos a seguir adelante con sus objetivos de vida o dancisticos.

Servicio: Empezando desde los duefios de la empresa, mostrando pro actividad y
solidaridad, siempre apoyando todas las actividades no solo con respecta al trabajo
individual, si no al de cualquier compariero de trabajo o cliente y con mucha actitud de

ayudar al projimo.

Humildad: En cada espacio de Tropical Dance, creciendo y transmitiendo cada
conocimiento adquirido a todos los consumidores finales sin importar sexo, tamafio,
color, edad, formando alianzas con distintas academias del pais y fuera de é€l, con el
propdsito comun de seguir apoyando y motivando el crecimiento de la cultura en el pais,

dejando atras rivalidades y diferencias entre unos y otros.

Trabajo en equipo: Interno con todo el personal de trabajo y brindando apoyo a los
clientes siempre buscando su bienestar e incentivando a la ayuda de unos con otros.
Realizando clases dinamicas y divertidas fomentando la union y el compafierismo entre

todos.

Calidad: En cada clase, actividad, evento, show, taller organizado por la academia,
siempre creando nuevos productos en los mejores escenarios y con el personal mejor
capacitado, pensando en todos los detalles que haran de Tropical Dance una empresa

identificada y posicionada como la mas cotizada dentro del pais.

Compromiso: Permitiendo la participacion activa de todos los colaboradores en las
decisiones de la empresa y permitiendo el desarrollo del personal en el ambito

profesional.
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v' Perseverancia: Promoviendo la constancia y compartiendo experiencias vividas durante
todos los afios de la empresa, incentivando a seguir adelante a los alumnos mediante un
buen entorno ambiental, ensefiandoles valores y dandoles maotivacion para que puedan

Ilegar a lograr sus objetivos propuestos en el baile.

3.1.4 Factores clave de éxito.

Al hablar de los factores claves del éxito sefialamos cual es la diferencia de Tropical Dance

con su competencia. (Brenes, 2007)

Los factores que le permiten subsistir y progresar a Tropical Dance en una industria tan
grande y competitiva son los factores claves del éxito. Y para poder mantenerlo durante el

tiempo, Tropical tiene que cumplir con lo siguiente:

= Brindar a los clientes el servicio que ellos aspiran obtener.

= Subsistir en el mercado frente a una fuerte competencia.

Para poder brindar a los clientes lo que ellos aspiran obtener, es sustancial conocerlos y saber
que ellos son los que permitiran mantener a la empresa viva. Una vez conocidos los
consumidores de la empresa, se debe realizar un estudio de sus exigencias y su conducta, es

decir, la razon por la cual escogen una oferta en vez de otra. (Brenes, 2007).

Al conocer lo mencionado anteriormente, Tropical Dance podra establecer su estrategia que

le hara tener una ventaja competitiva y poder subsistir en el mercado.

La industria de la cultura, y principalmente del baile en el Ecuador ha ido creciendo
rapidamente y cada vez hay mas competencia, por lo que la empresa debe tener buenas
estrategias para sostenerse frente a los nuevos cambios y necesidades del mercado. Por esta

razon, se tiene que dominar el mercado del cual es participe y saber todo respecto a la
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competencia como: precios, oferta, promociones, eventos, nuevas estrategias, clases, shows

etc.

De esta manera los factores claves del éxito de la empresa Tropical Dance son:

Excelente atenciéon al cliente: se cuenta con personal con mucha experiencia y que se
mantiene actualmente en capacitaciones y reuniones constantes con el fin de mejorar
cada vez el trato al consumidor y de ofrecerlos el servicio de la mejor manera posible,

con mucha atencién, respeto, pro actividad y confianza.

Profesores capacitados: Una caracteristica de Tropical es que cuenta con un personal
calificado con una hoja de vida extensa no solo en cierto tipo de baile, si no en un manejo
integral de muchas &reas, con una metodologia Unica de ensefianza en el mercado,

ademas de tener una gran calidad humana.

Pensum: Un atributo importante con el que cuenta la escuela, es analizar cada ritmo y
hacer su propio pensum, el cual permitira un progresivo y correcto aprendizaje de los

estudiantes, de una manera légica y secuencial.

Infraestructura: Tropical Dance tiene instalaciones adecuadas para sus cursos regulares
donde la gente se siente muy comoda gracias a su ambiente calido, y adicionalmente a
eso tiene convenios con algunos lugares los cuales tienen el espacio adecuado para las
distintas actividades como son: sociales, entrenamiento y ensayos generales para shows.
Es muy importante sefialar que una estrategia que se esta proponiendo en el actual
proyecto, es la ampliacion de la sucursal de Veracruz, la cual va a quedar en excelentes

condiciones para mejorar ain mas la infraestructura de la escuela.

Prestigio: Tropical Dance tiene mucho prestigio ya que es la academia pionera del
Ecuador, donde se ha estado participando constantemente en los mundiales de salsa y
competencias importantes, siempre logrando excelentes trabajos y donde salieron

muchos bailarines que ahora tienen sus propias escuelas .
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= Eventos: Tropical Dance siempre se ha caracterizado por ser la empresa que tiene los
eventos de mas calidad, desde su organizacion hasta la parte artistica. Ademas Tropical
Dance es la organizadora del concurso de baile mas importante del pais llamado
“Ecuador Salsa Congress” lo cual nos da a conocer la calidad de organizacion y de

creacion de eventos de la empresa.

= Alianza estratégica: Tropical Dance tiene una alianza estratégica con Ballet Nacional
el Firulete (BNF) de Medellin, Stilo y Sabor de Cali, Patricia Aulestia (CIAD), Doctor
Oscar Concha, Omar Valdivieso, The Royal Band, World Latin Dance Cup, Festival
Mundial de Salsa Cali, los cuales aportan un granito de arena para que la escuela sea una
de las mejores del pais.

3.1.5 Segmentos: grupo objetivo (B2B, B2C).

De igual manera como se mencioné en el capitulo anterior el enfoque de Tropical Dance es
principalmente para B2C y en menor manera para el B2B, por lo que el target de la empresa
son hombres y mujeres que tengan de 30 a 40 afios de edad gue se encuentren trabajando y
tengan dentro de sus intereses aprender a bailar y tener una vida saludable, ademas de tener
tiempo disponible a partir de las 5 de la tarde entre semana, o en las mafianas de los sabados,
valores obtenidos mediante la investigacion de mercado (Encuestas, 2018).

El mercado objetivo son todas las personas que deseen aprender a bailar ya sea por hobby o
para tener una especializacion mas rigurosa en el género de salsa y la bachata, o por otro
lado, empresas 0 personas que vayan a realizar la contratacion de un show de cualquier

género de los mencionados anteriormente (Encuestas, 2018).

La empresa se enfoca en los segmentos del B2C con personas que requieran la capacitacion
en conocimientos dancisticos y también se aplica el B2B ya que Tropical Dance brinda un
servicio de realizacion de shows que pueden necesitar muchas empresas para sus eventos y

clases de baile para sus trabajadores (Encuestas, 2018).
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3.1.6 Objetivos estratégicos.

Son denominados objetivos estratégicos a todas las metas que la empresa se propone
conseguir en un tiempo determinado, enfocados en su vision y ejecutando tareas especificas
que logran cumplir su mision. La organizacion debe conocer con anterioridad que es lo que

puede pasar en el futuro para poder establecer sus objetivos (Chase, 2003).

Una prediccién acertada de lo mencionado anteriormente permitird a la empresa establecer
objetivos reales y retadores. Las decisiones que tome la empresa irdn alineadas a los
objetivos estratégicos de la misma, y nos mostrara cuales son las prioridades de la empresa.
Ademas, los objetivos son claves ya que sin ellos la empresa no tendria claridad en lo que
quiere lograr (Chase, 2003).

Los resultados que la empresa obtenga en un plazo mayor al de un afio son los objetivos
buscados a través de la mision de Tropical Dance, los cuales permanecen fijos por el tiempo
estimado en la planeacion estratégica del estudio (Chase, 2003).

Es necesario e importante que la empresa tenga objetivos pequefios y sencillos que a la final

le permitan la consecucion de objetivos mas grandes y retantes.

Para poder tomar decisiones adecuadas, los encargados del manejo de la empresa deben tener
bien definidas sus metas, ya que estas son el origen de una buena eleccion de estrategias. A

continuacion se presentan los objetivos estratégicos de la empresa Tropical Dance:

e Posicionar a Tropical Dance S.A como la academia de baile lider en el mercado
ecuatoriano por la calidad de sus servicios, por su aporte a la cultura de baile en pais y

por su trayectoria a nivel nacional e internacional.

e Mantener los cursos y aumentar el nimero de estudiantes de la escuela Tropical Dance.
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Mejorar continuamente los servicios e instalaciones tanto para clientes como para

bailarines de la escuela.

Ampliar el campo de servicio creando nuevos productos que satisfagan las necesidades

de los clientes.

Fortalecer alianzas estrategias.

Ser una escuela que se caracterice por la formacion de bailarines profesionales.

Lograr prestigio por su excelente calidad de shows.

Lograr fidelizacion de los estudiantes y de los elencos por la gran gestion realizada de

Tropical Dance.

Ser una academia que tenga excelentes bailarines, pero que a su vez fomente los valores

dentro de sus integrantes.

Contar con un equipo de trabajo interdisciplinario que incluya expertos.

Impulsar y fortalecer relaciones para el crecimiento del Ecuador Salsa Congress.

Mejorar la reputacion organizacional.

Difundir la cultura del baile a nivel nacional e internacional.
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3.1.7 Matriz analisisF > D 2> A->0.

La matriz FODA es muy importante ya que nos facilita la obtencién de los factores
esenciales que seran decisivos en la puesta en marcha de la estrategia de la compafiia, en los
objetivos y metas esperadas. Ademas de ayudarnos a identificar los elementos claves en el
analisis financiero, de marketing, productivos, etc. En el estudio actual se hace un analisis

de los factores de la siguiente manera (Zabala, 2005).

e Fortalezas

Es muy necesario aprovechar las fortalezas de Tropical Dance en sus tareas. Para esto hay
que identificar si sus fortalezas actualmente estan afectando positiva o negativamente a la
empresa (Zabala, 2005).

e Oportunidades

La empresa debe verse beneficiada inminentemente por las oportunidades que tenga y como
estas aparezcan en el entorno. La manera en la que se muestran actualmente nos permitira

mantenernos o hacer un redisefio para mantenernos en el mercado (Zabala, 2005).

e Debilidades

Conocer las debilidades de Tropical Dance y como se estan presentando en la empresa es

muy necesario para poder ir contra ellas en pro de la organizacion (Zabala, 2005).
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e Amenazas

Identificar cuales son los factores que pueden afectar directa o indirectamente a la
organizacion es muy importante ya que asi podremos crear estrategias que disminuyan la

probabilidad de afectacion a la empresa (Zabala, 2005).

Todas estas son las variables que vamos a encontrar en la matriz F.D.A.O que se presenta a

continuacion:

Cuadro No. 11 F.D.A.O

FORTALEZAS DEBILIDADES

e Personal capacitado y con experiencia en manejo . .,
P y P J e Altos precios de clases en comparacion

r . i
de grupos con la competencia.
¢ Infraestructura adecuada para brindar un servicio

de calidad.

e |nnovacion en la creacion de eventos con distintas

e Costo elevado de arriendo de la sucursal
de kendo.
o Falta de contrataciones de shows para

maticas.
tematicas elencos.

e Experiencia en el mer nocimien I . .
periencia en el mercado y conocimiento de ¢ No contar con un equipo profesional fuerte

L para competencias.

o Clases personalizadas.

o Excelente atencidn al cliente por parte de personal
capacitado.

e Excelente prestigio y reputacion con clientes
nuevos y proveedores.

e Valores de la empresa.

e Alianza estratégica con Ballet Nacional el Firulete
(BNF) de Medellin, Stilo y Sabor de Cali, Patricia
Aulestia (CIAD), Doctor Oscar Concha, Omar
Valdivieso, The Royal Band, World Latin Dance
Cup, Festival Mundial de Salsa Cali.

e Organizadores del evento de baile méas grande del

pais “Ecuador Salsa Congress”
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OPORTUNIDADES

Oferta de nuevos productos en la academia como son:

salsa on2, afro cubano, técnica de giros, shines-estilo
y movimiento corporal, musicalidad, street dance
(reggaeton y hip hop), ballet, acondicionamiento
fisico para bailarines, edicion musical, flexibilidad,
kizomba, tango, baile deportivo, coreografia.
Impulsar shows de baile.

Fidelizacion por parte de los estudiantes de Tropical
Dance.

Redisefio de la imagen corporativa.

Creacion de espacios para practica y eventos.

AMENAZAS

Entrada de muchos competidores directos
e indirectos.

Situacion econdmica del pais.
Competencia desleal por parte de otras
academias.

Tentacion de los alumnos de irse a otras
academias.

Falta de pago de los alumnos.

Fuente: Investigacién directa

Elaborado por: Autor

3.1.8 Matriz de Planificacién FDAO

Esta nos facilita definir las estrategias para poder explotar para bien las oportunidades y

fortalezas que se le presenten a Tropical Dance como a su vez contrarrestar las amenazas y

debilidades de tal forma que se logre alcanzar los objetivos y metas estratégicas de la

organizacion. Esta matriz de planificacién la podemos ver en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 12 Matriz F.D.A.O

MATRIZ DE PLANIFICACION FODA - ESTRATEGIAS

MATRIZ DE E¥ALUACION DE FACTORES INTERNOS (EFD)

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (O)

Personal capacitade v con experiencia en
manejo de grupos.

Altos precios de clases en
comparacién con la competencia

Innovacidn enla creacidn de eventos con

Costo elevado de arienda de la
Sucursal Kenda.

Falta de contrataciones de shows
paralos elencos.

Mo contar conun elenco
prafesional fuerte para shows
COMpEtencias.

Infraestrutura inadecuada para
entrenamienta de los elencaos.

Falta de eventos para practica,
aprendizaje v socizlizacidn de los
alumnas

Falta de pago delos alumnos

2 -~ .
distintas tematicas.
3 Erperiencia v conocimienta del mercado.
4 Excelente servicio en clases personalizadas.
5 Infraestructura adecuada para brindar un
buen servicio alas alumnaos de clases
B Excelente atencion al cliente por medio de
personal capacitado,
2 Alto prestige v reputacidn con clientes
niuevos y provesdares,
g \alores de la empresa,
Alianza estratégica con Ballet Nacional el
Firulete [EMF] de Medeliin, Stilo y Sabor de
5 Cali, Patricia Aulestia (C1A0], Doctor Ozcar
Concha, Omar Waldiviesa, The Roval Band,
‘wharld Latin Dance Cup, Festival Mundial de
Salza Cali.
10 Organizadores del evento de baile mas

grande del paiz "Ecuador Salza Congress"
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OPORTUNIDADES [0O) ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
01, F3: Oferta de nuewos productos enla
academia como son: salza onZ, afro cubano
. i : 06, 01,02, 03 Realizar d
. , o .. | tEcnicade giros, shines-estilo v movimiento Ef‘ zar gas
Existen muchos nuevos productos v modificacion . ewventos fuertes al afho con los
} . . corporal, musicalidad, street dance ) ) i
de pensm que s2 prede mejorar con respecto a la (reggactén y bip hop), ballet mejores exponentes a nivel mundial
=senela v = i . ’ ’ de tados| 2 frecid
escuela v 2 12 compatencia. acondicionamiento fisico para bailarines, & hodes DIS gennzrc\s SrEElEas par
. . . ) 2 academia.
edicidn musical, lesibilidad, kizomba, tanga,
baile deportiva.
El aumento gz gente v entidades interssadaz en | (01,04, 05, F1, F2,FE: Bealizar reuniones, |02, 03,01, 03. 06: Qfrecer showsw
contratar especticulos de bails v arte para capacitaciones y controles constantes con clases de calidad con
MATRIZ sventos. los bailarines v el personal. profesionales espertos en eltema.
DE 01,02, 05,F1.F2.F4,FT: Boca aBocau ]
e e \ - . ) _ N, O3: Generar promociones por
EVALUA Fidelizacion por parte de los estudiantes de promociones para empresas de todao tipo, o adelantado. por it eh oo
CION DE Tropical Dance. para que ellos puedan beneficiarse de las pag . -F grupa.
eto.
FACTOR zervicios de Tropical.
01, 03, F1.F5,F6, FT: Brindar un servicio de .
E3 i ) Oz, 01, O%: Abrir nuevos cursos en
EXTERN v . . calidad con el espacio adecuado y con . )
Radizafio dz 1a imagen corporativa. = la mafiana relacionados con el
05 [EFE) = profesores certificados, expertos v con )
ewperizncia en el cango a dar fitmes emla sucursal de kendo.
F7.F5,.F3,02, 0Od: Promacionar enlos
oo 05,03, 04, 01,05 Ampliarla
e . . lugares cercanos a Tropical el producto que P
Crezacion dz sspacios para classs, practica v ) sucursal de veracruz con dos salas
ofrecemos enfatizanda los valores, el ] :
eventos. . ) i . mas enun segundo piso, apta para
prestigio wlas alianzas que tiene Tropical :
mediante flyers u otrs medios laz entrenamientos de los elencos.
Od, 02, 0O5: Realizar audiciones
para bailarines profesionales,
enfocado en larealizacion de
shows.
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
F1. F3, &1, &d: Oferta de nuevos productos
enla academia coma son: zalza onZ, afro 01,07, A1, &2, &4 : Mantener
cubano, técnica de giros, shines-estlow | precios pera mejorar la calidad del
Entrada de muchos competidoras directos & mawimiento corporal, musicalidad, street | zervicia, para que los clientes estén
indiractos. dance [reggastdn y hip hop), ballet, dispuestos a pagar mas que enlas
acondicionamienta fizsico para bailarines, otras escuelas por sumejor
edicidn musical, fleribilidad, kizomba, tanga, servicio.
baile deportive.
MATRIZ D4, A3, Ad: Bealizar audiciones
DE Sitpacic s emica del pais F2. &3, &d: Hacer un anilizis de fiestas para bailarines prafesionales,
EVALUA TBACION SCONOMiea o2l pas. tematicas en elmercado salzero. enfocado en la realizacidn de
CION DE zhaw s,
FACTOR
ES F1.F3.Fd4.F7. A1, Ad: Brindar el zervicio de 02 AT Abrir nusvos cursos en |
EXTERN Compsetencia deslzal por parte de otras clases persanalizadas para empresas w para T laci d it
mafiana relacionados con el fitnes
05 [EFE) academias. persanas con ciertos requerimientas de en la sucursal de kendo
gjercicia otemas de salud. '
03,.04,05, 43, Ad: Contar con los
implementos necesarnios parala
tisfaccion de los al d
e, .. F7.F10, AZ: Conseguir auspiciantes de la satiEtaEion 9e los almnas g
Tentacion de los alumnos de irse a otras ) cursos regulares yde elencos
o escuela, aprovechanda las relaciones ]
academias. comercisles y personales como; parlantes en excelents
' estado, piso adecuado,
implementas paralos ensayos de
los elencaos, ete.
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05,03, 04, 81, Ad: Ampliar la

F3, 83 Generar promociones por pago sucurzal de veracruz con dos salas
adelantado, porir en grupa, ete. mas enun sequndo pizo, apta para

lzs entrenamientos de los elencos.

03, 04, Ad: Motivacidn constante
mediante el plante amiento de
objetivos a corta, mediana ularga
plazo por parte de los directores de
la escuela y a suvez de elencos.

F3. 41, &3, Ad: Aprovechar wfortalecer

alianzas estratégicas.

06, A1, Ad: Realizar dos eventos

FE. 0% Ofrecer un producta adicional fuertes al afio con los mejores
[camizetas] conun descuento por el pago exponentes a nivel mundial de
puntual de la mensualidad. todos los géneros ofrecidos por la
academia.

F3.FE, 01 Contratacidn de una empresa de
marketing digital para el mantenimiento de las
redes sociales,

FE.F7T, 83, Ad:Contratar un segure médico
para los elencos de Tropical Dance.

3.1.9. Estrategias corporativas.

Dentro de las estrategias corporativas se tiene que tomar accion de la planificacion hecha

por la empresa para conseguir los objetivos esperados.

Se debe sacar provecho de las fortalezas que tiene la empresa mediante estrategias acertadas,
que puedan contra restar los puntos débiles de la compafiia, aprovechando las oportunidades
que se presentan en el camino y fortaleciéndose para prevenir las amenazas en el mercado.
(Stoner, 2001).

Los recursos de una empresa son limitados por lo cual es importante tomar decisiones
estratégicas con el fin de suprimir operaciones inadecuadas y designar recursos (Stoner,
2001).

Se puede optar por formular varias estrategias, sin embargo esto no garantiza su excelente

realizacion (Stoner, 2001).
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Existe disparidad entre una formulacion y una ejecucion de estrategias; la formulacion esta
dada por habilidades conceptuales, metodicas, ordenadas, hecha por una cantidad minima
de seres humanos, por otro lado la ejecucion es operacional y toma muy en cuenta los
valores, el ambiente de trabajo y necesita de mucha organizacion entre bastantes personas.
(Stoner, 2001).

Es primordial tomar en cuenta dos puntos para realizar la formulacidn de estrategias (Stoner,
2001):

- Determinar las fortalezas y debilidades de la empresa en todas sus areas con el fin de
examinar a profundidad la parte interna de la organizacion. También hacerlo
externamente y asi conocer nuevas oportunidades y todas las amenazas que representa

estar en el mercado.

- Esclave que las decisiones sean tomadas de acuerdo a los objetivos que se sugirio en la

formulacion de estrategias.

Tropical Dance traza sus estrategias corporativas de la siguiente manera:

e Contar con profesores certificados y con experiencia en el cargo a desempefiar.

e Realizar reuniones y controles semanales y mensuales con los bailarines y el personal.

e Ser pioneros en ofrecer un nuevo producto que no tengan las otras escuelas que son
competencia directa (Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento corporal,
musicalidad, street dance (reggaeton y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico para

bailarines, edicion musical, coreografia, flexibilidad, kizomba, Salsa on2).

o Fortalecer alianzas estratégicas.
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Hacer un andlisis de las mejores escuelas a nivel mundial para poder tener un estandar

minimo de calidad.

Brindar el servicio de clases personalizadas para empresas y para personas con ciertos

requerimientos de ejercicio o temas de salud.

Invertir en capacitacion para los profesores de la escuela con los mejores exponentes del

mundo en la rama de la salsa y la bachata.

Realizar dos eventos fuertes al afio con los mejores exponentes a nivel mundial de todos

los géneros ofrecidos por la academia.

Promocionar en los lugares cercanos a Tropical el producto que ofrecemos mediante

flyers.

Boca a boca y promociones para empresas principalmente del sector para que ellos

puedan beneficiarse del servicio de Tropical Dance.

Hacer presentaciones con otras escuelas con el fin de difundir la cultura salsera a toda la

ciudad y aumentar la demanda de baile en el pais.

Ofertar una variada gama de estilos en su pensum académico donde puedan beneficiarse

nifios, jovenes y adultos.

Invertir en la ampliacion de la escuela Matriz ubicada en la Av. Veracruz N37-186 y
Villalengua con dos salas mas en un segundo piso, apta para los entrenamientos de los
elencos.

Abrir nuevos cursos en la mafiana relacionados con el fitness en la sucursal de kendo.

Realizar audiciones para bailarines profesionales, enfocado en la realizacion de shows.
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3.1.10 Objetivos especificos de marketing.

e Posicionar a Tropical Dance S.A como la academia de baile lider en el mercado
ecuatoriano por la calidad de sus servicios, por su aporte a la cultura de baile en el pais

y por su trayectoria nacional e internacional.

e Dar a conocer a Tropical Dance como la empresa lider en organizacion de eventos

nacionales e internacionales mediante el “Ecuador Salsa Congress”.

e Establecer relaciones efectivas con consumidores potenciales.

e Lograr la fidelizacion del cliente a través de estrategias que logren su preferencia hacia

la escuela, sobre la competencia directa e indirecta.

e Realizar una buena inversion en publicidad que impacte y tenga buena repercusion tanto

en los clientes actuales como en los clientes potenciales.

e Mantener y mejorar continuamente la imagen de la escuela.

e Tener un equipo profesional de bailarines que representen a la escuela y al pais en shows

y competencias nacionales e internacionales.

o Ampliar el campo de servicio creando nuevos productos que satisfagan las necesidades

de los clientes.

e Crear y fortalecer alianzas estratégicas con entidades privadas.
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3.2 ANALISIS INTERNO (ORGANIZACION)

3.2.10 Ciclo de vida del servicio.

Introduccion Crecimiento Madurez

Grafico No. 28 Ciclo de vida del servicio

Introduccion

La etapa de introduccién empieza el momento en el que se lanza un nuevo producto o
servicio al mercado, en el caso de Tropical Dance es cuando se ofertan nuevos cursos y
cuando se abren cursos intermedios 0 avanzados que necesitan mas gente para completar el
grupo. Esta etapa tiene cierto riesgo ya que tenemos que analizar bien las fechas en las que
se va a abrir el curso, tenemos que saber que medios promocionales utilizar y cuanto vamos
a gastar en cada uno de ellos (Kotler, Amstrong, 2003).

Crecimiento

El momento que el servicio satisface la etapa de introduccion entra la segunda etapa del
ciclo de vida del servicio que es la etapa de crecimiento, donde los alumnos de Tropical
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Dance empiezan a subir de niveles y a aprender nuevos estilos de baile y los grupos empiezan
a fortalecerse por su pasion al baile creando fidelidad en el cliente, lo cual también aumenta
la demanda dancistica (Kotler, Amstrong, 2003).

Madurez

En la etapa de madurez el crecimiento de los ingresos se detiene y/o reduce. En el caso del
baile muchas personas empiezan a dejar el baile por falta de tiempo, dinero, porgue sienten
que ya saben bailar y no hay mucho interés en seguir, entre otras razones (Kotler, Amstrong,
2003).

Segun Kotler y Armstrong, la etapa de madurez dura mas tiempo que las anteriores lo cual
representa un desafio para los encargados del marketing de la empresa

Declinacion

Esta es la etapa donde la demanda del producto baja, lo que significa una menor cantidad de
ingresos para la empresa. Tropical Dance sufre esta etapa sobretodo en la época de
vacaciones donde muchos alumnos salen a otras ciudades o simplemente quieren un
descanso y dejan de tomar clases en la escuela, adicional a eso pasa cuando existen grupos
donde hay extranjeros o gente que solo quiere tomar un nivel de clases y asi la demanda de
un curso es super baja y se empiezan a cerrar los cursos por no cumplir el minimo de alumnos
por clase (Kotler, Amstrong, 2003).
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3.3 Propuesta estratégica

3.3.1 Estrategias de desarrollo

3.3.1.1 Diferenciacion

Basados en los conceptos vistos anteriormente, la diferenciacion de Tropical Dance esta

propuesta de la siguiente manera:

v La academia ofrecera nuevos servicios en cuanto a variedad de ritmos y poseera un
pensum bien establecido, el cual permitird un progresivo y correcto aprendizaje de los
estudiantes, estos nuevos servicios incluirdn: Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo
y movimiento corporal, musicalidad, street dance (reggaeton y hip hop), ballet,
acondicionamiento fisico para bailarines, edicién musical, flexibilidad, kizomba, y

creacion coreografica.

v" Tropical Dance pensando en la comodidad de sus estudiantes y bailarines invertira en
implementos necesarios para el correcto entrenamiento como se muestra a continuacion

con mayor detalle:

Implementos Alumnos

+« Maniqui bailable

El maniqui bailable es un maniqui modificado con una base rodante y brazos de un material
liviano y flexible el cual permita realizar cualquier movimiento y en donde los alumnos
podran repasar sus giros ya que este puede moverse en cualquier direccion y sentido

simulando la conexion con tu pareja de baile.
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Grafico No. 29 Implementos alumnos

Implementos Elencos

+* Theraband

Gréfico No. 30 Implementos alumnos

El thera-band es la es una banda utilizada en el fitness, practica y (til para la realizacion de
gjercicios de fortalecimiento muscular. Es un trozo de latex muy elastico y resistente, que

tiene una longitud aproximada de dos metros y distintas resistencias dependiendo que vienen

a estar identificadas de acuerdo a varios colores. .
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Este tipo de herramienta es utilizada por deportistas de bajo o alto nivel, desde los gimnasios
hasta desde sus propios hogares, y también es muy utilizada para temas de fortalecimiento

por un fisioterapeuta.

Una gran ventaja que ofrece este producto es que tiene un costo de aproximadamente $15 y
se pueden realizar ejercicios ya sea de tonificacion muscular o de hipertrofia, ademas de que
es facil de transportar, liviana y es muy poco probable hacerse dafio o provocar lesiones con

ese tipo de herramienta.

Para los bailarines es muy importante tener un buen acondicionamiento fisico para poder
realizar las coreografias de una manera espectacular por lo que el uso de esta herramienta es

de gran ayuda para el crecimiento del bailarin.

Los colores que comprara Tropical Dance son los siguientes:

Cuadro No. 13 Colores theraband

Porcentaje de Resistencia en kg.
elongacion Amarillo Azul Oro
100% 1,5 3,7 11,2

De los cuales se comprard 3 amarillos, 4 azules y 3 oro lo que da un total de 10 theraband

para la utilizacion de los elencos.
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++ Mancuernas

Gréfico No. 31 Implementos alumnos

Un juego de mancuernas también facilitard el entrenamiento de los elencos y les ayudaré a
tener realizar un mejor entrenamiento y por lo tanto lograran una mejor condicién como

bailarines.

El juego de mancuernas que adquiere Tropical Dance es de la marca Kissu y tiene un costo
de$100.

«» Colchonetas

Gréfico No. 32 Implementos alumnos

Es muy importante para Tropical dance tener una colchoneta grande la cual va a ser de 1

metro y medio x 2 metro y de 30 cm de espesor y sirve para poder practicar acrobacias de
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alto riesgo para los integrantes de los elencos y la cual es muy importante para no tener que

salir a parques o a otros lados a realizar este tipo de actividades.
El costo de una colchoneta con estas especificaciones es de $788.

«+ Barras de ballet

- -

Gréfico No. 33 Implementos alumnos

La barra de ballet es una herramienta muy importante para el buen funcionamiento de las
clases de ballet que tienen los elencos, ya que en ellas trabajan muchos ejercicios de
fortalecimiento y de elasticidad, asi como también ayuda a los bailarines a mejorar la postura

y seguirse formando de la mejor manera como bailarines profesionales. .

El costo de una barra de ballet es de $10 el metro y se mandara a hacer 12 metros para una
barra méas baja y 12 para una barra mas alta por las diversas estaturas de las personas y que

seran distribuidos en la academia de Veracruz.
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« Tatamis

Gréfico No. 34 Implementos alumnos

Otra implemento importante para el proceso de formacion de los bailarines son los tatamis
donde los bailarines le siguen perdiendo el miedo a las acrobacias primero desde una
colchoneta y después a los tatamis para finalmente hacerla en el piso, este implemento

permitird amortiguar el golpe de cualquier caida y evitar lesiones. .

Tropical Dance procedera a realizar la compra de 20 tatamis a un costo de $35 cada uno que

seran utilizados el momento que el director artistico crea oportuno.

<> Arnés

Grafico No. 35 Implementos alumnos
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Es un implemento utilizado por los artistas del baile para poder realizar acrobacias de alto
riesgo donde los bailarines pierden el miedo a las alturas y realizan la acrobacia de una

manera segura sin riesgo a sufrir algun accidente.

Tropical Dance procedera a realizar la compra de un arnés para poder mejorar la dificultad
de sus coreografias y contar con esta herramienta muy util.

El costo de este implemento es de $119 y se lo comprara en la tienda Tatoo.

o Cuerda

Gréfico No. 36 Implementos alumnos

Para poder utilizar el arnés es necesaria la compra de una cuerda en la cual se enganchara al

arnés y se podra realizar la actividad.

Esta cuerda es de mucha resistencia para soportar el peso de cualquier persona y tiene un
costo de $169.
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<> Equipos tecnoldgicos

Tropical Dance va a realizar la compra de un parlante amplificado Bassuka 20000 watts para
la nueva sala de Granados la cual tiene un costo de $250 y también realizara la compra de 4
parlantes amplificados Bassuka 15000 watts que tienen un costo de $190 cada uno, esta
compra se realiza debido a que los equipos de sonido actuales de Veracruz y Kendo se

encuentran en mal estado.

«+ Uniformes elencos

Es de vital importancia que cada integrante de los elencos tenga un uniforme de Tropical
Dance con el cual los bailarines se van a sentir identificados con la academia y ademas nos
diferenciaran de las demés escuelas. Este uniforme va a ser auspiciado por Tropical Dance

y tendra un costo de $38.

¢+ Vestuarios Tropical Dance

Contar con vestuarios en excelente estado, ya que los vestuarios son la imagen del bailarin
y necesitan ser de excelente calidad para mantener una buena imagen y prestigio en los
shows. Para eso Tropical Dance contrata a tres vestuaristas del mercado ecuatoriana entre
los que esta Patricia Flores, Marylin y Susana Bermeo que tiene experiencia en el mercado
y las cuales van a realizar 48 vestuarios en el afio dividido en tres partes. Cada vestuario
tiene un costo de $75 para los hombres y $65 para las mujeres y el disefio dependera de los

requerimientos del director artistico de Tropical Dance.

v Otra inversion importante serd& mantener su pagina web actualizada y tener toda la
informacidn necesaria para que los alumnos puedan conocer acerca de la academia y sus
eventos. Algo muy importante es que los alumnos podran realizar su inscripcion desde
la pagina web asi como acceder a clases virtuales, factor que marca una diferenciacion

Unica con respecto a la competencia.
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Reuniones y capacitaciones continlas para revisar el pensum y ver estrategias para
mejorar los elencos con un objetivo establecido y con un control cada mes de los

resultados obtenidos.

Las capacitaciones mencionadas se enfocaran en todo lo referente a las clases de baile

y en atencion al cliente:

Todos los instructores y recepcionistas de Tropical Dance asistiran a un curso de atencion

al cliente en la Camara de Comercio el cual tiene un costo de $150 por persona.

En lo referente a las clases de baile se realizaran inversiones cada mes con los mejores
profesionales a nivel mundial en cada estilo de baile con el fin de mejorar el pensum de
la escuela y a su vez la calidad de las clases. Esta capacitacion serd por medio del internet

mediante videos y Skype y el cual tendra un costo de 350 el mes.

Se realizaran talleres presenciales con expertos para reforzar conocimientos, como
también para motivar a los alumnos creando eventos de calidad y ofreciendo clases con

sus idolos en el género que estén aprendiendo.

Las especificaciones de los eventos mencionados los podemos ver en el siguiente cuadro:
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Cuadro No. 14 Egresos Eventos

CUADRO EGRESOS EVENTOS
EVENTO 1
Fecha 9 v 10 de Febrero Del 2013
Shines {
Producto Musicali | Estilo w Técr!ica Afrocub | Reggaet TOTAL
dad Mov. de giros ano on
Corporal
Hotel 400 ! ! ! ! 400
Comida 240 ! ! ! ! 240
Ticket 2500 ! ! ! ! 2500
Pago E0O0 ! ! ! ! E000
TOTAL 140 0 0 0 1] 3140
EVENTO 2
Fecha 13 v 14 de Octubre del 2019
Acondici N
Técnica de onamien Edicion |Flexibilid Baile
Producto Salsa On2 - Ballet . . Tango |Kizomba | Hip Hop - Deportiv| TOTAL
acrobacia to fisico Musical ad o
para
Hotel 200 ! ! ! 200 400 200 ! ! ! 1000
Comida 120 ! ! ! 120 240 120 ! ! ! 500
Ticket 1200 ! ! ! EO0 1200 1200 ! ! ! 4200
Pago 2500 ! 200 200 2000 3000 1500 100 200 200 3700
TOTAL 4020 200 200 2920 4840 3320 100 200 200 15500
Cuadro No. 15 Ingresos Eventos
CUADRO INGRESOS EVENTO
EVENTO 1
Lugar Dia Horario Taller
1%%%__13183 Muszicalidad
Tropical Matiz 3 de Febrero del 2013 '-II;EDD_—-:%%EI Técnica de giros
13:00 - 2100 Cena con artista invitado
LAVIOE 20:00- Sacial v Show artista invitado
3:00 - 10:00 Shires { Estila w Mow. Carporal Reggastan
Tropical Matriz | 10 de febrero del 2013 10:00 - 1100
1400 - 12.00 Técnica de giros Afracubana
12:00-13:00
EVENTO 2
Lugar Dia Horario Taller
3:00-10:00
000700 SalsaOne Tango
Tropical Matriz :00-12:00| Acondicionamiento fizsica Kizamba
13 de Ocrubre del 2013 | 12:00 - 13:00 Baile Deportiva
14.00 - 1%:00 Técnica de acrobacia Hip Hap
15:00 - 16:00 Edicion Musizal
LAVIOE 20:00- Social w Show artistas invitados
1%?3%__11383 Hip Hop SalzalOn2
) ) 11:00-12:00 Flexibilidad )
Tropical Matriz | 14 de Octubre del 2013 RN Salor Kizomba
1400 - 100 Acrobaciaz Tango
15:00 - 16:00 Baile Departiva
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Cuadro No. 16 Precios Eventos

Evento 1

Precio por 1taller [2 horas) 40

Precio social 0

Precio cena 40

Full pazz eventa 1[5 haras talleres + Social + Cenal 150
Evento 2

Precio par 1taller de 2 haras 40

Precio par 1taller de Thora 20

Precio sacial 10

Fullpass everto 2 [12 horas talleres + Social) 150

Un servicio adicional y muy Util que utilizara la escuela son las clases de recuperacion
en cualquier horario para que los estudiantes se puedan igualar en caso de haber tenido

faltas o de querer repasar lo que vieron en clases pasadas.

Con el fin de ver el nivel de satisfaccion de los estudiantes, se propone realizar encuestas
cada trimestre con cada profesor de Tropical Dance, con lo que se podra analizar los

puntos a mejorar de cada instructor y de la escuela.

Dar un seguro médico a los integrantes del elenco de Tropical Dance para proteger la
integridad de los mismos ya que estan expuestos a accidentes por el entrenamiento que

realizan.

Para este seguro se contratara al broker Tecniseguros, la cual nos brindara un plan

empresarial con un costo aproximado de $800.

Es muy importante que los alumnos puedan tener el espacio necesario para hacer
cualquier movimiento o figura de baile, por lo que a cada aula solo Opodra ingresar un
namero limitado de personas, lo cual va a permitir que las clases sean mas personalizadas

y el aprendizaje sea garantizado.
Se ofrecera talleres de nivel basico - intermedio para que cualquier persona interesada

en aprender a bailar pueda asistir mientras espera que se abra un curso nuevo desde cero

y asi no perder al cliente durante ese lapso.
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Al finalizar todo el pensum de un estilo se realizara un evento de graduacion, en la cual

se entregard un CD con todo lo aprendido y un certificado, de esta manera los alumnos

sentiran el reconocimiento por parte de la escuela y se llevaran un recuerdo tangible y

uatil de su aprendizaje. Estos reconocimientos se realizaran al terminar los siguientes

pensum:

Salsa Cubana

Salsa Onl

Salsa On2

Salsa Calefia

Bachata

Afro cubano

Street dance (reggaeton y hip hop)

Ballet

Tango

Baile deportivo

Kizomba

Musicalidad

Edicion Musical

Coreografia
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o Flexibilidad
o Técnica de giros

o Shines, estilo y movimiento corporal.

Adicional a lo mencionado anteriormente, es importante recalcar que Tropical Dance se
caracteriza por ser la escuela con més experiencia en Quito, con 19 afos en el mercado, a
diferencia de las escuelas competidoras que tienen un maximo de 10 afios, por lo cual ha
logrado ser lider en todas sus actividades: clases de baile, shows y espectaculos de excelencia
desde la parte logistica hasta la artistica y en la organizacion de eventos, tomando como
ejemplo de esto el Ecuador Salsa Congress el cual es el evento de baile mas grande y

reconocido del pais.

3.3.2 Disciplinas de valor

Excelencia operativa

Tropical Dance brinda un servicio del cual los clientes se encuentran beneficiados desde
muchos puntos de vista como es la excelencia en las clases dictadas por parte de los
profesores siguiendo un pensum establecido para el aprendizaje progresivo de los
estudiantes, ademas de tener una excelente capacidad de resolucion de conflictos el momento

de cierre de cursos y de algun problema por parte de los alumnos y profesores.

Adicional a lo mencionado, Tropical Dance realiza clases de recuperacién, el cual es un

servicio adicional que no tienen sus competidores y genera gran valor en los estudiantes
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3.3.3 Mezcla de Mercadotecnia

Es un grupo de variables manejables de marketing que se juntan para poder conseguir un
resultado ambicionado en el mercado meta, como por ejemplo conseguir un incremento en
las ventas, sobrepasar los presupuestos esperados y generar mayores utilidades. La estrategia
de marketing lleva consigo todas las actividades que la organizacion realiza para influenciar

positivamente en la demanda del servicio (Kotler, Amstrong, 2001).

Un servicio es un grupo de acciones en donde una persona o empresa ofrece labores que son

impalpables y podrian estar combinadas o0 no a un producto tangible.

En la actualidad es muy comun que las ofertas en el mercado sean de gran parte un servicio.
Esto es debido a que las empresas buscan satisfacer algunas necesidades no cubiertas de sus
consumidores principales creando una diferenciacion y obteniendo un valor adicional o

ventaja con respecto a sus competidores potenciales.

El momento de ofertar varias singularidades del servicio, este mejora su prestigio, y por otro

lado agrega valor lo que simultaneamente hace que los clientes se hagan fieles.

A continuacion presentamos varias clases de bienes y servicios:

- Bien tangible puro: Es un bien palpable, no tiene nada que ver con un servicio. (Kotler,
Amstrong, 2001).

- Bien Tangible con servicios anexos: es un bien que se puede tocar y esta acompafiado

de algun tipo de servicio (Kotler, Amstrong, 2001).
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- Hibrido: es la combinacion entre un bien tangible y un servicio (no se puede tocar). Por
lo tanto esto quiere decir que adquiero algin producto por la diferenciacion y el buen

servicio que ofrecen (Kotler, Amstrong, 2001).

- Servicio principal con bienes y servicios secundarios anexos: es el momento en el
cual se oferta un servicio que es el primordial y aparte de este ofrecemos otros
secundarios. Por ejemplo los servicios de peluqueria que nos ofrecen comida y bebida
(Kotler, Amstrong, 2001).

- Servicio puro: se caracteriza por tener un solo servicio en su oferta. Este es el caso de
las clases de baile, terapias, entre otros donde no hay nada mas adicional al servicio
(Kotler, Amstrong, 2001).

Siendo asi, Tropical Dance no vende ningun producto tangible, si no que brinda un servicio
puro tanto en las clases de baile donde el cliente recibe conocimientos, como en espectaculos
de baile donde el cliente recibe sensaciones, en definitiva, Tropical Dance vende

experiencias y emociones.

En la mezcla de servicios se incluyen dos factores que son: los servicios pre venta y los
servicios post venta, sin embargo es muy importante poder analizar las 4 p’s del marketing

gue son: producto, precio, plaza, promocion.

3.3.3.1 Producto: necesidad genérica y derivada, fases estratégicas, jerarquia de
producto, decisiones estratégicas, valor de marca

En el caso de Tropical Dance no se ofrece un producto tangible si no un servicio y es
importante entender por cuales factores estd compuesto dicho servicio, ya que esto nos
permitird alcanzar los resultados esperados. Al igual que al recibir cualquier producto los
clientes esperan obtener provecho del servicio y sentirse beneficiados por el trato que
reciben. Los servicios son adquiridos gracias a la buena labor de ensefianza del equipo de
trabajo y gracias a que los clientes se sienten satisfechos por la atencion desde la entrada
hasta las clases (McCarthy, 2000).
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Es asi que el servicio toma en cuenta toda la atencion que el consumidor desea recibir dentro

de las instalaciones de la empresa y la calidad con la cual se presta dicho servicio.

El servicio que ofrece Tropical Dance son clases y shows de baile que desea el cliente, siendo
las més demandadas la salsa, la bachata e introduccion al baile. La propuesta actual incluye
varios nuevos productos que fortalecen el conocimiento de los alumnos y se complementan
entre si para formar excelentes bailarines. (Trabajo que realizan las mejores escuelas a nivel
mundial como son: Tropical Gem, Stilo y Sabor, Yamule, Bnf, A Puro Tango). Estos estilos
son: salsa on2, afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento corporal,
musicalidad, street dance (reggaetdén y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico para

bailarines, edicién musical, flexibilidad, kizomba, baile deportivo.

Se realiz6 un andlisis de las mejores escuelas a nivel mundial para escoger y ofrecer las
clases mencionadas anteriormente. El objetivo de realizar el andlisis es tener una
comparacion con las mejores empresas del mercado, y poder sacar las mejores ideas y
pensum, asi como también tomar ventajas competitivas adaptando a nuestra empresa las

mejores practicas de las compafiias modelo de una manera legal y efectiva.

Las academias mencionadas no solo bailan un ritmo y gracias a los premios obtenidos en los
ultimos afios se han dado a conocer como las mejores escuelas del mundo. Ellos aplican en
sus clases los nuevos productos que estamos aplicando en el proyecto, los cuales mejoraran

el pensum de la escuela permitiendonos formar bailarines integrales y de calidad.

A continuacion se hablara un poquito mas de los nuevos productos que implementara
Tropical Dance: salsa on2, afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento
corporal, musicalidad, street dance (reggaeton y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico
para bailarines, edicion musical, flexibilidad, kizomba, baile deportivo.
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SALSA ONZ2

La salsa ON2 puede dividirse en dos estilos que son: Puerto rico y New York. El estilo New
York se caracteriza por tener mucha técnica, giros sencillos y al igual que la puertorriquefia,

se la baila de forma lineal. Eddie Torres es el creador de este estilo.

Muchos bailarines de salsa dicen que el bailar salsa on2 es mas rico y mejor, ya que bailas
mas con la musica. Esto se debe a que muchos instrumentos como son la conga, el bajo, la

clave tiene el golpe fuerte en tiempo 2.

Tropical Dance ha decidido implementar este estilo ya que es muy conocido a nivel mundial,
ademas que es muy importante que los alumnos aprendan todos los estilos de salsa, y puedan
escoger el que méas sea de su gusto, a su vez esto creara variedad de estilos para que los

estudiantes tengan méas opciones al momento de escoger una opcion.

AFROCUBANO

La propuesta de introducir este nuevo estilo a la escuela se debe a que la salsa se compone
de la combinacién de muchos estilos (cha cha cha, boogallo, pachanga, guaracha,
afrocubano, etc), y el afro cubano es muy importante para soltar el cuerpo y que el
movimiento se vea mucho mas gozado y disfrutado. A continuacion vamos a ver de dénde

nace los bailes afro cubanos (Santeria) y que significa:

La santeria ha sido durante muchos afios una de las religiones mas importantes de Cuba. No
obstante, esta clase de culto se ha ido introduciendo gradualmente en otros paises. En
detrimento de su significado religioso, la santeria esta cobrando un caracter cada vez mas
secular y cultural, y se ha difundido gracias a la musica y a los acontecimientos culturales

afrocaribefios (Valdespino, 2017).
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Sus origenes se remontan al Africa antigua. La santeria conserva las caracteristicas bésicas
y las tradiciones de una antigua religion africana practicada en Nigeria por el pueblo yoruba.
Cuando se envio a los yoruba como esclavos a las islas del Caribe entre 1770 y 1840, estos
se llevaron consigo su religion. Una vez en el nuevo mundo, se les obligé a aceptar el
catolicismo, pero rehusaron abandonar por completo sus costumbres. Asi que crearon un
nuevo culto con elementos de ambas religiones, fendmeno que se conoce como sincretismo.
A fin de conservar sus antiguas creencias religiosas, los esclavos identificaron a los santos
del catolicismo con los dioses africanos, otorgandole a cada uno caracteristicas y poderes
especiales. De este modo, sus dioses y diosas, Ilamados orisha, tomaron el nombre y la forma
de tales santos. Sin embargo, los rituales, las costumbres y las creencias que trajeron de
Africa no cambiaron. Un sacerdote santero de Cuba explica: "El sincretismo nos permite
adorar al dios catdlico en el altar, aunque a quien vemos realmente es al dios africano”.
Afrocaribefios (Valdespino, 2017).

Dentro de la santeria existen muchas deidades u orishas, que forman el pantedn yoruba, entre

los principales tenemos a:

v" Olokun

Después de Oddud, Olokun es la mas alta representacion de los orishas. Cuando se formé el
mundo habia mas agua que tierra y por eso le corresponde el segundo lugar en jerarquia del
pantedn yoruba. Esta deidad también se conoce con el nombre de Aagana-Ekun, lya Moalle,
que significa la profundidad de los océanos, madre de peces y caracoles del mundo .Con
Olokun viven dos espiritus, uno que representa la vida y otro que representa la muerte
(Bolivar, 2008).

v’ Elegua

Es el duefio de los caminos y puertas en este mundo. El es el depositario del Ashe. Los
colores rojo y negro o blanco y negro son suyos, y codifican su naturaleza contradictoria. En

particular, Elegua se erige en la encrucijada de los humanos y lo divino, pues él es el infantil
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mensajero entre los dos mundos. En este papel, no es sorprendente que tenga una relacion
muy estrecha con el orisha de la adivinacion, Orunmila. Nada puede hacerse en ninguno de
los dos mundos sin su permiso. A Elegua siempre se le hace sacrificio propiciatorio y es
Ilamado antes que ningun otro orisha, pues él es el que abre las puertas entre los mundos y

abre los caminos en la vida (Bolivar, 2008).

v' Ogun

Es el dios del hierro, la guerra y las faenas. El es el duefio de toda la tecnologia, y como esta
tecnologia forma parte de su naturaleza, es casi siempre utilizada primero en guerras. Asi
como Elegba abre los caminos, es Ogun el que limpia los caminos con su machete (Bolivar,
2008).

v" Ochosi

Es el tercer miembro del grupo de Orishas conocido como Guerreros, y es recibido junto con
Elegba, Ogun y Osun para proteger al iniciado en Guerreros, y asi abrir y limpiar sus
caminos. Oshosi es el cazador y explorador de los Orishas, y asume el papel de traductor
para Obatald, con el cual tiene una relacién muy estrecha (Bolivar, 2008).

v" Obatala

Es el padre bondadoso de todos los Orishas y de la humanidad. El es también el duefio de
todas las cabezas y las mentes. Aunque fue Olorun el que creo el universo, Obatala fue el
creador del mundo y de la humanidad. Obatala es la fuente de todo lo que es puro, sabio,
apacible y compasivo. No obstante, él tiene un aspecto guerrero a través del cual impone
justicia en este mundo. Su color es blanco, al cual a veces se le da realce con rojo, morado u

otros colores para diferenciar sus diferentes caminos (Bolivar, 2008).
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v" Yemaya

Yemaya vive y reina en los mares y los lagos. Ella también domina la maternidad en la vida
y es la Madre de Todos. Su nombre, una version corta de Yeye Omo Eja significa "La Madre
cuyos Hijos son los Peces"”, nombre que refleja el hecho de que sus hijos son innumerables.
Toda la vida comenz6 en el mar, el liquido amnidtico dentro del vientre de la madre es una
representacion del mar, donde el embridn se debe transformar y evolucionar en forma de pez
antes de convertirse en un bebé humano. De esta forma Yemaya se revela a si misma como
la verdadera madre de todos. Ella, y la raiz de todos los caminos o manifestaciones, Olokun,
es la fuente de todas las riquezas, las cuales Yemayd liberalmente entrega a su pequefa
hermana (Bolivar, 2008).

v Oya

Es la soberana de los vientos, el remolino y las puertas del cementerio. Su nimero es el 9, el
cual le da el titulo de Yansa o "Madre del Nueve", en el cual ella gobierna a Egun o los
muertos. También es conocida por los colores marrones o castafios, disefios floridos y nueve
colores diferentes. Ella es una guerrera feroz que cabalga a la guerra con Changé (comparte
los relampagos y el fuego con él) y fue en una ocasién la esposa de Ogun (Bolivar, 2008).

v" Oshun

Oshuan reina las aguas dulces del mundo, los arroyos, manantiales y rios, personificando
el amor y la fertilidad. Es la mas joven de los Orishas femeninos, pero retiene el titulo de
lyalode o gran reina. Oshin cura con sus dulces aguas y con la miel, de la cual es también
poseedora. Es la femme fatale de los Orishas y una vez salvo al mundo seduciendo a Ogun
para que saliese de los bosques, utilizando todas sus artes femeninas para ello. Y, en su
camino o manifestacién como Ibu Kole, salvé al mundo de la sequia volando hasta el cielo
(en el proceso, se convirti6 en un buitre). lkole significa "Mensajera de la Casa" (de

Olodumare). Por esta razon, todos los que son iniciados como sacerdotes, sin importar cuél
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sea el orisha que rija su cabeza, deben ir al rio y darle cuenta a Oshdn de lo que van a hacer
(Bolivar, 2008).

v" Chango

Quizas el méas "popular” de los Orishas, Chang6 gobierna los relampagos, los truenos, el
fuego, los tambores y la danza. El es un orisha guerrero de inteligencia o ingenio agudo,
temperamento irascible y la personificacién de la virilidad. Changé tomo la forma del cuarto
Alafin (rey supremo) de Oyo en la tierra durante un tiempo. El esta casado con Obba, pero
mantiene relaciones amorosas con Oya y Oshdn. Changd es un orisha extremadamente
fogoso y de voluntad fuerte, que ama todos los placeres del mundo: el baile, los tambores,
las mujeres, los cantos y la comida. El es ocanani con Elegba, lo cual significa que son de
un mismo corazon. Cuando se contempla la rapidez con la cual el rayo cae en un arbol, o
con la que el fuego brama a través de un area, uno ha presenciado el temperamento
de Changé en accion. Aunque el negocio el Tablero de Ifa con Orunmila a cambio de la
facultad del baile, sus hijos tienen una habilidad innata para la adivinacion. En
reconocimiento de la grandeza de este rey, todos en la religion se yerguen en la punta del pie
(o se levantan del asiento si estan sentados), a la mera mencién de su nombre (Bolivar, 2008).

v Orunmila

Es el orisha de la sabiduria y la adivinacion. El fue el Gnico orisha al que se le permiti6 ser
testigo de la creacion del universo por Olorun, y se comporta también como testigo de
nuestros destinos en desarrollo. Este es el origen de su titulo de Eleri Ipin, o "Testigo del
Destino en su Creacion". Sus sacerdotes, los babalawos o "Padres de los Secretos”, deben
dedicarse enteramente a la practica de la adivinacion y las artes relacionadas. A traves del
Tablero de Ifa, sus sacerdotes desvelan los secretos del universo y los secretos del despliegue
de nuestras vidas. Sus colores son el verde y el amarillo, los cuales reflejan la relacion de
Orunmila con Osayin (los secretos del mundo de las plantas) y con Oshuan, la cual es su

apetevi, con la cual el sostiene una relacion extremadamente cercana. Orunmila es sabiduria
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y Oshun es conocimiento, pues la sabiduria sin el conocimiento es ineficaz, y aquel que

tenga conocimiento sin sabiduria es un peligro para si mismo y para otros (Bolivar, 2008).

TECNICA DE GIROS

Para mejorar la calidad de los bailarines en Ecuador, se esta siguiente el ejemplo de las
mejores escuelas del mundo, para lo cual es muy importante dar clases regulares de ciertas
técnicas o estilos que ayudan a complementar los conocimientos obtenidos en los estilos

principales (Salsa y bachata).

La técnica de giros es muy importante, sobre todo en niveles avanzados, ya que existen
muchas combinaciones con distintos movimientos y giros que si no tienes una buena técnica

no podras realizarlos.

En la técnica de giros se trata de todos los movimientos y posturas necesarias de pies, brazos,
manos, dedos, cadera, abdomen, espalda, cabeza y hombros para poder ejecutar cualquier

movimiento de la manera adecuada y comoda.

SHINES-ESTILO Y MOVIMIENTO CORPORAL

Los Shines en el baile de la salsa son pasos y movimientos que se bailan sin pareja. Es el
momento en el baile donde el bailador baila su interpretacion individual de la musica. Los

Shines son conocidos también como pasos libres (Torres, 1980).

La palabra misma, “shines", describe las cualidades de estos pasos y movimientos de salsa.
“Shine” en inglés quiere decir lustrar o brillar, como en lustrar zapatos o brillar en un

escenario. Ambos significados se asocian a los Shines de la salsa (Torres, 1980).
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Los primeros bailadores de salsa que se inventaron estos pasos libres improvisaban pasos
golpeando con la punta y el talon de los zapatos o arrastrando los pasos con la suela de los
zapatos. Esta accion de zapateo se asocio con la accion de lustrar zapatos, y de ahi surge el
nombre de los Shines (Torres, 1980).

Los Shines son combinaciones ritmicas mas elaboradas que los pasos y movimientos
basicos. Normalmente se incorporan distintas maneras de marcar el ritmo, combinando pasos

y movimientos en la misma secuencia (Torres, 1980).

MUSICALIDAD

Las tendencias del mundo del baile van cambiando y evolucionando a través de los afios. En
los dltimos 5 afios los congresos de salsa a nivel mundial han tenido una gran acogida y son
parte importante del crecimiento de la cultura salsera en cada pais. Dentro de estos congresos
se dictan talleres por las academias y profesores referentes a nivel mundial. Uno de los
talleres a su vez que mas acogida han tenido son los talleres de musicalidad. Este producto
Ilamado musicalidad consiste en trabajar movimientos corporales que vayan con cada
instrumento de la cancion. Se puede utilizar cualquier tipo de musica e interpretar con

cualquier movimiento, los cuales son infinitos.

STREET DANCE (URBANO Y HIP HOP)

En los afos 70 en el sur del Bronx, Nueva Cork, los jovenes de la comunidad latina y afro
americana con una larga historia de pobreza y marginacion, guiados por la necesidad de
bailar y al no poder acceder a los estudios de danza desarrollé un estilo de danza en las calles.
Esta danza formo parte de un estilo de vida alternativo a las bandas delictivas y a la violencia,
brindandoles la posibilidad de establecer lazos sociales y de expresarse de una manera
creativa y no violenta (Biblio Danza, s.f.).
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Street dance (SD) es el término que se utiliza para describir estos estilos de danza que por
naturaleza son danzas sociales, de mucha improvisacion y contacto con el espectador y entre

los bailarines (Biblio Danza, s.f.).

Contrariamente a otras formas de danza la mayoria de las SD alientan la creatividad y
originalidad individual. Los bailarines interpretan libremente los movimientos ya existentes,
improvisando y creando nuevos. La improvisacion es el corazon de las danzas de la calle es
por eso que la danza esta en constante desarrollo. Muchas SD incluyen encuentros o duelos
conocidos como jamming. Los Jamm son un tipo de espectaculo informal que ocurre dentro
del marco de una danza social. Los bailarines forman un circulo y por turnos, solos o en
parejas, muestras sus habilidades mientras los otros observan y deciden quién es el ganador
(Biblio Danza, s.f.).

Generalmente SD esta asociada al funk y al hip hop. Sin embargo son muchos los estilos que
involucra: Breakdance, Hip hop, Krumping, Liquid dancing, Locking, Popping, Robot,
Tutting, Uprock (Biblio Danza, s.f.).

La propuesta actual propone impartir hip hop dentro de Tropical dance.

El Hip hop formo parte de un Movimiento cultural que se dice que comenzé con el trabajo
del DJ Herc. El término "hip hop" se cree que ha sido utilizado por primera vez en la cancion
"Rapper's Delight" de The Sugarhill Gang (1979) (Biblio Danza, s.f.).

El hip hop como mdsica surgio a finales de los afios 1950, cuando las fiestas callejeras o
"block parties” se volvieron frecuentes en la ciudad de Miami, especialmente en el Bronx,
debido a lo poco accesibles que resultaban para su gente los clubes y discotecas que habia

en zonas pudientes de la Gran Manzana, como The Loft y Studio 54. Las fiestas callejeras
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se acompafiaban de funk y soul, hasta que los primeros DJ's empezaron a aislar la percusion
y extenderla, puesto que la cancién se volvia més bailable. Esta técnica ya era comdn en
Australia (en la musica dub), lo que propicié que la comunidad inmigrante jamaiquina
participase en dichas fiestas. Esta adaptacion de beats mas tarde fue acompariada con otra
nueva técnica fresca llamada rapping (una técnica de canto ritmica y basada en la
improvisacion). (Biblio Danza, s.f.).

El hip hop es uno de los géneros mas populares, reconocidos y renombrados en la sociedad,

especialmente entre los jovenes (Danzas urbanas, s.f.).

Si bien muchas personas consideran que se trata solamente de una onda musical, el hip hop
es toda una cultura la cual estad conformada por multiples variantes, estilos de vida, moda y

hasta baile (Danzas urbanas, s.f.).

Las danzas urbanas evolucionan y se reinventan adaptandose a la masica y movimientos
actuales, para lo cual es muy importante que Tropical Dance vaya a la par con dichos
movimientos, enfatizando la innovacion, el aprendizaje, asi como también inculcar los

valores y la diversion en sus estudiantes. (Danzas urbanas, s.f.).

BALLET

Es una danza especifica, ya que sus movimientos se ensefian a traves de métodos y técnicas
“claves”; es una forma de contar una historia utilizando el movimiento del cuerpo. También
se utiliza el término ballet para designar la pieza musical compuesta, a propdsito, para que

sea interpretada por medio de la danza (Grescovic, 1998).

Esta considerado como una de las Artes Escenicas. A diferencia de otras danzas, en el ballet,
cada paso esta estructuradamente armado. A veces se piensa que la danza clasica se limita

exclusivamente a piernas y brazos, pero en cualquier movimiento que se ejecute, participaran
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invariablemente: las manos, brazos, tronco, cabeza, pies, rodillas; en fin todo el cuerpo hasta

sus mas infimas partes, en una conjuncion de dindmica muscular y mental (Grescovic, 1998).

Hay siete movimientos basicos del ballet: Saltar (Sauter), Estirar (Etendre), Doblar (Plier),
Elevar (Relevé), Girar (Tourner), Deslizar (Glisser) y Lanzar o Precipitar (Elancé). Y
ademas sirve también para aprender francés. El ballet o danza clasica es el nombre especifico
dado a una forma concreta de danza y su técnica. Segun las épocas, los paises o las corrientes

y el espectaculo coreografico puede incluir: danza, mimica y teatro (Grescovic, 1998).

Se requiere entrenamiento desde una temprana edad, se puede decir que a partir de los 8 afios
es perfecto porque siendo nifio se va aprendiendo a reconocer el ritmo y el espacio en el cual
se mueve, para lograr ejecutar un tour en ‘air triple, un entrechat-six, o 12 fouettés en
tournant. Ademas el ballet es muy util como preparacion para cualquier otro estilo de baile
(Grescovic, 1998).

La técnica de esta danza tiene una dificultad importante, ya que requiere una concentracién
para dominar todo el cuerpo, afiadiendo ademas un entrenamiento en flexibilidad muscular,
coordinacion muscular y ritmo musical. Lo habitual, aunque no obligatorio. Es ideal una
formacion paralela en solfeo, aunque tampoco imprescindible (Grescovic, 1998).

Uno de los elementos utilizados en esta danza es “la barra” que es una larga y delgada pieza
de madera o0 metal utilizada como apoyo en los primeros ejercicios de la clase (Grescovic,
1998).

ACONDICIONAMIENTO FisSICO

El acondicionamiento fisico esta netamente dirigido hacia los elencos de formacion de

Tropical Dance, aungue si personas externas a los elencos quieren ingresar, para mejorar su

151


https://www.ecured.cu/Danza
https://www.ecured.cu/Teatro

condicion fisica y por lo tanto bailadora, no hay ninguna restriccion en que puedan hacerlo
(Medina, 2003).

El acondicionamiento fisico es el desarrollo de capacidades condicionales y coordinativas
para mejorar el rendimiento fisico a través del ejercicio, es importante, ya que aumenta las
capacidades fisicas del individuo ayudando a mantener un cuerpo saludable y mas fuerte
(Medina, 2003).

El acondicionamiento fisico general es necesario para cualquier tipo de actividad fisica, ya
que mejora el rendimiento y mantiene el bienestar fisico y mental (Medina, 2003).

Se caracteriza por sus ejercicios de preparacion y desarrollo de los siguientes aspectos
(Medina, 2003):

Resistencia: ayuda a soportar una mayor carga fisica por méas tiempo retardando asi la fatiga

prematura.

Fuerza: mover y soportar mas masa.

Flexoelasticidad: flexibilidad y elasticidad en los mdsculos y una mayor movilidad en las
articulaciones ayuda a protegerlos contra lesiones y ayudan a que tengan un mayor alcance

de movimientos.

Velocidad: recorrer una distancia en una menor cantidad de tiempo.

Coordinacion: necesario para moverse efectivamente.

Equilibrio: ligada a la coordinacidn, evita que el cuerpo pierda el control.
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EDICION MUSICAL

Se piensa implementar clases de edicién musical, ya que constantemente los alumnos,
principalmente de los elencos de baile (de todas las escuelas de Quito) realizan coreografias

para las cuales necesitan editar, cortar o mezclar las canciones a su gusto.

El generar este nuevo producto, a su vez genera una gran oportunidad para toda la gente del
medio dancistico, ya que no existen cursos similares, y lo cual puede generar varios

beneficios como es el ahorro, el aprendizaje, la innovacion, etc.

Existen varios programas para poder realizar una buena edicion musical, sin embargo el
programa que se ensefiara es Adobe Audition, el cual es uno de los mas populares y mejores

para dicha actividad.

FLEXIBILIDAD

Es muy importante para todos los bailarines y personas que estan involucradas en el mundo
del ejercicio y deporte tener una excelente condicion fisica y flexibilidad para lograr ejecutar
las rutinas de mejor manera, evitar lesiones, etc. Razdn por la cual Tropical Dance introduce

este nuevo servicio.

La flexibilidad se define como la capacidad para desplazar una articulacion o una serie de
articulaciones a través de una amplitud de movimiento completo, sin restricciones ni dolor,
influenciada por musculos, tendones, ligamentos, estructuras 6seas, tejido graso, piel y tejido
conectivo asociado (Herbert, Gabriel, 2002; Rusell, Bandy, 2004; Thacker, et al. 2004).

La flexibilidad esta influenciada ademas por una serie de factores que incluyen: el nivel y/o
tipo de actividad que el individuo desarrolle, la temperatura ambiental, el sexo, la edad y la
articulacién involucrada entre otros. (Anderson, B., Burke, E., 1991; Prentice, W., 1997).
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De esta definicion clésica se puede desprender el hecho de que el concepto de flexibilidad
no solo tiene relacién con el masculo, sino que involucra a todo el sistema neuromuscular y

osteoarticular.

De acuerdo con Mario Di Santo (2001), la flexibilidad es la capacidad psicomotora
responsable de la reduccion y minimizacion de todos los tipos de resistencias que las
estructuras neuro-mio-articulares de fijacion y estabilizacion ofrecen al intento de ejecucion
voluntaria de movimientos de amplitud angular 6ptima, producidos tanto por la accion de
agentes enddgenos (contraccion del grupo muscular antagonista) como exdgenos (propio

peso corporal, comparfiero, sobrecarga, inercia, otros implementos, etc.).

Segun Alter (1996), existen dos tipos de flexibilidad:

Dinamica: hace referencia al grado en que se puede mover una articulacion por medio de
una contraccién muscular, por regla general en el centro del recorrido del movimiento. La
flexibilidad dinamica no es necesariamente un buen indicador de la rigidez o la holgura de
una articulacion porque tiene que ver con la capacidad para mover una articulacion de forma

eficiente, con muy poca resistencia al movimiento.

Estatica: hace referencia al grado en que se puede mover de forma pasiva una articulacién
hasta el punto limite de su amplitud de movimiento. En la amplitud pasiva ninguna
contraccion muscular toma parte en el movimiento de la articulacion. Amplitud de

movimiento respecto a una articulacion, sin poner énfasis en la velocidad del movimiento.

Beneficios de la flexibilidad

A través de los afios, se han propuesto multiples beneficios para el entrenamiento de la

flexibilidad, independientemente del tipo de validacion cientifica y la veracidad de estas

154



afirmaciones, todas destacan por presentar un sustento cientifico que las avala. Entre ellas

destacan:

v

Aumento del ROM en las articulaciones entrenadas. (Davis, D., et al. 2005; Handel, M,
et al. 1997; Zito, M., et al. 1997; Hernandez, P., et al. 2006).

Prevencién de lesiones musculo esqueléticas por tension. (Dadebo, D., et al. 2004;
Prentice, W., 1997; Wiemann, K., Klee, A., 1992).

Aumento de la relajaciéon muscular como base para un movimiento mas fluido.
(Anderson, B., Burke, E., 1991).

Disminucion de la rigidez muscular, con el consecuente almacenamiento de energia
elastica més eficiente, para la realizacion de movimientos con el ciclo de alargamiento —
acortamiento del masculo. (SSC: Stretch - Shortening Cycle). (Handel, M. et al.1997).

Retardar el dolor muscular residual (DOMS). (Anderson, B., Burke, E., 1991; Herbert,
R., Gabriel, M., 2002; Zachazewski, J. et al. 1996).

Mejora el rendimiento deportivo en los atletas, puesto que el musculo trabaja a una
longitud 6ptima. (Herbert, R., Gabriel, M., 2002; Rusell, T., Bandy, W., 2004, Thacker,
S., etal. 2004).

Prevenir acortamientos musculares. (Davis, D., et al. 2005).

Mejora la coordinacion neuromuscular. (Prentice, W., 1997).

KIZOMBA

“Kizomba es un género de musica y baile procedente de Angola. El término "Kizomba" la

expresion proviene de la lengua kimbundu, lo que significa "fiesta” (Maizkizomba, s.f.).
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“Kizomba como danza nacio en los afios 80, en Luanda (Angola), después de las principales
influencias musicales de la Zouk (Antillas) y tiene su origen en la Semba. Es importante
decir que los grandes partidos de amigos se llamaban ya "Kizombadas" en 60 afos, ya que

en este momento no existia como Kizomba danza o género musical” (Maizkizomba, s.f.).

“Kizomba es una danza muy bella y sensual, y también es explosiva y contagiosa, que
conquisto el mundo en los ultimos afios como un sonido que se escucha en una danza que
seduce y nuestras almas. Kizomba es para muchos de los bailarines de América un soplo de
aire fresco, trae algo nuevo y emocionante, y es perfecto para cualquier persona que quiera
entrar en el mundo de la danza debido a su suavidad y féaciles pasos basicos, lo que permite
a cualquier novato evolucionar gradualmente a los pasos mas complejos y, mas importante
que permite un principiante disfrutar del placer del baile social mucho antes que cualquier

otro tipo de danza para dos” (Maizkizomba, s.f.).

» BAILE DEPORTIVO

“La Federacion Internacional de Baile Deportivo acufi6 el término "Baile Deportivo" en la
década de 1980. Mientras que el deporte aspira ser coherente con las definiciones
generalmente aceptadas, el Baile sigue siendo la marca artistica distintiva” (Cuando el baile

empez0 a ser un deporte, s.f.).

“El Baile Deportivo se ha convertido en una marca que abarca todo de una actividad que es
accesible y sociable, lo que permite a los participantes mejorar el estado fisico y bienestar
mental, interactuar, y obtener resultados en todos los niveles. Todo el mundo es capaz de
moverse con la musica, por lo que la danza transgrede todas las barreras de la edad, género

y cultura” (Cuando el baile empezo a ser un deporte, s.f.).

El baile deportivo se clasifica en Estandar y Latinos:
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o Bailes Estandar

“Los cinco bailes standard son: el Vals, Tango, Vals Vienés, Foxtrot y el Quickstep. Un poco
mas formal que sus contrapartes Latinas y no solo en términos de la vestimenta de los atletas,
son en general bailes en los que los compafieros mantienen una posicion muy cercana entre

sus cuerpos” (Estilos de balile, s.f.).

v Vals

“El vals es un baile que se origind en Alemania en el siglo 17 y es un favorito de las familias
de los bailes en el salon de baile. Los movimientos de baile son suaves y precisos como los
bailes de pareja en un movimiento de lado a lado, por lo general en un patrdn circular. El
vals es una danza muy popular en bodas y eventos especiales y es considerado como uno de

los bailes mas romanticos” (Estilos de baile, s.f.).

v' Tango

“El tango tiene sus raices en la Argentina, con la version actual de la incorporacion de
Europa, América, Hollywood, y la competencia (Baile de salén) influye en el estilo y la
ejecucion de la danza. Poco después llegd el tango argentino en Europa, comenzé a ganar
popularidad, especialmente en Paris. Los europeos le gustaban la musica y el baile seductor
apasionado, y asi poco a poco su estilo y la técnica se entrelazaron con la version original.
A fin de tener un formato normalizado que se ensefia en las escuelas de danza y utilizado en
las competiciones, el inglés codificado su propia version, que tuvo en el estilo el nombre de
la Internacional. Esta es la version utilizada en concursos de baile internacional” (Estilos de
baile, s.f.).
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v" Foxtrot

“El Foxtrot es un baile elegante y romantico que es mas dificil que otras formas de salon de
baile. Es uno de los bailes méas engafoso, ya que parece muy facil, pero es uno de los bailes
mas dificiles de hacer. Durante la era del swing, el Foxtrot fue el baile mas popular en el
saldn de baile, hasta que comenzo a ensefiar los salones de baile de swing. El Foxtrot es una
danza popular de hoy, ya que es reconocido por los movimientos de largas y fluidas, que son
una caracteristica del lento ritmo de rapido-rapido. El Foxtrot es una danza de América
consistente en medidas a corto y largo plazo con los deslizamientos de vez en cuando y
Foxtrot slides. Es una danza con la expresion fija, es creativa y alegre, mientras que la
improvisacion en el tempo de la musica. Es uno de los bailes sélo se destaca por ser uno de
los primeros bailes de incorporar tanto los movimientos rapidos y lentos en el ritmo de la
danza” (Estilos de baile, s.f.).

v" Vals Vienés

“El vals vienés, llamado asi para distinguirlo del vals y el vals francés, es el mas antiguo de
todos los bailes de salon. Surgi6 en la segunda mitad del siglo 18 de la danza alemana y la
Landler en Austria y en el principio fue rechazado-de en la cuenta de su lascivia ", por
ejemplo, debido a los tobillos de las damas era visible. Mas tarde obtuvo la aceptacion oficial
e incluso debida a la popularidad del Congreso de Viena a principios del siglo 19. El Vals
Vienés es un baile a la musica con tres golpes a la barra. Esto significa que los pasos de baile
puede ser muy dificil para empezar, porque cuando se toma un paso en cada golpe, luego la
barra siguiente tendra que empezar con el pie opuesto. Sin embargo, cuando se domina esta

técnica, el bailarin adquiere un ritmo encantador y romantico” (Estilos de baile, s.f.).

v" Quickstep

“Al igual que una version répida del Foxtrot, el Quickstep es un estilo de baile de salon

compuesto por muy rapido paso a paso Y ritmos sincopados los pies en el tiempo a la masica
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de ritmo rapido. Aunque es dificil de dominar y realizar, el Quickstep, es muy divertido de
ver. Bailarines Quickstep son energéticos, mientras que aparecen extremadamente ligeros
sobre sus pies. Debe parecer que los pies de los bailarines apenas tocan el suelo. Al igual
que el Foxtrot, los bailarines deben esforzarse por la elegancia. La postura del cuerpo

superior debe ser recta y fuerte a través de cada movimiento” (Estilos de baile, s.f.).

o Bailes Latinos

“Los cinco bailes latinos son: La Samba, Cha-Cha-Cha, Rumba, Paso Doble y el Jive. Con
su herencia cultural Latinoamericana (Samba, Cha-Cha-Cha, Rumba), Hispanica (Paso
Doble) y Americana (Jive), cada uno tiene sus rasgos distintivos, pero coinciden en la

expresividad, intensidad y energia” (Estilos de baile, s.f.).

v" Cha-cha-cha

“Originalmente conocido como el Cha-Cha-Cha. Se hizo popular alrededor de 1954. ChaCha
es una rama del Mambo. En el lento ritmo de mambo, hubo un sonido distinto en la musica
que la gente comenz0 a bailar a, llamar al paso de la "Triple A" Mambo. Con el tiempo se
convirtié en una danza independiente, hoy conocida como danza del Cha.TheCha consta de
tres pasos rapidos (paso triple o chachacha) y dos pasos més lentos en el ritmo de uno y dos

tiempos” (Estilos de balile, s.f.).

v Samba

“Samba es una forma musical, cuyos origenes se remontan a los primeros dias de Brasil.
Samba se desarroll6 a partir de una combinacién de ritmos y tradiciones musicales traidos a
Brasil por los esclavos de Africa Occidental, asi como los pertenecientes a los indios de
America del Sur y el Portuguese people. El baile de Samba es muy diferente de otras formas
de danza formal. Samba es un baile Unico y especializado mediante grupos de cinco y

cincuenta y seis movimientos de paso la incorporacion de lado a lado, hacia adelante y hacia
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atrds, y movimientos circulares. Los hombres y las mujeres bailan Samba de manera
diferente y en conjunto, pero con contacto minimo. La danza de las mujeres se caracteriza
por ser de alta energia, movimientos de los pies simétricos acompafados por elegantes
movimientos de la cadera, hombros, brazos y giros de la creacion de una danza que incluye
todo el cuerpo. Los hombres también realizar la misma caracteristica de los movimientos del
pie, pero con limitada de caderas y los giros de hombro. Hombres bailan alrededor de las
mujeres, con elegancia, la incorporacion de enfatico lpulo, saltos extravagante, elegante y
gira” (Estilos de baile, s.f.).

v" Rumba

“La Rumba es un baile que muestra el amor tnico y lugares de interés entre un hombre y
una mujer. Se basa en el concepto de persecucién de una dama y del hombre, con los pasos
que representan el encanto de la mujer. A menudo, la mujer baila alrededor del hombre y
tiene un rapido y las medidas retirarse ya que el hombre la persigue. Esta es una basada en
el latin bailaron y se considera una actuacion muy sensual en el baile de salon” (Estilos de
baile, s.f.).

v" Paso Doble

“El Paso Doble es un baile espaiol que se ha convertido en la favorita de los bailes de salon.
Esta danza particular, probablemente contiene mas significado y valor sentimental entre
todos los bailes de salon. En el pasodoble, el hombre representa el torero, mientras que la
mujer representa la capa del matador. La danza es una representacién simbdlica de la valentia
de los toreros y su capacidad para domesticar a la bestia salvaje. Es dramatico en la

naturaleza y los pasos son rapidos, concisos y contundentes” (Estilos de baile, s.f.).

v Jive
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“El Jive es una forma muy popular de baile de salon que esta estrechamente relacionado con
el swing. Se trata de varios de los mismos pasos y técnicas, pero es mas rapido y afecta a
mas movimientos de los brazos en lugar de las piernas y los pies. Aunque considera que un
baile latino, la jerga se hizo muy popular en Estados Unidos durante la década de 1950 de “
rock and roll" era. El concepto bésico de la jerga implica cambiar el peso de un pie al otro y

se realiza mejor a la musica clasica y optimista, como oldies o el jazz” (Estilos de baile, s.f.).

El servicio genérico de Tropical Dance es las clases de salsa y bachata principalmente,
seguido de muchos estilos latinos mencionados anteriormente, y el consumidor espera
aprender a bailar de una manera divertida, avanzando progresivamente siguiendo un pensum
con profesores capacitados para poder salir a fiestas o reuniones y perderle miedo a bailar o
por aprender mas ya que es su pasion y lo que les gusta. En cualquiera de las clases que se
reciba en Tropical Dance la empresa busca aplicar los valores muy importantes para una
persona pensando en su bienestar asi como también la expresion corporal de los estudiantes,
para que ellos puedan seleccionar el ritmo adecuado de acuerdo a sus preferencias. El
servicio agregado que ofrece Tropical Dance son las clases de recuperacion que se da a los
alumnos sin ningun costo adicional cuando ellos no pudieron asistir a alguna clase, ademas
de brindar profesionalismo y credibilidad por parte de los profesores hacia el alumnado en
un excelente ambiente. Como se muestra mas adelante definiremos la jerarquia del producto

que ofrece Tropical Dance:
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Gréfico No. 37 Jerarquia del producto
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Tropical Dance S.A es una empresa que ofrece clases y shows de salsa (todos los estilos),
bachata, afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento corporal, musicalidad,
street dance (reggaetén y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico para bailarines, edicion
musical, flexibilidad, kizomba, tango, baile deportivo e introduccion al baile a personas que
buscan salir de la rutina y hacer una actividad extracurricular, para distraerse, aprender,

relacionarse con mas personas y de paso mantenerse saludables.

3.3.3.2 Precio: decisiones estratégicas

Las estrategias de mercadotecnia son muy valiosas ya que nos permiten tomar las mejores
decisiones en cuanto al precio tanto para los productos tangibles como los intangibles. Al
igual que con todas las 4p’s del marketing, para fijar un precio es primordial conocer cuales

son los objetivos de mercadotecnia y de la empresa. (McCarthy, 2000).
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En los mercados de servicios encontramos mucha diversidad por lo que es muy complejo
estandarizar la fijacion de precios. Los fundamentos para el establecimiento del precio en un

servicio vienen a ser similares a los de un producto tangible (Lamb, Hair, McDaniel 2013).

Una estrategia de precios se refiere a un entorno de sujecion de precios basico en un tiempo
mayor a un afio que establece el precio inaugural para un producto o servicio y también los
cambios de precios a lo largo del ciclo de vida de dicho producto o servicio (Lamb, Hair,
McDaniel 2013).

De esta manera Tropical Dance aplica una estrategia de precios de prestigio ya que es una
de las escuelas pioneras que cuenta con una gran experiencia en el mercado y se caracteriza
por ser una de las mas reconocidas en el medio tanto por la calidad de los profesores, atencion
asi como por el estatus de las personas que estan en esta academia. De esta manera los
clientes de Tropical Dance son personas o empresas que tengan una capacidad econdémica

media-alta para poder adquirir el servicio.

Tropical Dance aplica la estrategia de diferenciacion, ya que de acuerdo a la propuesta del
presente proyecto, cuenta con aspectos distintivos frente a otras academias, razén por la cual
los usuarios del servicio perciben un trato exclusivo y estan prestos a pagar mas por dicho

servicio.

Por este motivo Tropical Dance ha decidido mantener el precio de las clases ya que estamos
implementando una estrategia de diferenciacion buscando que los clientes nos prefieran no

por su bajo precio si no por su calidad que esta dada ademas por los siguientes estandares:

- Seguridad y confiabilidad que brinda el profesor.

- Clases divertidas con un pensum légico establecido.
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- Respeto en el servicio cumpliendo los horarios y dando lo que el cliente quiere

recibir.

- Innovacion en los eventos proponiendo cada vez nuevas tematicas.

- Respuesta répida en caso de algan cierre de curso.

3.3.3.3 Plaza: niveles y decisiones estratégicas

Se entiende por plaza a la manera en que se pone a disposicién de los compradores la oferta
de la empresa y como se la hace accesible para ellos. Es también Ilamada canal de

distribucion, entrega, ubicacion, o cobertura (Miller, 1978).

En el caso de Tropical Dance los canales de distribucion directa del servicio son las dos
sucursales en donde se ofertan clases de baile para el publico; pues es alli donde los clientes
reciben toda la informacion acerca de la academia y donde se imparten las clases. Estas dos
sucursales manejan clases de baile dentro de las franjas horarias de 17:00 a 21:00 de lunes a

viernes y de 9:00 a 13:00 los dias sdbados. Y se encuentran ubicadas en:

e Tropical Dance Matriz: Av. Veracruz N37-186 y Villalengua. Esta sede cuenta con tres

salas de baile.

e Tropical Dance Plaza Kendo: Av. Republica del Salvador N35-79 y Portugal. Esta sede

cuenta con dos salas de baile.

Cabe mencionar que para el entrenamiento de los elencos de formacion se utiliza los espacios

adecuados de los lugares con los cuales se realizé una alianza, trueque o convenio como son:

- Portal del Bosque (Trueque con una estudiante la cual no paga las clases por prestar el

lugar)
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- Portal de Aragén (En este espacio se hace un trueque del valor de $40 por semana con

una alumna que vive ahi)

- Centro Danza (Trueque con una estudiante la cual no paga las clases por prestar el lugar)

Para poder mejorar este servicio hacia los elencos es muy importante realizar la ampliacion
de la escuela matriz ubicada en la Av. Veracruz N37-186 y Villalengua, para lo cual se debe
construir un segundo piso donde haya una sala grande y una mediana con techo alto.
Quedando la una sala con una longitud de 11.17m de ancho por 7.22m de largo es decir
80.64m2 y la otra sala de 9.07m de ancho por 4.20m de largo lo que quiere decir 38m2 como

podemos ver en el siguiente gréafico:

Grafico No. 38 Ampliacion Veracruz 2do piso
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La inversion total de ésta ampliacion se encuentra especificada en el siguiente cuadro:

Cuadro No. 17 Ampliacién 2do piso

TROPICAL DANCE
PRESUPLIESTO - AMPLIACION
UBICACION - Verocruz N37-185 v Villolengua

RUBROS UNIDAD|CANTIDAD] P.UNITARID | VALOR TOTAL

LOSA M2 173,76 | % 1zoo0| 5 20.851,20
ESTRUCTURA Mz 17376 |5 ooo0| S 15638 40
INSTALACIONES ELECTRICAS FTO 1z 5 Zzoo| s 264,00
LUMINARIA | LAMPARAS | u 1z 5 1500| S 180,00
PISO FLOTANTE Mz 14245 |5 2s00| 5 3.536,25
PORCELAMATO AREA S5HH Mz 4z 89 5 3go0| s 1620,82
MAMPOSTERIA M2 18833 |5 1800| 5 2.636,62
ENLUCIDOS M2 36666 |5 2o0| % 733,32
FINTURA Mz 596,56 | 5 6005 3.579,36
VENTAMNAS DE ALLIBAIMIO ML 8,20 5 sgo0| S 480,11
SET INODOROS [/ LAVABOS / GRIFERIA GLOBAL 1 % 1sB000| 5 1.680,00
TECHO Mz 18298 |5 sso0| S 1006280
INSTALACIONES SAMITARIAS PTO 2 5 so00| S 450,00
PUERTAS INTERIORES | SANITARIOS) u & -1 12000| 5 720,00
PUERTAS (SALAS DE BAILE) u 2 & 18000 | 5 350,00
PUERTA VESTUARIO u 1 1 14000 5 140,00
:;ij;i ;n.m ESTAR / SHHH / SALSA M2 51,63 5 2200| 5 113586
ESPEIOS ML 38,88 5 1900| S 738,72
BARREDERAS ML 68,52 -1 00| S 411,12
MOBILIARIO ML 10,87 1 18000 | 5 1.956,60
ESTUCADD Mz 36666 |5 as0] s 164097
DESALDIO GLOBAL 1 5 40000 | 5 400,00
DERROCAMIENTO u 1 4 35000 5 350,00
ESCALERAS GLOBAL 1 & 450000(5 4 500,00
TOTAL %  74.093,15
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3.3.3.4 Promocién y publicidad: eslogan, logotipo y decisiones estratégicas

La promocion se refiere al conjunto de acciones realizadas para que un producto o servicio
pueda ser conocido por el consumidor, siendo su objetivo fundamental comunicar sus
atributos diferenciadores (Miller, 1978).

Dentro de este punto se analizan dos partes (Miller, 1978):

e Identidad Visual Corporativa: Es la representacion visual de una organizacion,
incluyendo su logo (marca), disefio, tipografia y colores. Refleja la filosofia y valores de

la organizacion.

e Elemento estratégico: Consiste en desarrollar las estrategias de promocién, con su

respectivo objetivo y presupuesto.

3.3.3.4.1 IDENTIDAD VISUAL CORPORATIVA

v Definicion del nombre

La empresa Tropical Dance toma su nombre por el tipo de baile que se ensefia

principalmente: salsa y bachata que son ritmos tropicales. .

©
$/ROPl CAL
| ance
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v Definicion del logotipo

El tipo de letra base utilizado es “kalisto” para TROPICAL y “hightower” para dance, los
cuales tienen unas modificaciones de acuerdo al criterio que utilizo la disefiadora gréfica de
la escuela. Este logo debera utilizarse en todas sus aplicaciones con su respectivo color, es

decir negro. Se presenta las letras utilizadas a continuacion:

TROPICALdance

v Slogan

El slogan definido es: “Fomentando una cultura de baile”. .

v Definicion del isotipo

El isotipo consiste en un bailarin, el cual expresa emociones mediante su movimiento

corporal. Lo que se quiere lograr es que se vea al baile como una expresion de cultura. .

v Colores corporativos

Los colores del logo simbolo son negro y rojo.

En marketing el color rojo es usado para llamar la atencidn y estimular la mente de los

consumidores, ademas de transmitir un mensaje de energia pues representa fuerza y pasion.
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El color negro por su parte envia un mensaje de exclusividad, de estatus, de alta calidad, de

poder y elegancia.

3.3.3.4.2. Elemen

to Estratégico

3.3.3.4.2.1 Matriz de Presupuesto

Cuadro No. 18 Ingresos Eventos

HERRAMIENTA ACTIVIDAD CANTIDAD | VALORU | TOTAL
Gigantografia Colocar fuera de las sucursales. 6 $ 100,00 $ 600,00
Flyers Repartirlos en el sector. 3600 $0,33 $ 1200,00
Redes sociales Promocionar la academia. 12 $100 $1200,00
Promocionar el servicio y actualizar
Pégina web informacion. 2 $1000 $2000,00
Sampling Clases de muestra gratis. 4 $80 $320
Stand publicitario Colocarlo en eventos. 2 $280 $560
Camisetas con promocion por la
Articulos de promocion inscripcion de una nueva persona. 470 $5 $2352,00
Ser proveedores de tarjetas de regalo
Tropical dance a la empresa privada 200
Tarjetas de Regalo Fybeca. $2 $400
TOTAL | $8632,00
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3.3.3.4.2.2 Matriz de Herramientas de Promocién

¢ Gigantografia

Gigantografia

Contenido Graficos e informacion

Caracteristicas | Papel fotografico / 1,50mx1,20m
Cantidad 6
Precio $ 600,00

Cuadro No. 19 Gigantografias

Objetivo

Hacer conocer a los potenciales clientes la existencia de la academia y generar expectativas

incitandolos a conocerla, ademas de posicionar la marca en su mente. .

Estrategia
Establecer esta herramienta en la parte externa de las dos sucursales de Tropical Dance para

que la afluencia de gente del sector esté informada del servicio que se brinda, y también

utilizarla en diferentes eventos.

o Flyers

Flyers

Contenido Graficos e informacion

Caracteristicas Papel fotogréfico / 15cmx12cm
Cantidad 3600
Precio $ 1200,00
Cuadro No. 20 Flyers
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Objetivo

Dar a conocer a los clientes potenciales los atributos y caracteristicas de la academia, ademas

de lograr el reconocimiento de la marca.
Estrategia
Repartir flyers en toda el rea correspondiente a las sucursales en horas estratégicas por parte

los elencos. Este horario sera a la salida promedio del trabajo de las personas que es las
17:00pm y se lo hard una vez al mes.

e Redes sociales

Redes sociales
Contenido Informacion, fotos, promociones
Caracteristicas Facebook, Instagram, Twiter
Cantidad 12
Precio 1200

Cuadro No. 21 Redes Sociales

Objetivo

Llegar de forma masiva a un nimero de clientes a través de las redes sociales mas utilizadas,
con el fin de promocionar la academia de una manera mas interactiva y lograr el

reconocimiento de la marca y el seguimiento de la misma.

Es importante recalcar que se debe implementar el uso de la red social Instagram y Twitter,
ya que actualmente es también un medio masivo con el cual llegar a los clientes y el cual no

estd explotado por Tropical Dance.
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Estrategia

Mantener siempre actualizadas las redes sociales mediante el mantenimiento mensual de las
redes sociales, el cual se encargard de tener un sistema de respuesta rapido a todas las
preguntas o sugerencias de los clientes. Tropical se asesorard con Roberto Carate, alumno
experto en el tema de redes sociales el cual utilizara todas las herramientas necesarias para

manejar una buena publicidad en redes de Tropical Dance.

e Péagina web

Pagina web
Contenido Gréficos e informacion
Caracteristicas Macromedia Flash Interactiva
Cantidad 2
Precio $2000

Cuadro No. 22 Pagina Web

Objetivo

Comunicar a nivel global el servicio ofrecido por Tropical Dance, dando a conocer toda su

oferta de baile, sus beneficios, asi como promociones y contacto.

Estrategia

Mantener la pagina web llamativa, innovadora e interactiva; en la cual los clientes puedan
mantenerse informados acerca de los diferentes estilos de baile que se imparten, costos,
proximos cursos a abrirse, asi como futuros eventos y proyectos. Esto se hara semestralmente

con una empresa llamada “Publicis”.
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e Sampling (Clases de muestra)

Sampling

Contenido Clase de baile gratis

Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y
movimiento corporal, musicalidad, street
dance (reggaeton y hip hop),
acondicionamiento fisico para bailarines y
flexibilidad, kizomba y tango, baile
Caracteristicas | deportivo.

Cantidad 4

Precio 80

Cuadro No. 23 Sampling

Objetivo

Dar a conocer la oferta de baile de la academia entre los potenciales clientes y familiarizarlos

con la misma, con el fin de incidir en su decision de eleccion.

Estrategia

Ofrecer clases de muestra gratis de diferentes estilos de baile con el fin de que conozcan el
ambiente de la academia, la calidad de las instalaciones y de sus instructores. Esto se
realizard una vez al mes en un domingo en la sede de Matriz. Cada clase se la hara con
distintos instructores de la academia y tendran una muestra al final del mismo para que los
estudiantes puedan llegar a ver lo que pueden aprender con los géneros dictados. El horario

para esta actividad sera de 8:00 a 12:00 horas.
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e Stand publicitarios

Stand publicitario

Gigantografia, flyers, trofeos,
Contenido informacion
Caracteristicas Realizado por elencos y modelos.
Cantidad 2
Precio $560

Cuadro No. 24 Stand publicitario

Objetivo

Dar a conocer las caracteristicas de la academia, los estilos de baile que se ensefian, sus

beneficios, etc.

Estrategia

Realizar un stand publicitario de Tropical Dance que incluya gigantografia, flyers, trofeos
ganados e informacion de la academia en diferentes eventos como la Exposalsa, el Ecuador
Salsa Congress, y todos los eventos de baile de Quito. En estos stands estaran los integrantes
de los elencos, los cuales haran la actividad como parte de sus activaciones fijadas en el
reglamento de elencos. Para los dos eventos de mayor importancia como el Ecuador Salsa
Congress realizado a mediados de agosto y la Exposalsa realizada a inicios de julio, se

contratara modelos que promocionen a la academia por el tiempo del evento.
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e Articulos de promocion (Camisetas con promocién por la inscripcion de una

nueva persona)

Articulos de promocion

Camisetas con promocion por la inscripcion

Contenido de una nueva persona

Disefos diferentes con el logo de Tropical

Caracteristicas Dance.
Cantidad 275
Precio $3300

Cuadro No. 25 Articulos de promocion

Objetivo

Dar a conocer la oferta de baile de la academia de todos sus ritmos y sentirse identificados

con la escuela.

Estrategia

Ofrecer camisetas de buena calidad de distintos disefios y colores a un costo de $5. Este valor
se va a incluir en el costo de la inscripcion por lo que la inscripcion viene a ser de $30 y asi

todos los estudiantes nuevos se van a sentir identificados con la escuela y van a promocionar

a la misma.
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e Tarjetas de Regalo

Tarjetas de Regalo

Contenido Tarjetas de regalo con el valor de un mes.

Disefio original, llamativo y sobrio,

Caracteristicas mostrando el estatus alto de la escuela.
Cantidad 200
Precio $400

Cuadro No. 26 Tarjetas de regalo

Objetivo

Dar a conocer a la escuela mediante otro medio y generar nuevas maneras de ingreso de

estudiantes.
Estrategia
Vender tarjetas de regalo, mediante las cuales se puede acceder a las clases de baile con un
pago previamente realizado. Estas tarjetas se podran encontrar en Fybeca que es una

farmacia reconocida en el pais, se trabajara este impulso de la marca durante el tiempo de

tres meses, donde el producto estara frente a las cajas para una mejor rotacion.
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3.4 Auditoria de Marketing

3.4.1Andlisis financiero - Control de rentabilidad

3.4.1.1 Balance Proyectado.

En este balance se identifica tres partes fundamentales que son los activos (todo lo que la
empresa tiene), los pasivos (todas las deudas de la empresa) y el patrimonio (diferencia entre
activos y pasivos). Al decir proyectado la empresa se basa en el balance inicial de la
compaiiia. Este balance representa la situacion patrimonial al final del periodo presupuestado

de los recursos asignados al plan de marketing (Lawrence, 2003).

Mediante este balance se podra observar claramente la situacion contable de Tropical Dance
en un periodo determinado. Es de mucha importancia contar con este balance ya que permite
a los empresarios darse cuenta del efectivo disponible asi como de sus deudas (Lawrence,

2003).
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Cuadro No. 27 Balance general proyectado

BALANCE GENERAL PROYECTADO Inicial Periodo de analisis [5 anhos] Consolidado
ACTIVO

Activo corriente

Eancos g0.000,00 258, 545,00 33564500
Implementas elencos v alumnos 14.876.40 14.876,40
Vestuarios 15.566,12 15.566.12
Toral Activo corriente §0.000,00 232.030,52 372.090.52
Activo fjo
Edificias [Dep. 55 anual) 80.000,00 74.093,15 154.093.15
Muebles v enseres [Dep. 103 anual) 5.1338,00 5.1358.00
Equipos tecnoldgicos ([Dep. 207 anuall 2.000,00 4.651,20 E.651,20
Adecuaciones ([Dep. 207 anuall 4.000,00 4.000,00
- Depreciones equipos - 2853300 |- 2317443 |- 5177343
Total Active fijo neto 62.599.00 55.569 86 118.168_86
[ TOTAL ACTIVDS [ 142.599.00 | 347.660.38 | 490.259.36 |
PATRIMONIO
Capital Social 171.135,00 74.093,15 245,231,153
Rezultados Acumuladaos - 28.533,00 - 28.533,00
Resultados periodo de analisis Z73.967.23 ZT3.567.23
Patricnic Meta 142.599,00 347 660,38 490.259_ 38

En diciembre del afio cero se propone remodelar las instalaciones de la escuela y desde este
punto en adelante se trabajara con un plan de marketing, el cual se desarrolla en un horizonte
de 5 afios. En todo este periodo de andlisis la empresa estudio si los resultados son positivos
0 negativos; para esto se realizd un flujo de caja en donde se obtuvo ademas el VAN vy el
TIR, los cuales arrojaron resultados favorables. En funcion de estos resultados se procedio a
armar el Balance General Proyectado, dentro del cual se une la informacion presente de
Tropical Dance (inicial), al ser una empresa ya en marcha, y la informacion de la proyeccion

para los 5 afios para de esta manera establecer el balance consolidado.

Es importante sefialar que en el balance que consideramos para el proyecto la empresa no
tiene pasivos, ya que estamos trabajando bajo el concepto de que todo se maneja en efectivo,
no existen deudas de la empresa, las provisiones sociales se pagan mensualmente y la

remodelacion se pago con el dinero de bancos del balance inicial.

El patrimonio neto calculado en el Balance consolidado es de USD 490.259,38.
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3.3.3.4 Estado de Pérdidas Y Ganancias.

El estado de pérdidas y ganancias también llamado estado de resultados, es aquel que nos
permite conocer a detalle los resultados que se obtuvieron durante un periodo determinado

(Lawrence, 2003).

En el estado mencionado se puede observar de una manera dinamica los resultados ya que
se reconoce claramente cudles son los costos y gastos de la empresa que dieron origen a los

ingresos de la misma (Lawrence, 2003).

La informacion obtenida del estado de pérdidas y ganancias en un periodo contable es de
mucha importancia ya que sus resultados, ya sean utilidad o pérdida, se presentan de una

manera confiable y permitira a los gerentes de la empresa tomar las mejores decisiones

(Lawrence, 2003).

Cuadro No. 28 Estado de resultados proyectado

ESTADOD DE RESULTADDS PROYECTADD

Ingresos

IMenzualidad Regulares 294.169,92
Menszualidad elencos 134.266,60
Shows de los elencos 21.430,00
Okros Shows 5. 066,00
Inscripciones 46.520,00
Tallere= 162.306,00
Ecuador Salsa Congress B44.291,49
Total ingresos 1.859.139.1
Costos § gastos

Mamina profesares 346.505,00
Momina personal administrativo 2E1.043,04
Horas eqtras A7.ET0VE
Arriendos 52 700,00
Sendicios Basgicos 29.100,00
FPublicidad 42.E63,60
Capacitacion Aten. Cliente 24.000,00
Capactiacion On line pensum 21.000,00
Talleres 127.704,00
Sequro Médica elencas 49.440,00
Ecuador Salsa Congress 470.050,92
Depreciacion activos 23.174,49
Total costos § gastos 158557178
Resultados periodo de analisis 273 567.23
1622 P articip acidn Laboral TE.O4E,43
Base imponible |. Benta 197.520,80
223 Baze Imponible IR 43.454,58
Inzremento Fatrimonial 154.06E,22
102 Reserva Legal 15.40E 52
Utilidad Libre de Disposicidn 138.659.60
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El Estado de Resultados que se llevo a cabo es proyectado, es decir que se tomd en cuenta
el periodo de analisis de 5 afios y ademas se consider6 todos los ingresos y egresos de la
empresa que se obtuvo en el flujo. Habitualmente para registrar un ingreso en términos

contables se lo hace de la siguiente manera:

Bancos USD 1.273.080,00

USD 1.273.080,00 Mensualidades Regulares

Esto quiere decir que se cobra en efectivo, y este mismo concepto se aplica para todos los
ingresos en el actual proyecto (nada es a crédito). En el caso de los gastos el concepto

contable también serd pagar en efectivo, es decir que de la misma manera como entra, sale.

El registro contable seria de la siguiente manera:

Noémina profesores USD 346.805,00

USD 346.805,00 Bancos

El caso de la depreciacion serd la Unica variante ya que ahi no se mueve efectivo:

Gasto depreciacion USD 23.174,49

USD 23.174,49 Depreciacion acumulada

Los resultados obtenidos en este estado financiero de acuerdo a la proyeccion en 5 afios nos
muestra un total de ingresos de USD 1.859.139, 01 y un total de costos de USD 1.585.571,
78 lo que nos genera una utilidad de USD 273.567, 23. Incluyendo el 15% de participacion
laboral, 22% de base imponible y el 10% de reserva legar se obtuvo una utilidad libre de
disposicion de USD 138.659, 60.
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3.3.3.5 Céalculode TIR.

La tasa interna de retorno, conocida como TIR esta muy relacionada con el VPN. Con la
TIR se procura encontrar una sola tasa de rendimiento que sintetice los merecimientos de un
proyecto. Adicional a esto, se desea que sea una tasa “interna” en el sentido de que solo
dependa de los flujos de efectivo de una inversion particular, no de las tasas ofrecidas en
otros lugares. LA TIR es la tasa de descuento que hace que el VPN de una inversion sea cero
y esto es muy importante ya que nos permite conocer y calcular los rendimientos de las

inversiones mas complicadas (Ross et al., 2009).

La regla de la TIR dice: una inversion se puede aceptar si la TIR excede el rendimiento

requerido, de no ser asi se la debe rechazar (Ross et al., 2009).

En otras palabras la TIR es la rentabilidad relativa que generan los activos o rentabilidad
porcentual (Ross et al., 2009).

En el actual proyecto de acuerdo a los resultados obtenidos dentro de la proyeccion a 5 afios,
podemos ver que la TIR sale 50%. Lo que quiere decir que remodelar y aplicar el plan de
marketing propuesto nos muestra un rendimiento del 50% (generado por los activos), por lo

que se debe aceptar la propuesta.

3.3.3.6  Calculo del VAN.

El objetivo de los administradores financieros de las empresas es crear valor para los
accionistas. Para esto se debe examinar la inversién a la luz de su probable efecto sobre las

acciones de la empresa (Ross et al., 2009).

Si una inversion genera valor para sus duefios, significa que vale la pena realizarla, por ende
quiere decir que una inversion tiene un valor en el mercado mayor que sus costos de

adquisicién. La diferencia entre el valor de mercado de una inversion y su costo se llama
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valor presente neto, abreviado VPN. EI VPN es una medida del valor que crea o genera el
dia de hoy al efectuar la inversion (Ross et al., 2009).

Para obtener el VPN, primero se calcula los flujos de efectivo a futuro que se esperan de la
empresa. Después se realizara el procedimiento béasico de los flujos de efectivo descontados
para estimar el valor presente de estos flujos de efectivo. Al tener estos datos, se estimara el
VPN como la diferencia entre el valor presente de los flujos de efectivo esperados y el costo

de la inversion (Ross et al., 2009).

En el caso de que el VPN sea negativo, el efecto sobre el valor de las acciones sera
desfavorable. Si el VPN fuera positivo, el efecto seria favorable. De este modo, al momento
de tener una propuesta, podremos tomar una decision acertada al conocer el valor del VPN,
sabiendo que si es negativo rechazo la propuesta y lo contrario si es positivo. Si fuera el caso
de que el VPN sea igual a cero, la decision la tomara el administrador financiero de acuerdo
al riesgo que quiera tomar, teniendo un 50% las de ganar y 50% las de perder (Ross et al.,
2009).

En otras palabras el VAN o VPN es la rentabilidad absoluta, es decir, las unidades monetarias
que generan los activos en proyectos de inversion en términos de valores presentes (Ross et
al., 2009).

El VPN viéndolo de otra forma, nos muestra cuanto efectivo necesitaria un inversionista hoy
como sustituto de la inversion. Al aceptar hacer la inversion, daria lo mismo decir que
recibimos un pago en efectivo igual al VPN, al contrario, al rechazar el proyecto, queremos

decir que perderiamos un poco de efectivo hoy.

Para evaluar el plan se elabor6 una proyeccion a 5 afios tanto de la situacion actual como de
la propuesta para la empresa, con el fin de poder realizar una comparacién y analizar si es

rentable efectuar el proyecto.
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Podemos concluir dos aspectos importantes sobre el VAN:

En el flujo de la situacién actual de la empresa se muestra un VAN de USD 77.537,92 el cual
quiere decir que la empresa en las condiciones actuales es proyecto es rentable a futuro, sin
embargo el flujo del proyecto a implementar presenta un VAN de USD 89.554,80
evidenciando un incremento del 15.50%, por lo cual es mucho mas rentable realizar el

proyecto.

Las reglas del VAN y del TIR se parecen mucho, y llevan a la misma decisién siempre y

cuando se cumplan 2 condiciones (Ross et al., 2009):

- Los flujos de efectivo deben ser convencionales, lo que quiere decir que el primer flujo

es negativo, y los siguientes positivos.

- EIl proyecto debe ser independiente, lo que significa que la decision de aceptarlo o

rechazarlo no afecta a la misma decision de otro proyecto.
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Cuadro No. 29 Flujo de caja situacion actual

FLUIO DE CAJA SITUACION ACTUAL 5 ARIOS FACTORES PARA PROYECCION ANUAL
Ano 0 Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL Factor 1 Factor 2 Factor 3 Factor 4
Ingresos
Mensualidad Regulares 72.781,83 72.781,93 72.781,83 72.781,83 72.781,83 363.508,640 1,00 1,00 1,000 1,000
Mensualidad elencos 12.523,08 12.923,08 12.323,08 12.323,08 12.323,08 £4.615,320 1,00 1,00 1,00 1,00
Shows de los elencos - 500,00 750,00 750,00 750,00 2.750,000 1,50 1,00 1,00
Otros Shows 2.450,00 2.940,00 3.528,00 3.880,80 3.880,80 16.673,600 1,20 1,20 1,10 1,00
Inscripciones £.500,00 £.500,00 £.500,00 £.500,00 £.500,00 32.500,000 1,00 1,00 1,00 1,00
Ecuador Salsa Congress 72.850,00 54.705,00 110.804,85 132.365,82 132.365,82 544.251,450 1,30 1,17 1,20 1,00
Total ingresas 167.504,99 190.349,99 207.287,34 229.301,61 229.301,61 1.024.746,05
Costos
Mémina 36.878,40 37.615,57 38.368,29 38.513,34 40.704,92 183.086,307 1,02 1,02 1,03 1,03
Horas extras 2.481,60 2.481,60 2.481,60 2.566,42 2.652,08 42.663,296 1,00 1,00 1,01 1,01
Arriendos 30.000,00 30.000,00 31.500,00 31.500,00 31.500,00 154.500,000 1,00 1,05 1,00 1,00
Servicios Basicos 4.860,00 4.860,00 4.860,00 4.860,00 4.860,00 24.300,000 1,00 1,00 1,00 1,00
Fublicidad 1.840,00 1.895,20 1.952,06 2.010,62 2.070,94 5.768,810 1,03 1,03 1,03 1,03
Equipos tecnoldgicos - - - - - - 1,40 1,20 1,00 1,00
Ecuador Salsa Congress 85.072,80 89.325,44 593.782,76 58.482,40 103.408,52 470.080,322 1,05 1,05 1,05 1,05
[Total castos | | 167.132,80 | 172.179,21 | 178.954,71 | 184.938,77 | 191.194,45 | $94.399,936 |
[Flujo neta | | 372,19 | 18.170,78 | 28.333,14 | 44.862,84 | 38.607,16 | 130,345,114 |
Tasza de descuento 15%
VAN 77.537,52
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Cuadro No. 30 Flujo de caja propuesta

FLUJO DE CAJA PROPUESTA 5 ANDS

Ingresos Afo 0 Ano 1 Anho 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5 TOTAL
Mensualidad Regulares 178,232,928 178,232,928 178,232,928 178,232,928 178,232,928 294.169,92
Mensualidad elencos 2E.263,12 ZEEEZNZ 2E.263,12 ZEEEZNZ ZEEEZNZ 124266 £0
Shows de los elencos 4.000,00 4.200,00 4.410,00 4.410,00 4.410,00 Z1.430,00
Otros Shows 2.100,00 10.820,00 12.012,00 12.012,00 12.012,00 BE.DGE, 00
Inscripeiones 4.324,00 3.324,00 4.324,00 9.324,00 3.324,00 4E.E20,00
Talleres 26.400,00 27.340,00 36.322,00 2E.322,00 2E.322,00 162 20,00
Ecuador Salsa Congress 72.860,00 24 705,00 110,804 25 122 966,82 122 966,82 B4 291,43

| Total ingresos - | 326.361,10 | 352 776,10 | 37855995 | 400.720,92 400.720,92 1.859.139.01 |
Costos
Mamina profesores EE.Z37ED E7EEZIE £2.912,50 70.981,01 7044 T4E.205,00
Moming personal administrativo 49,257 B0 B0.254,75 B1.2T185 63.422,00 6603054 ZEL042,04
Horas extras 12434400 1298743 19.,657,05 204277 20.742,08 a7 270,72
Arriendos 12.000,00 12.000,00 12.900,00 12.900,00 12.800,00 az. 700,00
Servicios Basicos 5.220,00 5.220,00 5.220,00 5.220,00 5.220,00 29.100,00
Fublicidad 2.034,00 2.275.02 8E2327 877807 204234 42 BR3ED
Fremodelacion Yeracruz 2do Pisa T4.093,15 - - - - - 74.093,15
Equipos tecnoldgicos 1.140,00 - 1.596,00 - 1.915,20 4.E61,20
Implementos elencos y alumnos E.7E2,00 - - - 2.114,40 14876 40
Capacitacion Aten. Cliente 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 24.000,00
Capactiacion On line pensum 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 4.200,00 21.000,00
Talleres 26.040,00 25.040,00 26.040,00 26.232,00 26.232,00 127.704,00
Westuarios 2.360,00 352200 270440 3.509.62 4.054,10 15356612
Seguro Médico elencos A.600,00 2.600,00 10.020,00 10.020,00 10.020,00 49.440,00
Ecuador Salsa Congress 8E.072.50 89.326.44 2379276 2548240 103 406,52 470.050,32

|[Total costos [ 7409315 | 306_353.40 | 305.994.00 | 316.798.93 | 325.795.76 345 543.92 167458416 |

[Flujo neto [- 7409315 | 20000270 | 4678211 | 6176102 | 7492516 55.177.01 134 554.85 |
Tasa de descuento 153
¥AN 29.554,50 |
TIR B0
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FACTORES PARA PROYECCION AMNUAL

Factor 1 Factor 2 Factor 3 Factor 4
1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 1,00 1,00 1,00
1,05 1,05 1,00 1,00
1,20 1,10 1,00 1,00
1,00 1,00 1,00 1,00
1,10 1,30 1,00 1,00
1,30 117 1,20 1,00
1,02 1,02 1,03 1,03
1,02 1,02 1,03 1,03
1,03 1,03 1,03 1,03
1,00 1,05 1,00 1,00
1,00 1,00 1,00 1,00
1,03 1,03 1,03 1,03

1,40 1,20
- - - 1,20
1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 1,00 1,05 1,00
1,05 1,05 1,05 1,05
1,00 1,05 1,00 1,00
1,05 1,05 1,05 1,05




CAPITULO IV

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1 Conclusiones

Tropical dance es una de las escuelas pioneras de la ciudad de Quito, y siempre se ha
mantenido como una de las mejores. Actualmente Tropical Dance con su modelo de
negocio actual puede servir a 1728 alumnos y de acuerdo a la propuesta realizada en el
actual estudio, se puede llegar a un total de 2640 alumnos. NUmero al cual se puede llegar
con una buena propuesta de marketing ya que la competencia dentro del mercado de
Quito ha ido creciendo aceleradamente dentro de los Ultimos 5 afios, teniendo
aproximadamente 26 academias de baile que van creciendo dia a dia por el gran
acogimiento de la salsa y la bachata dentro de la ciudad. Los principales competidores
de Tropical Dance por su tamafo, tiempo en el mercado, prestigio, cantidad de clientes,

son:

Dancing Mood
Estudio Nacional de Baile (ENB)
Asolbaile

Mambuco

Estas academias, junto con Tropical Dance, mediante el analisis realizado de la industria

mediante las encuestas, se apoderan de los primeros lugares en el ranking de academias de

baile en la ciudad de quito.

Se pudo identificar que los clientes de Tropical Dance pueden ser de dos segmentos que
son el B2B y B2C. La mayoria de personas que ingresan a bailar lo hacen por aprender
a bailar, pero también por tener una vida saludable. Los horarios preferidos para ir a

clases son a partir de las 6 de la tarde entre semana y las mafianas de los sabados. Por
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otro lado los clientes del segmento B2B son cualquier tipo de empresa que requiera
realizar activaciones en sus empresas. Estas activaciones pueden realizarse en eventos
corporativos, en reuniones, en cenas o festejos del personal de la empresa, entre otros. A
su vez cualquier institucion puede utilizar los servicios de tropical dance para realizar

pausas activas con baile o clases de danza para sus empleados.

e Aproximadamente el 34% de alumnos de Tropical Dance segun las encuestas realizadas
estan méas de un afio en la escuela, sin embargo pasado este tiempo muchas personas
optan por cambiarse de escuela para buscar algo nuevo. Por lo que la propuesta actual
incluye estrategias importantes para que los alumnos se encuentren satisfechos en la
academia, tengan muchas opciones a lo largo del tiempo y no necesiten buscar otras

clases en ninguna parte.

Segun el analisis que se realizd en la encuesta de posicionamiento Tropical Dance tiene un
menor ranking en infraestructura y precio. Por otro lado y muy bien calificado esta la
atencion al cliente. Y en un puntaje intermedio estan los atributos que son: profesores,

pensum, flexibilidad de horarios, variedad de estilos, elencos de formacion.

Las estrategias planteadas para poder aumentar la eficiencia en cada uno de estos atributos
es la siguiente:

Infraestructura:

Realizar una ampliacion de la sucursal matriz, construyendo un segundo piso en la misma.
La cual va a quedar de la siguiente manera: Una sala con una longitud de 11.17m de ancho
por 7.22m de largo es decir 80.64m2 y la otra sala de 9.07m de ancho por 4.20m de largo lo

que quiere decir 38m2. Esta ampliacion requiere de una inversion de $74.093,15.
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Precio:

Tropical Dance ha decidido mantener el precio de las clases ya que estamos implementando
una estrategia de diferenciacion buscando que los clientes nos prefieran no por su bajo precio

si no por su calidad que estd dada ademas por los siguientes estandares:

- Seguridad y confiabilidad que brinda el profesor.

- Clases divertidas con un pensum légico establecido.

- Respeto en el servicio cumpliendo los horarios y dando lo que el cliente quiere recibir.

- Innovacion en los eventos proponiendo cada vez nuevas tematicas.

- Respuesta rapida en caso de algun cierre de curso.

Atencion al cliente y profesores

Reuniones y capacitaciones contindas para revisar el pensum y ver estrategias para mejorar
los elencos con un objetivo establecido y con un control cada mes de los resultados

obtenidos.

- Las capacitaciones mencionadas se enfocaran en todo lo referente a las clases de baile y

en atencion al cliente:

e Todos los instructores y recepcionistas de Tropical Dance asistiran a un curso de atencion

al cliente en la Camara de Comercio el cual tiene un costo de $150 por persona.

o En lo referente a las clases de baile se realizaran inversiones cada mes con los mejores

profesionales a nivel mundial en cada estilo de baile con el fin de mejorar el pensum de
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la escuelay a su vez la calidad de las clases. Esta capacitacion serd por medio del internet
mediante videos y Skype y el cual tendra un costo de 350 el mes.

Pensum

Al finalizar todo el pensum de un estilo se realizard un evento de graduacion, en la cual se
entregara un CD con todo lo aprendido y un certificado, de esta manera los alumnos sentiran
el reconocimiento por parte de la escuela y se llevardn un recuerdo tangible y util de su

aprendizaje. Estos reconocimientos se realizarn al terminar los siguientes pensum:

Salsa Cubana

O

o Salsa Onl

o Salsa On2

o Salsa Calefia

o Bachata

o Afro cubano

o Street dance (reggaetédn y hip hop)

o Ballet

o Tango

o Baile deportivo

o Kizomba
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o Musicalidad

o Edicion Musical
o Coreografia
o Flexibilidad
o Técnica de giros

o Shines, estilo y movimiento corporal.

Se realizaran talleres presenciales con expertos para reforzar conocimientos, como también
para motivar a los alumnos creando eventos de calidad y ofreciendo clases con sus idolos en

el género que estén aprendiendo.

Flexibilidad de horarios:

Con la ampliacion de la sucursal de Veracruz, se han generado horarios variados en todas
las sucursales, con el fin de que los alumnos puedan tener varias opciones al momento de

escoger su cronograma de clases.

También se ofrecera talleres de nivel basico, intermedio y avanzado para que cualquier
persona interesada en aprender a bailar pueda asistir mientras espera que se abra un curso

nuevo desde cero y asi no perder al cliente durante ese lapso.

Variedad de estilos:

La academia extiende su oferta de clases, incluyendo varios ritmos nuevos al pensum, el
cual permitira un progresivo y correcto aprendizaje de los estudiantes, estos nuevos servicios

son: Afro cubano, técnica de giros, shines-estilo y movimiento corporal, musicalidad, street
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dance (reggaeton y hip hop), ballet, acondicionamiento fisico para bailarines, edicion
musical, flexibilidad, kizomba, y creacion coreogréfica.

Elencos de formacion:

Parte importante por la que se realiza la ampliacion de la sucursal de Veracruz, es para que
los elencos puedan entrenar en un espacio adecuado que cubra sus necesidades. Adicional
también se propone la inversion de implementos de ensayo. Los cuales son muy utiles para
que los equipos representantes de Tropical Dance puedan entrenar de la mejor manera y

representar muy bien a la escuela

Pensando en la seguridad de los bailarines de los elencos, se propone invertir en un seguro
médico para proteger la integridad de cada uno de ellos, ya que estan expuestos a accidentes

por el entrenamiento que realizan.

e Al poder ejecutar estas estrategias de la forma en la que se plantea, Tropical Dance se va
a mantener como la lider en el mercado y va a lograr mayor satisfaccion de sus clientes,
asi como fidelizacion de los mismos. Lo que permitira un mayor posicionamiento y un

incremento de la rentabilidad de la empresa.

e Todas las estrategias planteadas anteriormente requieren ser evaluadas, por lo que se
propone realizar encuestas cada trimestre con cada profesor de Tropical Dance, con lo

gue se podré analizar los puntos a mejorar de cada instructor y de la escuela.
e Existen varios factores que son determinantes para que Tropical Dance tenga una ventaja

competitiva frente a las demas escuelas y pueda incrementar su rentabilidad. Estos

factores son:
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- Clases de recuperacion en cualquier horario para que los estudiantes se puedan igualar
en caso de haber tenido faltas o de querer repasar lo que vieron en clases pasadas.

- La inversion para mantener su pagina web actualizada y tener toda la informacion
necesaria para que los alumnos puedan conocer acerca de la academia y sus eventos. En
la pagina web los alumnos podran realizar su inscripcion, asi como acceder a clases
virtuales, factor que marca una diferenciacion Unica con respecto a la competencia. El

valor de esta inversion es de $2000 al afo.

- Otro factor importante es que los alumnos puedan tener el espacio necesario para hacer
cualquier movimiento o figura de baile, por lo que a cada aula solo podra ingresar un
numero limitado de personas, lo cual va a permitir que las clases sean personalizadas y

el aprendizaje sea garantizado.

e Tropical Dance necesita de un presupuesto de $8632 para poder ejecutar la promocion
necesaria en la actual propuesta. La promocion que se propone realizar se especifican en

el siguiente cuadro:

Cuadro No. 31 Conclusiones promocion

HERRAMIENTA ACTIVIDAD
Gigantografia Colocar fuera de las sucursales.
Flyers Repartirlos en el sector.
Redes sociales Promocionar la academia.
Pagina web Promocionar el servicio y actualizar informacion.
Sampling Clases de muestra gratis.
Stand publicitario Colocarlo en eventos.

Camisetas con promocion por la inscripcion de

Acrticulos de promocion una nueva persona.

Ser proveedores de tarjetas de regalo Tropical
Tarjetas de Regalo dance a la empresa privada Fybeca.
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e El plan de marketing fue desarrollado con una proyeccion de 5 afios. Los resultados
obtenidos de acuerdo a esta proyeccion son una utilidad de USD 273.567, 23. Incluyendo
el 15% de participacion laboral, 22% de base imponible y el 10% de reserva legar se
obtuvo una utilidad libre de disposicion de USD 138.659, 60. EI VAN salid positivo con
una cantidad de USD 89.554,80, los cuales nos indican que los directivos de Tropical

Dance pueden aceptar el proyecto.

Luego de realizar el anélisis financiero se concluye que la empresa es una compafia
altamente rentable con respecto al patrimonio invertido por lo socios, goza de una importante

liquidez y de absoluta libertad de sus accionistas frente a la exigencias de sus acreedores.

4.2. Recomendaciones

e Estar atentos a las nuevas tendencias en el mundo del baile, para estar siempre

actualizados y ofreciendo lo que esta de moda.

e Mantener constante la comunicacion con los estudiantes y mirar su situacion personal,

para de acuerdo a eso brindarle lo que mas se acomode a su necesidad.

e Serecomienda a los directivos o personal de recursos humanos de Tropical Dance realizar
evaluaciones a los profesores y personal de atencion al cliente, asi como preguntar a los
alumnos acerca de su satisfaccion con el personal d Tropical Dance, con el fin de

identificar puntos a mejorar.

e Respetar el ambiente dancistico dentro de la ciudad, generando empatia con las demas
escuelas, para fomentar el crecimiento de la cultura del baile dentro del pais, y no el

crecimiento individual.
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e Evaluar cada estrategia realizada para poder repetirla de una mejor manera y obtengamos

mejores resultados, o a su vez eliminar actividades que no esten logrando su objetivo.

e Ofrecer incentivos a los instructores que van ejecutando las tareas de una manera

satisfactoria, para poder fidelizar a los mismos y sacar mayor beneficio de su trabajo.

e En el mundo del baile es muy comun que los profesores que tienen éxito abren sus nuevas
escuelas, por lo que es importante identificar dicho suceso y buscar ofrecer ascensos ya

sean econdmicos 0 jerarquicos para cada instructor.

e Estar en constante busqueda de nuevo proyectos es muy importante para los bailarines,
ya que siempre puede haber una nueva motivacion que permita un mejor desempefio y

un aprendizaje mayor de cada uno de ellos.

e Es importante que Tropical Dance siga invirtiendo en publicidad y en capacitacion, ya
que cada vez existe mas competencia y el baile estd en constante cambio, por lo cual la
empresa 0 persona que no esté en constante capacitacion y aprendizaje se queda

estancada.

e Tropical Dance ha sido pionera en muchos aspectos ya sea para dar clases o para la
creacion de eventos y shows. Por lo que no debe perder su capacidad innovadora y su
liderazgo dentro del mercado.

e Para mantenerse como una de las escuelas lideres, Tropical Dance debe estar en constante
analisis de los cambios o estrategias de la competencia, para siempre estar en constante

crecimiento y poder contrarrestar las ofertas de la competencia.

e Tropical Dance debe buscar traer a su nomina de profesores a figuras del baile

reconocidas a nivel internacional y mantenerlo durante el mayor tiempo posible, ya que
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la gente en la ciudad de quito es muy novelera y eso generaria una gran atraccion para

todos los estudiantes y bailarines de la region.

e Laempresa debe buscar formar parte de la Federacion de baile deportivo del Ecuador, ya
que al considerar el baile como deporte, se podra tener un mayor apoyo por parte de las
autoridades y del ministerio del Deporte, con lo cual se podra impulsar el crecimiento de

la cultura en el pais.
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ANEXOS

ANEXO 1

RESULTADOS ENCUESTA DE SATISFACCION AL CLIENTE E
IDENTIFICACION DE NECESIDADES

Tal como lo indica la muestra se realizaron 176 encuestas. A continuacion se presentan los

resultados obtenidos.

% GENERO

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIE
Femenino 103 59%
Masculino 73 41%

TOTAL 176 100%
GENERO

59% = MASCULINO
(o]

\—/

De las 176 personas encuestadas, la mayoria, es decir el 59% corresponde a mujeres mientras

FEMENINO

que los hombres representan un 41%.
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s EDAD

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
<20 afos 23 13%
20-30 56 32%
31-40 76 43%
>40 21 12%
TOTAL 153 100%
EDAD

12%

-

j

<20 afos = 20-30 afios

13%

32%

31-40 afios = >40 anos

Casi la mitad de los encuestados estan entre los 31 y 40 afios con un 43%, las personas

menores a 20 afios presentan un 13%, entre 21 y 30 afios un 32%, finalmente a las personas

mayores a 40 afos les corresponde un 12%.

s ACTIVIDAD ACTUAL

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
Estudio 46 26%
Trabajo 130 74%
TOTAL 176 100%

De los 176 encuestados un 26% tiene como actividad el estudio, mientras que el 74%

trabaja.
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EDAD

74%

= ESTUDIO TRABAJO

% PREGUNTANO. 1

¢ Cuéanto tiempo lleva usted en la academia Tropical Dance?

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
Menos de 3 meses 44 25%
Entre 3y 6 meses 40 23%
Entre 6 mesesy 1 afio 32 18%
Mas de un afio 60 34%
TOTAL 176 100%

éCuanto tiempo lleva en Tropical
Dance?

= Menos de 3 meses = 3 -6 meses = 6 meses-1afo = Mas de 1 afio

Como se observa, existen respuestas muy variadas al momento de identificar cuanto tiempo
se encuentran recibiendo clases los clientes en la academia Tropical Dance. Un 25% de las

personas encuestadas lleva menos de 3 meses asistiendo, un 23% se encuentra entre 3 y 6
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meses, un 18% entre 6 meses y un afio y finalmente las personas que asisten méas de un afio

muestran un 34%.

% PREGUNTANO. 2

Ordene del 1 al 5 ¢ Cual es la razén por la cual decidié tomar clases de baile? Siendo 1

la razdn mas relevante y 5 la menos relevante.

OPCIONES DE RESPUESTA 1 2 3 4 5 TOTAL

Aprender a bailar 110 23 9 19 15 176
63% 13% 5% 11% 9% 100%

Mantenerse saludable 14 63 58 23 18 176
8% 36% 33% 13% 10% 100%

Reducir el estrés 21 34 55 34 32 176
12% 19% 31% 19% 18% 100%

Mejorar flexibilidad, coordinacion y balance 19 28 21 67 41 176
11% 16% 12% 38% 23% 100%

Diversidn y socializacion 24 24 28 28 72 176
14% 14% 16% 16% 41% 100%

Calificacion 1

-y

\

N’

= Aprender a bailar Salud

= Flexibilidad y balance = Diversion
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Calificacion 2

q\ <

= Aprender a bailar = Salud = Reducir estrés = Flexibilidad y balance = Diversidn

Calificacion 3

5%

l 33%

~—

= Aprender a bailar = Salud = Reducir estrés = Flexibilidad y balance = Diversién

Calificacion 4

= Aprender a bailar = Salud = Reducir estrés = Flexibilidad y balance = Diversidn
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Calificacion 5

= Aprender a bailar = Salud = Reducir estrés = Flexibilidad y balance = Diversién

Segun los datos obtenidos se distingue que la razén principal para tomar clases es aprender
a bailar, seguida del afan por mantenerse saludable y reducir el estrés; mientras que mejorar
la coordinacion, flexibilidad y balance asi como la diversion y socializacion se muestran

como las motivaciones con menos relevancia.

% PREGUNTANO. 3

De las opciones presentadas a continuacion ¢ Cual es el estilo de baile que mas le gusta?

Puede ser mas de una.

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
Salsa cubana 43 16%
Salsa ON1 55 20%
Salsa ON2 20 7%
Salsa calefia 46 17%
Bachata 52 19%
Tango 17 6%
Kizomba 24 9%
Urbano 15 6%
TOTAL 272 100%
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ESTILOS DE BAILE PREFERIDOS

6%

6%

@

= SALSA CUBANA = SALSA ON1 = SALSA ON2 = SALSA CALENA
= BACHATA = TANGO KIZOMBA URBANO

Se puede analizar que los estilos de baile preferidos por los clientes son la salsa ON1 y la
bachata, seguidos de la salsa cubana y calefia. Estilos como el tango, salsa ON2, kizomba y

urbano muestran porcentajes menores de predileccion.
« PREGUNTA NO. 4

Califigue los siguientes elementos en cuanto al servicio recibido en Tropical Dance:

v" Infraestructura

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIE
Excelente 42 24%
Muy bueno 67 38%
Bueno 55 31%
Regular 12 7%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
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INFRAESTRUCTURA
0%

.

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo
v/ Atencion al cliente
OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 100 57%
Muy bueno 60 34%
Bueno 14 8%
Regular 2 1%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
ATENCION AL CLIENTE
8% 1% 0%
34%
= Malo

= Excelente
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v" Profesores

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 146 83%
Muy bueno 28 16%
Bueno 2 1%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
PROFESORES
0% 0%

1%

16% ‘

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo

v Disponibilidad de horarios

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 45 26%
Muy bueno 65 37%
Bueno 62 35%
Regular 4 2%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
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v Precio

HORARIOS

2%

\

= Excelente Muy bueno = Bueno

Ajo%

= Regular = Malo

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL |PORCENTAIJE
Excelente 36 20%
Muy bueno 63 36%
Bueno 56 32%
Regular 21 12%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
PRECIO

0%

R

= Excelente Muy bueno
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v Pensum

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL | PORCENTAIJE
Excelente 74 42%
Muy bueno 76 43%
Bueno 26 15%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
PENSUM

0,
0% 0%

-
43% /

= Excelente Muy bueno = Bueno = Regular = Malo

En estos resultados podemos analizar que en todos los elementos el nivel de calificacion es
excelente, muy bueno y bueno, lo que es favorable para la academia. Los factores que mas
resaltan es la atencién al cliente y la calidad de profesores, mientras que los que hay que

poner mayor atencion es precio, infraestructura y disponibilidad de horarios.
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% PREGUNTANO.5

Escoja cual es el horario que mas se ajusta a su necesidad:

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
L-M-V 17:00 - 18:00 16 9%
L-M-V 18:00 - 19:00 32 18%
L-M-V 19:00 - 20:00 29 16%
L-M-V 20:00 - 21:00 14 8%

M-J 17:30 - 19:00 12 7%
M-J 19:00 - 20:30 27 15%

$9:00- 11:00 11 6%
$11:00- 13:00 17 10%

S 14:00 - 16:00 5 3%

D 9:00-11:00 6 3%

D 11:00 - 13:00 7 4%
TOTAL 176 100%

HORARIOS
39% 3% 4%

_. = .
o
\‘\,r

L-M-V 17:00 - 18:00 = L-M-V 18:00 - 19:00 = M-J 17:30 - 19:00

= M-J 19:00-20:30 = S59:00-11:00 = $11:00-13:00
$14:00 - 16:00 D 9:00-11:00 D 11:00 - 13:00

Con este resultado se analiza que los horarios preferidos son lunes, miércoles y viernes de
18:00 2 19:00 y de 19:00 a 20:00, asi como los martes y jueves de 19:00 a 20:30. Los horarios
con menos porcentaje de preferencia son los dias sabado de 14:00 a 16:00 y los dias

domingo.
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s PREGUNTA NO. 6

Le parece que el precio por 12 horas de clase en Tropical Dance, por la calidad al

servicio prestado. Deberia ser:

OPCIONES DE RESPUESTA| TOTAL PORCENTAIJE
S50-560 138 78%
$60-570 38 22%
$70-580 0 0%
TOTAL 176 100%
PRECIO
0% 0

22%

= $50-$60 = $60-$70 = $70-$80 =

El 78% de las personas que el precio que se debe pagar es entre $50 y $60.

% PREGUNTANO.7

¢ Qué forma de pago prefiere usted?

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Efectivo 62 35%
Cheque 14 8%
Tarjeta de débito 49 28%
Tarjeta de crédito (corriente) 34 19%
Tarjeta de crédito (diferido) 17 10%
TOTAL 176 100%
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FORMA DE PAGO
1%

11%‘

= S| NO = OMITIDAS

Mediante este resultado se puede concluir que la forma de pago favorita es el efectivo y la
tarjeta de débito, sin embargo la tarjeta de crédito también presenta acogida.

% PREGUNTANO. 8

¢ Cual cree que es la mejor manera de informarse acerca de Tropical Dance?

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Internet 36 20%
Redes sociales 68 39%
Referidos 22 13%
Radioo TV 10 6%
Activaciones o shows 28 16%
Banners o posters 10 6%
Otros 2 1%
TOTAL 176 100%
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MEDIOS DE INFORMACION
6% 1%

e
&

= Internet = Redes sociales
= Referidos Radioo TV
= Activaciones o shows = Banners o posters

= Otros

Estos resultados muestran que segun los encuestados las mejores maneras de enterarse sobre
la academia es mediante el internet y las redes sociales, seguidos de los referidos y las

activaciones o shows.
R/

+ PREGUNTANO.9

¢Has asistido a los eventos, fiestas, sociales y talleres que realiza Tropical Dance?

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
S| 132 75%
NO 44 25%
TOTAL 176 100%

ASISTENCIA A EVENTOS, FIESTAS, TALLERES
0

=Sl »NO =
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El 75% de las personas si han asistidos a los diferentes eventos que organiza Tropical Dance.
A continuacion se presenta el nivel de calificacion y aceptacion de los mismos.

Si tu respuesta es si. ¢ Coémo los calificas?

v' Eventos
OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE

Excelente 102 58%

Muy bueno 63 36%

Bueno 11 6%

Regular 0 0%

Malo 0 0%
TOTAL 176 100%

EVENTOS

6% 0% 0% 14%

' 13%

= Atencion al cliente Calidad comida = Excelente
= Muy bueno = Bueno = Regular

v Fiestas y sociales

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Excelente 51 29%
Muy bueno 81 46%
Bueno 40 23%
Regular 4 2%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%

221



FIESTAS Y SOCIALES
2% 0% 14%

" 13%

4

= Atencion al cliente Calidad comida = Excelente
= Muy bueno = Bueno = Regular
v" Talleres
OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Excelente 65 37%
Muy bueno 81 46%
Bueno 28 16%
Regular 2 1%
Malo 0 0%
TOTAL 176 100%
TALLERES 0%
2% 14%
" 13%
= Atencion al cliente Calidad comida = Excelente
= Muy bueno = Bueno = Regular

La opinién de la gente con respecto a los eventos, fiestas y sociales, y talleres de Tropical

Dance es que son excelentes y muy buenos.
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% PREGUNTA NO. 10

De las siguientes promociones ordena del 1 al 4 la promocion que prefieres, siendo 1 la

mas relevante y 4 la menos relevante.

OPCIONES DE RESPUESTA 1 2 3 4 TOTAL

Inscripcion 2x1 cuando te inscribes en pareja 104 37 14 21 176
59% 21% 8% 12% 100%

Grupo de 4 personas 62 USD mensuales 18 51 86 21 176
10% 29% 49% 12% 100%

Grupo de 6 personas 60 USD mensuales 16 28 58 74 176
9% 16% 33% 42% 100%

Cupdn de 5USD por referidos 48 58 16 54 176
27% 33% 9% 31% 100%
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Calificacion 1

= Inscripcién 2x1 cuando te inscribes en pareja
Grupo de 4 personas 62 USD mensuales
= Grupo de 6 personas 60 USD mensuales

= Cupdn de 5 USD por referidos

Calificacion 2

N

= Inscripcion 2x1 cuando te inscribes en pareja
Grupo de 4 personas 62 USD mensuales
= Grupo de 6 personas 60 USD mensuales

= Cupon de 5 USD por referidos

Calificacion 3

= Inscripcién 2x1 cuando te inscribes en pareja
Grupo de 4 personas 62 USD mensuales
= Grupo de 6 personas 60 USD mensuales

= Cupdn de 5 USD por referidos
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Calificacion 4

. 12%

= Inscripcién 2x1 cuando te inscribes en pareja
Grupo de 4 personas 62 USD mensuales
= Grupo de 6 personas 60 USD mensuales

= Cupdn de 5 USD por referidos

La promocidn mas elegida es la de 2x1 al momento de inscribirse en pareja, seguida de los

cupones de $5 por referidos.

% PREGUNTANO. 11

¢ Te gustaria ser parte de un elenco de formacién de Tropical Dance?

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
S 130 74%
NO 46 26%
TOTAL 176 100%
ELENCOS

26%

=Sl NO
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Mas de la mitad de las personas aseguran que les gustaria ser parte de los elencos de Tropical
Dance con un 74%. Dentro de las principales razones estan que les interesa crecer como

bailarines, mejorar técnica y poder realizar presentaciones en representacion a la academia.

% PREGUNTA NO. 12

Si optaria por cambiarse de academia, ¢cudl seria la razon?

OPCIONES DE RESPUESTA TOTAL PORCENTAIJE
Se cierra el curso 62 35%
Disponibilidad de horarios 46 26%
Pénsum 17 10%
Precios 32 18%
Referidos en otras academias 19 11%

Me ofrecen algo mas 0 0%

TOTAL 176 100%

RAZONES CAMBIO DE ACADEMIA
0%

e

V’

= Se cierra el curso Disponibilidad de horarios
= Pénsum = Precios
= Referidos en otras academias = Me ofrecen algo mas

La razon primordial por la que las personas se cambiarian de academia es porgue se les cierra
su curso y ellos desean continuar bailando. Ademas de ésta, otros motivos que sobresalen

son la disponibilidad de horarios y el precio.



ANEXO 2

RESULTADOS ENCUESTA DE POSICIONAMIENTO

e Pregunta No. 1

Para usted, ¢Cuales son las academias de baile mas representativas en la ciudad de
Quito? Escoja 2 opciones.

RANEING ESCUELAS Vi voros) il
Aszolbaile 100 16%
Tropical Dance 120 19%
Eztudio Nacional de Baile 110 17%
Dancing Mood o0 14%
Mambuco 200 31%

Ritmo fit 2 0%

Wepa 10 2%

Yare 10 2%
TOTAL 542 100%%

Academias mas representativas

B Asolballe

1 Tropial Dance
Estudio Madenal de Baile
Dandng M ood

¥ Mambu o

n REmaofit

nWepa

14% 17%

= Yare

Al marcar 2 respuestas en las 321 encuestas se obtuvo un total de 642, las mismas que
muestran que un 31% de los encuestados considera que la academia Mambuco es la de mayor
representatividad en la ciudad de Quito, seguida por Tropical Dance con un 19%, después el
Estudio Nacional de Baile con un 17%, en cuarto lugar la academia Asolbaile con un 16%,

Dancing Mood con un 14%, y finalmente las academias Yare y Wepa con un 2% de
respuestas favorables.
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e Pregunta No. 2

De acuerdo a las academias de baile que usted escogio, responda las siguientes

preguntas:

Califique en una escala del 1 al 3 siendo 1 excelente, 2 bueno y 3 regular los siguientes

enunciados:

En esta pregunta se ha hecho el andlisis de las academias de baile que obtuvieron mayor
cantidad de respuestas favorables: Mambuco, Tropical Dance, Estudio Nacional de Baile,

Asolbaile y Dancing Mood.

Atencion al cliente

Mambuco Atencidn al cliente
Atencion al cliente
Excelente 11 56% e
Bueno 73 40%
L0%
Regular 10 3% - .
TOTAL 200 1003 )
Tropical Dance Atencion al cliente
Atencion al cliente
Excelente 120 Bl The
38y %
Bueno 53 33% 2 -
Regular 11 6%
TOTAL 200 1002
Eztudio Nacional de Baile Atencion al cliente
Atencion al cliente
Excelente 105 53% lent
Bueno G 32% er
% 5%
Regular 31 16% - qular
TOTAL 200 1003
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Aszolbaile o . |
Atencion al cliente

Atencidn al cliente
Excelente 36 48%

Bueno 5 42% o . lant

Regular 20 10% % .

TOTAL 200 1005 tegular

1
Dancing Mood Atencion al cliente
Atencion al cliente

Excelente 104 32% I i
Bueno 52 31% o Buer
Regular a4 17% tegular
TOTAL 200 1005

ANALISIS:

Atencion al cliente:

En la academia Mambuco se puede ver que la mayoria de personas creen que la calidad de
atencion al cliente en cuanto a eficiencia y agilidad es excelente con un 56%, mientras que
un 40% la considera buena y un 5% regular. Por otro lado, en Tropical Dance la atencion al
cliente excelente recibe un 60%, la buena un 35% vy la regular un 6%. Mientras que, los
resultados de la academia ENB son 53% en excelente, 32% en bueno y $16 en regular,
Asolbaile 48% en excelente, 42% en bueno y 10% en regular, y por ultimo Dancing Mood
muestran un mayor porcentaje en cuanto a atencion excelente con un 52%, 31% y 25% en

bueno y regular.
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Infraestructura

Mambuco
Infraestructura
Excelente 140 9%
Bueno 31 17%
Regular T 4%
TOTAL 175 1005
Tropical Dance
Infraestructura
Excelente a6 43%
Bueno Ed 2%
Regular S0 25%
TOTAL 200 1005
Eztudio Nacional de Baile
Infraestructura
Excelente 114 5T%
Bueno Td 37%
Regular 12 6%
TOTAL 200 1003
Aszolbaile
Infraestructura
Excelente 131 66%
Bueno G2 31%
Regular T 4%
TOTAL 200 1005
Dancing Mood
Infraestructura
Excelente 105 33%
Bueno T4 3T7%
Regular 21 11%
TOTAL 200 1003
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Infraestructura

4%

= Excele nke

m Bugno

Regular

Infraestructura

2558

H Bueno

Infraestructura

6%

m Excele nte
= Bueno
Regular
Infraestructura
a%
m Excele nbe
® Bugno
Regular
Infraestructura
11%
m Excele nte
W Bueno
Regular




Infraestructura:

Se analiza que Mambuco tiene un 79% que reconoce como excelente la estructura que posee,
un 17% la considera adecuada y finalmente un 4% regular. Por otro lado, la academia
Tropical Dance obtiene un porcentaje no tan alto en infraestructura excelente con un 43%,
un 32% que lo reconoce como bueno y un 25% como regular. Por su parte las academias
ENB, Asolbaile y Dancing Mood muestran un 57%, 66% y 53% en excelente, un 37%, 31%

y 37% en bueno y, un 6%, 4% y 11% en regular, respectivamente.

Profesores
Mambuco
Profesores
Profesores
Excelente 123 69%
Bueno 57 32% lente
Regular 20 11% B B
TOTAL 200 112% pular
Tropical Dance Profesores
Profesores
Excelente 130 13%

Bueno [=10] 34% o B}
Regular 10 6% B o

TOTAL 200 112% o

Eztudic Nacional de Baile Profesores
Profesores
Excelente 137 TT%

Bueno 4z 24% o
Regular 21 12% ek

TOTAL 200 112%
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Asolbaile Profesores

Profesores
Excelente 134 73% e nt
Bueno G 35% ] Buer
Regular 4 2% - togular
TOTAL 200 112%
Dancing Maod Profesores
Profesores 12%
Excelente 116 63% Excnle nte
Bueno G0 34% -~ _—
Regular 24 13% = .
TOTAL 200 112%

Profesores:

En cuanto a la metodologia usada por los profesores para impartir las clases, Mambuco
obtiene un 69% de respuestas como excelente, un 32% bueno y un 11% regular. Tropical
Dance, por su parte muestra un 73% excelente, un 34% bueno y un 6% regular. ENB,
Asolbaile y Dancing Mood presentan respectivamente un 77%, 75% y 65% en excelente, un

24%, 35% y 34% en bueno y un 12%, 2% y 13% en regular.

Horarios
Mambuco \ |
Horarios
Horarios
Excelente 54 47%

Bueno 85 43% - -
Regular 21 11% 7% o
TOTAL 200 005 far
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Tropical Dance

Horarios
Excelente 0 35%
Bueno Td 3T
Regular 16 8%
TOTAL 200 1003
Eztudio Nacional de Baile
Horarios
Excelente 124 B2%
Bueno 71 36%
Regular 5 3%
TOTAL 200 1002
Aszolbaile
Horarios
Excelente 102 31%
Bueno ES 33%
Regular 33 17%
TOTAL 200 100
Dancing Mood
Horarios
Excelente 126 63%
Bueno S 27%
Regular 20 10%%
TOTAL 200 100
Horarios:

En lo que respecta a la variedad y flexibilidad de horarios, Mambuco presenta un 47% en la
calificacion excelente, un 43% en bueno y un 11% en regular. Tropical Dance muestra un
mayor porcentaje en excelente con un 55%, un 37% bueno y un 8% regular. La academia
ENB obtiene un 62% en excelente, un 36% en bueno y un 3% en regular, mientras que

Asolbaile y Dancing Mood presentan un 51% y 63% en excelente, un 33% y 27% en bueno

y un 17% y 10% en regular respectivamente.
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Precio

Mambuco
Precio
Excelente 145 73%
Bueno 40 20%
Reqular =] 8%
TOTAL 200 00
Tropical Dance
Precio
Excelente Sd 42%
Bueno it 35%
Regular 46 23%
TOTAL 200 1005
Eztudio Nacional de Baile
Precio
Excelente 124 62%
Bueno =35 31%
Regular 14 T%%
TOTAL 200 1005
Asolbaile
Precio
Excelente 130 63%
Bueno =) 30%
Regular 11 6%
TOTAL 200 005
Dancing Mood
Precio
Excelente 34 47%
Bueno 75 38%
Begular 31 16%
TOTAL 200 00

Precio:

Precio

TN

Precio

3% a7%

Precio

1%

Precio

Precio

aT%

En cuanto a un precio accesible, el 73% de la gente encuestada considera este factor como

excelente en la academia Mambuco, mientras que tan sélo un 20% en bueno y 8% lo califica

como regular. En la academia Tropical Dance un 42% considera el precio como excelente,
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un 35% como bueno y un 23% como regular. Por su parte las academias ENB, Asolbaile y
Dancing Mood muestran un 62%, 65% Yy 47% en excelente, un 31%, 30% y 38% en bueno

Yy, un 7%, 6% y 16% en regular, respectivamente.

Pensum
Mambuco
Pénsum
Pénsum
Excelente 145 T4%
Bueno 38 21% e
Regular 14 3% T
TOTAL 200 1002 - o
Tropical Dance Pénsum
Pénsum 195
Excelente 05 33% .
Bueno 55 33%
Regular 3T 21% 259% | |0/ 52% |
TOTAL 200 00
Eztudio Nacional de Baile Pénsum
%
Pénsum
Excelente 137 69% _ nt
Bueno 46 26% =
Regular 17 10% R .
TOTAL 200 1005
Aczolbaile Pénsum
Pénsum
Excelente 116 38% le nt
Bueno 56 31% 28% -
Regular 28 16% gular
TOTAL 200 1005
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Dancing Mood 1

Pénsum
Pénsum
Excelente 121 61%
Bueno d5 26% Excelente
Regular 33 19%% . o B
TOTAL 200 1005 o tegular

Pensum:

El 74% de la gente cree que Mambuco mantiene un excelente pensum que motiva a seguir
aprendiendo, sin embargo un 21% lo considera bueno y un 8% regular. Tropical Dance por
su parte, muestra un 53% de respuestas favorables como excelente, un 33% como bueno y
un 21% como regular. Por otro lado, los resultados de las academias ENB, Asolbaile y
Dancing Mood muestran en cuanto a un pénsum excelente un 69%, 68% y 51%, asi como

un 26%, 31% y 26% en bueno y un 10%, 16% y 19% en regular, respectivamente.

Variedad de Estilos

Mambuco Variedad de estilos
Variedad de estilos e

Excelente 120 60%%

Bueno Ed 32% e 5

Regular 15 3% -

TOTAL 200 1003

Tropical Dance Variedad de estilos
Variedad de estilos
Excelente jiE] 30% Excelente

Bueno 53 30% 19% B
Regular 23 12% - Ny
TOTAL 200 1003
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Estudio Nacional de Baile i .
Variedad de estilos

Variedad de estilos
Excelente 116 38%
Bueno 44 22%
Regular 40 20% sa% "
TOTAL 200 002 e
Asolbaile Variedad de Estilos
Variedad de estilos
Excelente 124 62% Excale nte
Bueno o5 28% 7% Buer
Regular 21 11% - ragular
TOTAL 200 1003
Dancing Mood Variedad de Estilos
Variedad de estilos 1
Excelente 113 37% et
Bueno 52 26% -
Regular a5 18% /8 -
TOTAL 200 1003

Variedad de Estilos:

El 60% de los encuestados piensa que la variedad de estilos ofrecidos por la academia
Mambuco es excelente, pero un 32% lo considera bueno y un 8% regular. Tropical Dance
muestra un valor similar al presentar un 59% que califica este factor como excelente, un 30%
como bueno y un 12% como regular. ENB, Asolbaile, Dancing Mood presentan
respectivamente un 58%, 62% y 57% en excelente, un 22%, 28% y 26% en bueno y un 20%,
11% y 18% en regular.
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Elencos de formacién

Mambuco
Elencos de formacion
Excelente 138 69%%
Bueno 44 22%
Flegular 15 S%%
TOTAL 200 100
Tropical Dance
Elencos de formacion
Excelente 130 65%
Bueno 42 21%
Regular 28 14%
TOTAL 200 1005
Eztudio Nacional de Baile
Elencos de formacion
Excelente 135 69%
Bueno 4 22%
Regular 18 D%
TOTAL 200 1005
Aszolbaile
Elencos de formacion
Excelente a3 49%
Bueno Ta 39%
Regular 24 12%
TOTAL 200 1003
Dancing Mood
Elencos de formacion
Excelente 103 32%
Bueno ES 33%
Regular 32 16%
TOTAL 200 1003
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Elencos de formacion:

Finalmente, en la academia Mambuco un 69% considera que cuenta con un elenco de
formacion excelente para shows y competencia, un 22% lo califica como bueno y otro 9%
como regular. Mientras que, en Tropical Dance un 65% lo califica como excelente, un 21%
como bueno y un 14% como regular. La academia ENB obtiene un 69% al igual que
Mambuco en excelente, un 22% en bueno y un 9% en regular, mientras que Asolbaile y
Dancing Mood presenta un 49%, 52% en excelente, un 39%, 33% en bueno y un 12% Yy 16%

en regular.

e Pregunta No. 3

En caso de querer formar parte de una de estas academias, ¢Cudl seria el factor
principal que le haria tomar esta decision? Ordene del 1 al 8 el factor que prefieres,

siendo 1 el mas representativo y 8 el menos representativo.
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5 [ TOTAL

Infraestructura 30 10 50 60 50 20 30 71 321
Horarios 50 B0 &0 71 30 30 10 10 321
Precios 70 91 40 40 20 30 10 20 321
Profesores Bl 70 40 30 40 30 20 10 321
Especializacion en

cierto estilo 40 10 40 50 61 60 30 30 321
Elencos de formacion 10 20 30 30 50 50 Bl 50 321
Cercania a mi destino 10 40 30 10 30 71 70 60 321
Prestigio 40 20 30 40 30 20 60 81 321

Factores mas representativos

= Infraestructura

. 3 = Horanios
38
- \ = Precios
: Profesaores
» Egpedidimdon en cierto

estilo
= Elencos de formacidn

25% .
= CErcaniE 8 mi desting

\ 4

Factores menos representativos

= Prestigio

u |nfraestructura

= Horarios
= Precios
_'-‘j Profesores

= Ezpecializcion en cierto
estilo

3% » Elencos de formacion

= Cercania @ mi desting

= Prestigio

En este punto se analiza que los tres factores primordiales para tomar la decision de formar

parte de estas academias son la calidad de sus profesores, los precios, y la flexibilidad de

horarios. Se muestran menos relevantes la infraestructura, la especializacion en cierto estilo
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y los elencos de formacion. Finalmente los factores menos importantes es la cercania a sus

lugares de destino y el prestigio de las escuelas.

e Pregunta No. 4

Si tuviera la oportunidad de ejercer el baile como una profesion. ¢Qué factores serian

determinantes para que usted tome la decision? Puede ser mas de una.

Desarrollar destrezas v habilidades 116 17%
Oportunidad laboral 108 16%
Viajes 147 22%
Dedicarse alo que le zusta 134 23%
Obtener beneficios econdmicos 03 14%
Socializacion 34 3%

TOTAL 672 100%%

Factores de decision
= Desamollardestrezas
habilidades

= Oportunidad laboral

Wigjes

A

Dedicarse alo que le gusta

n Obtener bendficios
SCONOMICos

= Socializacion

En esta pregunta se obtuvieron 672 respuestas ya que se podia marcar mas de una opcion.
De este total se analiza que los dos factores mas determinantes para que alguien se ejerza el
baile como profesion son dedicarse a lo que mas le gusta y los viajes con un 23% y 22%
respectivamente. Este resultado estd seguido por desarrollar destrezas y habilidades con un
17%, la oportunidad laboral con un 16% y los beneficios econdmicos con un 14%.

Finalmente el factor menos relevante es la socializacién con un 8%.
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ANEXO 3

PLANO ACADEMIA TROPICAL DANCE MATRIZ (VERACRUZ)

19.25
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PLANO ACADEMIA TROPICAL DANCE MATRIZ AMPLIACION SEGUNDO PISO
(VERACRUZ)
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PRESUPUESTO AMPLIACION SEGUNDO PISO TROPICAL DANCE MATRIZ
(VERACRUZ)

TROPICAL DANCE

PRESUPUESTO : AMPLIACION

UBICACION - Verocruz N37-185 ¥ Villalengua

RUBROS UNIDAD|CANTIDADY] P.UNITARIO | VALOR TOTAL

LOSA M2 173,76 | 5 1zo,00] 3 20.851,20
ESTRUCTURA M2 173,76 |5 og,00| S 15.638,40
IMSTALAC|OMES ELECTRICAS FTO 1z 5 zzo0| 5 264,00
LUMIMARIA [ LAMPARAS | u 12 5 1500 5 180,00
PISO FLOTANTE M2 14145 |5 25,00 5 3536,25
PORCELAMATO AREA S5HH M2 42 89 5 3g00] % 162982
MAMPOSTERIA M2 18833 |5 1400] 5 263662
ENLUCIDOS M2 36665 |5 2o0|5 733,32
FINTURA M2 5658 | 5 G5,00]5 3.578,36
VENTAMNAS DE ALUBIMIO ML 8320 s sgo0| S 480,11
SET INODOROS [ LAVABOS / GRIFERIA GLOBAL 1 % 15B0,00|% 1.680,00
TECHO M2 18288 |5 500 S 10,062 B0
INSTALACIOMES SANITARIAS FTO 2 s so,00| 5 450,00
PUERTAS |NTERIORES [ SANITARIOS) u 3 & izo00] 5 720,00
PUERTAS [SALAS DE BAILE) u 2 ] 18000 | 5 360,00
PUERTA VESTUARIO u 1 & 14000] 3 140,00
SLE"?J;"'; :"RH’ ESTAR /SHHH / SaLsA M2 51,53 s 22005 1.135,86
ESPEIOS ML 38,88 s 1900 5 738,72
BARREDERAS ML 68,52 5 5,00 5 41112
MOBILIARIO ML 10,87 5 iBo00| 5 1.956,60
ESTUCADD M2 38665 |5 as50| 5 154887
DESALOID GLOBAL 1 5 4o000| 5 400,00
DERROCAMIENTD u 1 5 3so00| 5 350,00
ESCALERAS GLOBAL 1 5 450000|5 4.500,00
TOTAL 5 T74.093,15
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ANEXO 4

FLUJO DE CAJA PROPUESTO ANO 1

FLUJO DE CAJA PROPUESTA ARD 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre Noviembre |Diciembre
Ingresos
Mensualidad Regulares 12.773.86 21.289.78 17.031,81 17038 17.031,81 19.160,78 19.160,78 12.773.86 12.773.86 14,902,283 2.515,30 £.386.93 178.832,98
Mensualidad elencos 1r78.72 152448 2.045,35 2045,95 2.301,70 2.068,92 268042 2E2042 152448 1.730,21 2045,95 204595 2E.05212
Shows delos elencoz - 500,00 - - - 1.000,00 - - 500,00 - - 2.000,00 4.000,00
Otros Shows - 700,00 - 700,00 1.400,00 - - 700,00 - - - 1.400,00 4.900,00
Inscripciones 777,00 7TE.00 77700 77700 FET.O0 777,00 FET.O0 777,00 7TE.00 77700 77700 FET.O0 2.324,00
Talleres - 2.600,00 - - - - - - - 15,900,000 - - 26.400,00
Ecuador Salza Congress - - - - F2.850,00 - - F2.850,00
[Total ingresos [ 14gzafse | 3a3mz2z | 1986476 20.554,76 Z1510,60 2400671 | zabia0 | enem2? | GEESZ2 | 33aT004 nazese | 12E09gs [ 3220610
Costos
hamina profesares 5 513,80 5.513,80 5 513,80 5.519,20 553,80 6 513,80 553,80 5 513,80 5.513,80 5 513,80 5.519,20 553,80 BE.237.60
Maomina perzonal administrat] 415420 4.154,20 415420 416420 415420 415420 415420 415420 4.154,20 415420 416420 415420 49,267 60
Horas extras 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 1536,20 12,434 .40
Arriendoz 1500,00 1500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1500,00 1.500,00 1500,00 1500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 12.000,00
Servicios Basicos 425,00 485,00 485,00 485,00 425,00 425,00 425,00 425,00 485,00 485,00 485,00 425,00 5.820,00
Publicidad 190350 28,60 628,50 409,50 324,60 £249,50 1633.50 £049,50 324,60 409,50 329,60 324,60 2.034,00
Femodelacidn Veracruz 2do - - - - - - - - - - - - -
Equipos tecnaoldgicos 1.140,00 - - - - - 1.140,00
Implementos elencos y alumi 4.362,00 - - 2.400,00 - - E.7EZ,00
Capacitacion Aten. Cliente 2.400,00 - - - - 2.400,00 - - - - - - 4.800,00
Capactiacion On line pensum] 350,00 350,00 350,00 350,00 360,00 350,00 360,00 350,00 350,00 350,00 350,00 360,00 4.200,00
Talleres - 2.340,00 - - - - - - - 16.700,00 - - 26.040,00
Westuarios 1120,00 - - - 1.120,00 - - - 1120,00 - - - 2.260,00
Seguro Médico elencos 200,00 200,00 £00,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 £00,00 200,00 200,00 9.600,00
Ecuador Salza Congress - - - - - - - 8R.0T72.20 - - - - 8R.0T72.20
Alianzas Estratégicas BET 8,67 BET 8,67 BET BET BET BET 8,67 BET 8,67 BET 104,06
[Total costos [ ze2sm97 [ 2422347 | 14882597 1476297 15.802.97 728347 | tead3s7 | woozerF | 1580397 [ 3046387 WEe2e7 | Mesaar | 20646246
[Flujo neto [- 046640 [ 1007725 | 4,970,739 5.790,73 T g.622.74 | 607423 |- 936850 |- 21866 | 290607 amE12 |- 2o070a | 15e98E4
Tasa de descuento 0,15 1.25%]
¥AN 16,348 52
TIR R
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ANEXO

CALCULO DE CADA INGRESO DE LOS FLUJOS DE CAJA

1{Mensualidad
. de h. dictadas reg. TEEE
0. de h. dictadas elenco 1536
TOTAL 9392
[PY¥F Regular | B5,04
FYF Elenco
Horaslclaselalumno
Regular Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre Moviembre |Diciembre
Horas TEEE TEEE ToEE T2EE TEEE TOGE ToEE T2EE TEEE TOGE T25E T2EE 94272
32 OCUPACION 30 B0 4 40 403 45 45 305 30 30 205 185
Total 23562 3028 I4z4 1424 IMz4 3636,2 3636,2 23562 23562 27439,6 16712 niss 329952
25 3 45 452 35 30 3o 25 25 28 155 0
Elenco
Horas 1536 1536 1536 1536 1536 1636 1536 1536 1536 1636 1536 1536 13432
+1 OCUPACION 26 08 40 402 A5 (1 T T 30 fd 402 402
Total 384 480, B144 El44 [ 918 10752 10762 4608 5376 El4.4 El44 2064
Regular § 12773856 2128976 17021,8028 17021,8028 17031,802 191E0,754 19160,724 12773856 12773856 4anz 23z 8515,904 E38E,928 172832,084
Elenco § 127872 1534,464 2045352 2045352 230196 J0EE 328 I680,416 3580416 15234,464 1730,208 2045362 2045352 2685312
Total 14052578 22824,224 1907776 1907776 19333504 22229,712 22742 354272 1430832 1669304 0561556 432,85 205687,104
2| Shows de los elencos  |Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Regqular 0 1 0 0 0 1 0 i 1 0 0 ]
Precio promedio 1000 500 1000 ] 1000 1000 ] ] a00 1000 1000 1000
0 A00 0 1] 1] 1000 1] 0 500 0 0 2000 4000
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Otros Shows Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Dctubre Noviembre |Diciembre
Mimera shows 1] 2 1] 2 4 1] 1] 2 1] 1] 1] 4 14
Precio promedio 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
Total 0 yon 0 yon 1400 0 0 yon 0 0 0 1400 4300
Inscripciones
[ Yeracruz
Cursos Actual Lursos Lursos Dptima Parcentaje de ocupacian Tatal Alumnos nuevos
Fropuesta Muewos alumnos
Salal 8 1 3 13 B0 324
Sala2 [ 3 3 13 B0 324
Salal 0 4 4 8 B0 13,2
Total Weracruz bodas las salas &4
[ Kendo
Cursos Actual Cursos LCursos Dptima Parcentaje de ocupacian Taotal Alumnas nuevos
Fropuesta Muewos alumnos
Salal n 1 1 16 B0 EX
Sala 2 7 1 4 12 B0 28,8
Total Kendo todas las salas 384
[ ¥eracruz 2do Piso
Cursos Actual Cursos Cursos Cptima Forcentaje de ocupacion Total Alumnos nuewos
Fropuesta Muewos alumnos
Salal 0 7 7 14 B0 0.8
Sala 2 0 3 3 24 B0 1296
Total Veracruz 2do piso todas las salas 188.4
Alumnos nuevaos todas las sucursales al afio 3
W alar inseripeidn 30
Total Incripeiones 9324
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Ingreso por inscripciones 7 T 7 7 T T T 7T TiT TiT Ti7 TiT 9324
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Talleres
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre MNoviembre |Diciembre
Evento 1
Costo entrada por hara 0 20 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 20
Mo Personas 0 360 0 0 0 0 0 0 0 0 1] 0 30
Total Fann
Costo Social 0
Mo Personas 150
Total 1500
Costo Cena 40
Mo Personas 20
Total fo0
[Total o Em| 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 3500]
Evento 2
Costo entrada 0 0 0 0 0 0 0 0 0 20 1] 0 20
Mo Personas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 720 0 0 T20
Total 14400
Costo Social a a a a a a a a a 10 0 a
Mo Personas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 150 1 0
Total 1500
[Total 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 0] o] 15300] 0] 0] 15300]
[Total ] a500] ] ] ] ] ] ] ] 15300] o] ] 25400]
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Ecuador Salsa Congress
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Semifinal
Costo general 1 15
Mo Fersonas 400
Total 1] 1] 1] 1] ] 1] 1] EO00 1] 1] 1] 1]
Costa WP 2 20
Mo Personas 100
Toatkal a a a a 1] a a 2000 a a a a 2000
Final
Costo general 1 15
Mo Personas EO0
Total a000
Costa WP 2 20
Mo Fersonas 200
Total 4000
[Total 0] 0] 0] 0] 0] 0] o Z1000] 0] 0] 0] 0] Z1000]
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Inscripciones

PROFESIONAL

Solista

Costa Inseripciones 30

Mo Concursantes 14

Tokal 0 420 420,0
Salsa Parejas Onil-On2

Costa Inseripciones 50

Mo Concursantes 15

Tokal 0 ki) 7500
Tango Escenario

Costo Inscripeiones 50

Mo Concursantes 4.3

Tokal 0 216, EBEEEET 2167
Bachata Parejas

Costa Inseripciones 50

Mo Concursantes 10

Tokal 0 500 500,0
Same Gender Parejas

Costa Inseripciones 50

Mo Concursantes

Toatkal 0 I 0,0
Equipos sin acrobacia

Costo Inscripciones 00

Mo Concursantes 5

Tokal 0 500 500,0
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Salsa Cabaret

Costa Inscripeiones 50

Mo Concursantes 7T

Total 1] 3533333333 383,3
Show Dance Adultos

Costa Inscripeiones 00

Mo Concursantes 57

Total 1] 566, GEERRET 566,7
AMATEUR

Solista

Costa Inscripeiones 25

Mo Concursantes a7

Total 1] 2167 2167
Salsa Parejas

Costa Inscripeiones 40

Mo Concursantes &

Total 1] 540 E40,0
Bachata Parejas

Costa Inscripeiones 40

Mo Concursantes g

Total 1] 320 320,0
Same Gender Parejas

Costo Inscripsiones 40

Mo Concursantes ]

Total 1] 360 360,0
Same Gender Equipos

Costo Inscripsiones a0

Mo Concursantes E

Total 1] 430 450,0

251




Salsa Equipos

Costo Inscripciones a0

Mo Concursantes 1

Total 0 g0 80,0
Bachata Equipos

Costo Inseripciones oo

Mo Concursantes B3

Tokal 0 A0 EEEEEET AOE, T
FROAM

Salsa Parejas

Costo Inseripciones A0

Mo Concursantes E

Total 0 300 00,0
Bachata Parejas

Costo Inscripciones 50

Mo Concursantes E3

Total 0 HEEEEEEET 36T
INFANTIL

Grupo Salsa Infantil

Costo Inseripciones oo

Mo Concursantes 4.7

Tokal 0 JERc e e e x] i)
Show Dance Infantil

CostoInseripciones g0

Mo Concursantes i

Total 0 400 400,0
Same Gender Parejas

Costo Inseripciones 40

Mo Concursantes 5

Total 0 Z00 200,0
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1c

Solistas Infantil
Costa Inscripeiones 25
Mo Concursantes 3
Total 0 0 0 0 I 0 0 150 0 I 0 0 150,0
Parejas Intanfil
Costa Inscripeiones 410
Mo Concursantes 3
Total 0 0 0 0 I 0 0 240 0 I 0 0 2400
Full pass
Costo full pass 0 0 0 0 0 0 0 EG 0 0 0 0
Mo Concursantes ] ] ] ] 0 ] ] ERz.0 ] 0 ] ]
Total 42380 42380,0
Talleres
Mo personas 30
Costa 26
Total 0 0 0 0 I 0 0 Ta0 0 I 0 0 Ta0,0
[Total 0] 0] 0] 0] 0] 0] nf 72e60] 0] 0] 0] 0] 72q50,0]
CALCULO DE CADA EGRESO DE LOS FLUJOS DE CAJA
MNomina
Empleada Tipo Contratacidn Sueldos Eeneficios Gasto kol
a0
Dlirector general Ciontrato normeal 1600 450 1950
Frof. Ciontrato normal y parcial 4246 12738 5619.8
Disefio y publicidad Contrato normal 396 18,2 B14,2
Fecepeidn Contrato normal 1000 300 1300
Contadora Tiem. Parcial 200 a0 3490
Limpieza Tiem. Parcial 100 330 1430
Guardia Contrato normal 400 120 520
T2 232K JET4E
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre |Octubre MNoviembre |Diciembre |TOTAL
Sueldoz THE TH2 TH42 THE T2 TH2 TH42 THE T2 TH42 TH42 THE O304
BESS 2I2E 2232E 232K 22328 2I2E 2232E 2232E 22328 2R Z232E 2232E 222K 2ETALE
Total ET4E 674 HET4E HET4E T4 674 HET4E HET4E HET4E SET4.E HET4E HET4E 11E095,2
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3c

2c Horas extra Nimero de horas dictadas al mes
veracruz kendo ‘l"erac_ruz
2do piso | Total horas
Regular 220 196 a2 a08
Elenco 0 0 B4 B4
Total 220 196 156 572
Regular Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Horas clase 503 508 508 508 503 503 503 508 508 508 503 503 [k
Costo hora 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
Costo total horas clase [k E03E E03E E03E E036 [k [k E03E E03E E03E E036 [k 73162
Elenco Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julic Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Horas claze 64 B4 54 54 64 64 64 B4 54 54 64 64 TES
Costo hora 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Costo total horas clase 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 960 1520
TOTAL COSTO TO5E TO5E 7056 7056 7056 TO5E TO5E TO5E 7056 7056 7056 TO5E 24672
[-]1 Mamina pagada BG19.8 BA619.8 66198 66198 5519,8 BG19.8 BG19.8 BA619.8 66198 66198 5519,8 BG19.8 EE23TE
Costo Horas extras 15362 15362 16362 16362 15362 15362 15362 15362 16362 16362 15362 15362 154344
Arriendos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre MNoviembre |Diciembre
Eendo 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1500 12000
‘Weracruz 0 1] 0 0 1] ] 0 0 1] 0 0 1] ]
Total 1500 1600 1500 1500 1500 1500 1500 1500 1600 1500 1500 1500 18000
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4c

Be

Servicios Basicos Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Aqosto Septiembre | Dctubre Noviembre |Diciembre
Luz
WVeracruz 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 1200
kendo a0 an 30 a0 30 a0 an a0 a0 30 a0 an 080
Agua
Weracruz 00 00 00 100 00 00 00 00 100 00 100 00 1200
kendo 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 480
Teléfono
Veracruz 1] 1] 50 1] 50 1] a0 1] 1] 50 1] a0 E00Q
kendo 40 40 40 10 40 40 10 40 10 40 10 10 420
Internet
WVeracruz el 36 36 36 35 el 35 el 36 36 36 35 420
kendo 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 360
[Total 425] 425] 425] 485] 425] 425] 425] 485] 485] 425] 485] 425] gg20]
Publicidad Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Gigantografia 200 1 1 1 1 200 1 0 0 0 1] B0
Flyers 00 00 00 100 100 100 100 100 100 100 00 00 1200
Fedes sociales oo 0 00 100 100 100 00 00 00 00 0 oo 1200
Fiqina web 000 000 2000
Sampling an an an an 320
Stand publicitario 1] 1] 1] 1] 1] 1] 280 280 0 0 0 1] SE0
Articulos de promacidn 123,60 123,50 123,50 123,50 129,50 129,50 129,50 129,60 123,60 123,60 123,60 123,60 1664
Tarjetas de Regalo 200,00 200,00 200,00 B0
Total 19095 52495 5295 4095 22958 E295 16295 IER 228.8 4035 224958 22495 2024
Remodelacion ¥eracruz 2do Piso Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agqosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Femodelacion Weracruz Ira parte 0 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 0,00 0
Femodelacion Weracruz 2da parte 0,00 0 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 1] 0

El zosto total es de LSO 74.083,15; valor que se desembiolsa en diciembre del ano anterior.
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9

10c

Equipos Tecnologicos Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre
Ipod 120 120
Farlate amplificado Bassuka 20000 watts 280 i] 0 i] 1 0 1 0 I 0 I 0 250
Farlate amplificado Bassuka 15000 watts TED 0 1] 0 0 1] 0 1] 0 1] 0 1] TE0
Total 1140 1 0 1 0 0 0 0 0 0 0 0 1140
Implementos elencos § alumnos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julic Agosto Septiembre | Dctubre Noviembre |Diciembre
Ilaniqui bailable 20
Earras de ballet 144 0 ] 1] ] 0 1] 1] 0 ] 1] ] 144
Colchonetas 500 a 0 I I a I I a 0 I I 500
Tatamis 70 i} 0 I I i} I I i} 0 I I o0
Mancuernas 00 0 i I i] 0 I I 0 i I i] 00
Theraband 150 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 150
Arngs 13 0 ] 1] ] 0 1] 1] 0 ] 1] ] 113
Cuerda 163 a 0 I I a I I a 0 I I 163
Uniformes elenzos 2400 0 a0 1] 0 2400 I 0 I 1] 4800
Total 4362 0 ] 1] ] 0 2400 1] 0 ] 1] ] EE&Z
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julic Agosto Septiembre | Dctubre Noviembre |Diciembre
Capacitacion Aten. cliente 2400 0 0 1] 0 2400 1] 0 0 1] 0 0 4800
Total 2400 1] ] 0 1] 2400 0 1] ] 0 1] ] 4500
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Capactiacion On line pensum 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 4200
Total 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 4200
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12c¢

13c

Talleres Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre MNoviembre |Diciembre
Evento 1
Hatel [Salon] 0 200 0 0 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 200
Hatel [Hospedaje] 0 400 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 400
Comida 0 240 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 240
Ticket 0 2500 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 2500
Fago 0 E000 0 0 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] 1] E000
Evento 2
Hitel [Salon] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 200 0 0 200
Hatel [Hospedaje] 0 0 0 0 1] 1] 1] 1] 1] 1000 1] 1] 1000
Comida 0 0 0 0 0 0 0 0 0 &00 0 0 &00
Ticket 0 0 0 0 0 0 0 0 0 4200 0 0 4200
FPago 0 0 0 0 0 0 0 0 0 aroo 0 0 aroo
[Total [i]] 3340] [i]] 0] 0] 0] 0] 0] 0] 15700] 0] 0] 26040]
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Yestuarios 1120 1] 1] 1] 1120 0 1] 1] 1120 0 1] 1] 3360
Total 1120 0 0 i 1120 0 0 0 120 0 0 0 3360
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre |Diciembre
Seguro Médico elencos 200 g00 &00 400 200 800 &00 &00 300 200 g00 &00 3600
Total 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 300
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Ecuador Salsa Congress

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Moviembre |Diciembre
Gastos del Evento
Alquiler Teatro T.440,00
Limpieza 44500
Escenografia 3360,00
Luces sonido 13.440,00
Fatas BE0,00
Wideo 846,00
Personal de sequridad 4 536,00
Transporte JEFE 44500
Ambulancia BE0,00
Oj'=z 236,00
Aguas, papel, jabdn, etc 36,00
[lontaje warios 1.240,00
Trofeos 20687 B0
Pizo 2.638,00
Frograma de mano 7a4.00
Alimentacian equipo logistico 298,00
Premios para ganadores
Incentivo econdmico Competencia de Salsa 15.000,00
Gastos de Publicidad y Difusidn del Evento
Gigantografia para fotos E27.20
Rollups T28.00
Afiches 1.120,00
Walantes BE0,00
Gigantografias 262,20
Tickets de entrada 442,00
Wideostreem 55280
‘Wideo promocional 168,00
Cufias Z24.00
Pagina web RO4,00
Articulos promocionales 336000
Redes sociales 236,00
Prenza ezcrita 336,00
™ 2.800,00
Fadio 1.005,00
Banners y Vallas en la calle TEd 00
Cines ET2.00
Gastos jueces e invitados
Eoletos aérens 784000
Alojamiento 282240
Alimentacion 1344 00
Good will [ATF) 1.200,00
TECNICOS ¥ OTROS
Jete de piso TEd 00
Ayudantes jefe de piso BE0,00
TOTAL 86.072,80
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Alianzas estratégicas
Enero Febrero Marzo Abril Mago Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre

Bnf Precio hora 054 0,54 054 0,54 0,54 0,54 054 0,54 0,54 0,54 054 054
#Clases tango g g g 8 E g g 8 E g 3 8
Total & pagar 4,34 4,34 434 434 4,34 4,34 434 434 4,34 4,34 434 434
Stilo y sabor 054 054 054 054 0,54 054 054 054 0,54 0.54 054 054
#Clazes calehia g g g g L] g g g L] g g g
Total a pagar 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34 4,34
[Tatal BET BEF ] BET | 867 | BEF BET ] BET | 867 | BEF BET ] BET | 857
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