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INTRODUCCION

La presente tesis desarrolla un plan de marketing para el posicionamiento y promocién
del Grupo Musical (orquesta) Pikafia. Debido a que la orquesta es nueva en el mercado,
es necesario hacer un plan de este tipo, que oriente y direccionepara que Pikafa se
inserte y desarrolle exitosamente en el mercado, ganando un espacio en el mismo a

través de las herramientas mas iddneas para tal propdsito.

Antes de tomar cualquier decision, se analizardn las oportunidades del mercado,
consultando el entorno en el que se va a desenvolver, siendo éste politico, social,
cultural, econémico y tecnoldgico; ademas, de investigar a las fuerzas competitivas a las

que se enfrentara Pikafia.

Posterior a esto se hara la investigacion del mercado, para lo cual se ha segmentado el
mercado, determinando asi el target de Pikafia. Con el grupo objetivo definido se
procede a la investigacién de mercado utilizando las técnicas mas apropiadas para el
caso, lo que se ha utilizado es la técnica del cliente encubierto, para investigar a la
competencia asi como, a los clientes potenciales se han realizado encuestas. Con los

resultados de éstas ultimas se determind el prondstico de la demanda.

Finalmente después de las investigaciones, se procede con el plan estratégico de
marketing, el cual incluye al plan estratégico en si con una propuesta de estrategias y un

analisis interno. En la propuesta estratégica se incluyen las estrategias que Pikafia



utilizara para entrar en el mercado, posicionarse y ser rentable. Esta propuesta incluye

un anélisis de la mezcla de mercadotecnia con decisiones estratégicas.

Es importante saber si el proyecto que se esta planteando es rentable o no, porque si no
es rentable para que serviria llevarlo a cabo. Para esto se encuentra el penultimo
capitulo donde se hace un andlisis financiero, donde se conoce cuando se debe invertir,
cuanto se piensa vender en el primer afio, como se va a financiar el dinero faltante,
cuénto dinero se ird en gastos operativos y de ventas. Se expone un estado de resultados
y un balance general proyectados para conocer cual seria la realidad de Pikafia cuando
este funcionando. Ademas se analizaran dos importantes indicadores financieros: VAN
y TIR, los cuales arrojaran los resultados de si es o no viable el proyecto y si se

obtendrian ganancias.

El altimo capitulo expone las conclusiones y recomendaciones, donde se describira
finalmente si se puede o no hacer el proyecto en los términos en los que se ha
desarrollado el plan de tesis y las recomendaciones que se daria. Esta tesis resultaria de
gran utilidad, en tanto puede ser consultada como una guia de referencia y orientacion

para las personas que muestran interés por incursionar en el negocio de las orquestas.



1. DESCRIPCION DEL GRUPO MUSICAL (ORQUESTA) Y

JUSTIFICACION DEL PROYECTO

1.1 DESCRIPCION DEL GRUPO MUSICAL (ORQUESTA)

El grupo musical (orquesta) Pikafa se dedica a brindar servicios de musica
en vivo para todo tipo de evento social. El grupo se crea a partir de la
oportunidad de mercado que el duefio ha encontrado en este tipo de negocio.
No se puede hablar de una trayectoria ni mucho menos de una larga historia,
debido a que Pikafia esta empezando a incursionar en el mercado desde este

afio 2012, y todo sera nuevo para el grupo.

El grupo se constituye de la siguiente manera, el duefio y creador, un
manager (persona encargada de las ventas), dos backstage (personas que
estan tras el escenario, son los encargados de instalar los equipos antes del
evento y empacar los equipos después del evento) y diez musicos en escena
(incluyendo al duefio). El pianista es quién dirige el grupo musical y también
toca en el mismo, los backstage son quiénes se encargan de toda la logistica
detras del escenario y por ultimo la parte esencial para que funcione el grupo,

los musicos, quienes hacen el show.

El grupo musical (orquesta) es muy profesional, por lo que se preocupa por

crear excelentes relaciones con sus clientes, cumple con sus altas exigencias



y les brinda servicios de calidad y alto nivel. En cuanto a su recurso humano,
el grupo musical (orquesta) Pikafa se preocupa por crear un ambiente laboral
adecuado, donde prima el trabajo en equipo, la confianza, la lealtad, la
perseverancia, la predisposicion a seguir mejorando cada dia y el respeto,

ademas de brindarle a cada miembro del equipo igual importancia.

Pikafa es una grupo musical (orquesta) muy preparado, de alta calidad y se
preocupa por dar lo mejor de si. Sin embargo, requieren promocionarse y

posicionarse en la mente del consumidor.

1.2 JUSTIFICACION DE LA PROPUESTA

Actualmente, el entorno es muy cambiante, especialmente en cuanto a las
necesidades de los consumidores, llegar a ellos para que prefieran una marca
u otra se vuelve cada vez mas complejo, por esta razén se ha identificado la
necesidad de que las empresas se enfoquen al mercado y deban crear
estrategias que, tanto satisfagan las necesidades del consumidor como que
aumenten su rentabilidad y competitividad. Para conocer las necesidades del
consumidor se segmenta el mercadeo, y de esta forma se conoce a qué tipo
de consumidores se esta enfocando la empresa y qué es lo que se debe hacer
para llegar a ellos. Kotler indica que “en lugar de tratar de competir en un
mercado completo, a veces contra competidores superiores, cada compafia
debe identificar las partes del mercado a las que puede servir mejor y con

mayor provecho” (pag. 235)*

1 Kotler, P. (2008). Fundamentos de Marketing (6* ed.). México: Pearson.



Pikafia es un grupo musical nuevo en el mercado musical que necesita tener
un lugar en la mente del consumidor para poder ser competitivo,
complementado de la promocion para no sélo tener un lugar, sino que ser
elegido y preferido por los consumidores. Como cualquier otra empresa, el
Grupo Musical (orquesta) Pikafa debe segmentar e investigar al mercado, de
esa manera podra escoger las mejores herramientas para llegar a sus

consumidores de manera eficaz.

Se ha visto la necesidad de contar con un plan de marketing que facilite el
desarrollo del Grupo Musical (orquesta) de mejor manera en la industria,
estando al corriente de los requerimientos actuales del mercado en general, y
de su target, especificamente. Esta es la razon por la cual es importante el
tema elegido, que es desarrollar un plan estratégico de marketing para el
posicionamiento y promocion del Grupo Musical (orquesta) Pikafia de la
ciudad de Quito, con la finalidad de que la empresa obtenga una buena

posicion en el mercado y que obtenga beneficios de esto.

Resulta apropiado desarrollar un plan de marketing para un caso especial
como lo es el Grupo Musical (orquesta) Pikafia, ya que de esta forma se
observara mejor como un negocio de este tipo se beneficia del buen manejo
del marketing. Y este documento servird como directriz para otras empresas
similares, pequefias y medianas, que deseen realizar cambios en sus

empresas para estar acorde a las tendencias y ser mas competitivas y



1.3

rentables, considerando que el manejo de este tipo de empresas actualmente

se lo hace de manera muy empirica y poco técnica.

OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

General

Desarrollar un plan estratégico de marketing para posicionar y promocionar

al Grupo Musical (orquesta) Pikafia de la ciudad de Quito.

Especificos

Conocer los factores econdmicos, politicos y culturales del entorno que

influyen en el grupo musical.

Hacer una breve descripcion del Grupo Musical para conocer los aspectos

que conforman al grupo mismo y su situacion actual.

Definir el grupo objetivo, tomar una muestra y realizar un estudio de

mercado para conocer sus necesidades y deseos.

Desarrollar una estrategia de posicionamiento, que permita al Grupo

Musical Pikafia obtener un lugar en la mente del consumidor.



Realizar un andlisis financiero para determinar la cantidad de inversion que

el Grupo Musical Pikafa requiere para desarrollar sus estrategias.



2. ANALISIS DE LAS OPORTUNIDADES DEL MERCADO

2.1 ANALISIS DEL AMBIENTE GLOBAL

2.1.1 Factores econdmicos

Los factores econdmicos se refieren a aspectos que afectan el poder de
compra y a los estdndares de gasto de los consumidores, entre estos se
puede hablar de: pobreza, inflacion, producto interno bruto,
importaciones, exportaciones, inversion, gasto publico, y crecimiento
de la economia en general. A continuacion, se hablara del entorno
econdmico del Ecuador, considerando que el grupo musical (orquesta)

Pikafa se desempariara o desarrollara sus actividades en dicho entorno.

Ecuador es un pais rico en recursos, sin embargo, no se han sabido
aprovechar debido a la falta de conocimientos y tecnologia. Ademas,
cabe recalcar que Ecuador es un pais muy inequitativo en cuanto a la
distribucion de la su riqueza, ésto se puede observar claramente en los
indices de pobreza. Hacia diciembre del 2010 el 38,2% de personas se
ubicaron bajo el umbral de pobreza y el 13,1% se ubicaron bajo el

umbral de pobreza extrema.’

10 Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (Agosto 2012). Pobreza y desigualdad en el Ecuador.
Consultado el 15 de agosto de 2012 en boletines de prensa del INEC.



Segln el Instituto Nacional de Estadistica y Censos INEC (2012,
seccion Pobreza), ésta ha sido la evolucion de la pobreza nacional en el

Ecuador:

GRAFICO N°1

Pobreza Nacional (Urbano — Rural)

32,8%

dic.2006 dic.2007 dic.2008 dic.2009 dic.2010

Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo

Autor: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

En el siguiente cuadro se puede observar una comparacion entre los

datos arrojados por el INEC del Ecuador y la CEPAL®;

¥ Comisién Econémica para América Latina y el Caribe.



GRAFICO N°2

Pobreza Nacional (Urbano — Rural)
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Fuente: Encuesta Nacional de Empleo Desempleo y Subempleo, Anuario estadistico
de pobreza y distribucion del ingreso. Comisién Econémica para Ameérica Latina y el
Caribe.

Autor: Instituto Nacional de Estadistica y Censos

La pobreza nacional en el 2010 disminuy6 en 3,3 puntos porcentuales

con respecto del 2009 y 4.8 con respecto al 2006.

Para el afio 2012 la Cepal anunci6 en junio del mismo afio que el
crecimiento para el Ecuador es de 4,5%. La Cepal indica que lo que ha
impulsado el PIB es el crecimiento del crédito, el buen desempefio del
mercado laboral y el alza de los gastos publicos. * Se estima que el PIB
para el 2013 crecerd en un 4,5%, asegura Fausto Ortiz, Exministro de

Economia y Finanzas.

* El Universo. (15 de junio de 2012). Cepal proyecta crecimiento de 4,5% para Ecuador. Consultado el 15
de agosto de 2012 en http://www.eluniverso.com



GRAFICO N°3
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Del PIB de Ecuador
7.8%
7,2%
0.4%
2009 2010 2011 2012
'P.-oyecddndeCepal
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Fuente: CEPAL
Autor: El Universo

El crecimiento econdmico se debe principalmente a la demanda interna
y al aumento del precio internacional del petréleo. Y éste elevado
precio del petroleo (que hasta agosto del 2012 estaba alrededor de los
$93) da como resultado que la balanza comercial para el primer

trimestre del 2012 sea positiva.’

Ademas, las exportaciones crecieron en un 14,6% en relacién con el
2011, apoyadas por las exportaciones petroleras que aumentaron en
22,5%. Mientras que las importaciones no petroleras apenas crecieron

en un 3,8%.

Por otro lado, se cuenta con cifras arrojadas por el propio pais. En junio
del 2012 “la economia de Ecuador se expandi6 un 4,8 por ciento

interanual en el primer trimestre del 2012” (Rafael Correa, 2012)6, lo

% Anexo 1

% El Universo. (30 de junio de 2012). Economia del Ecuador crece en 4,8% afirma Correa. Consultado el
15 de agosto de 2012 en http://www.eluniverso.com



gue sefiala que se ha desacelerado considerando que el afio anterior fue

de 6,1%. Estas son cifras oficiales del Banco Central del Ecuador.

El aumento de la inversion en bienestar social, ha ayudado a impulsar la
economia, y esto a su vez, se ha logrado gracias a que se ha tenido
mayores ingresos por exportaciones de petrleo y a que ha habido

mayor recaudacion fiscal a través de impuestos.

El Gobierno pretendia mantener un fuerte gasto publico en el 2012 para
apoyar el crecimiento y debido a que se acercaban las elecciones, y a
menos que la crisis europea comenzara a afectar, se ve que existia y
existird crecimiento econdémico en el Ecuador. La crisis europea ha
ocasionado que el envio de remesas al Ecuador disminuya, hasta mayo
del 2012 han disminuido en 8%, y no s6lo eso, la crisis esta haciendo

que los migrantes se vean obligados a volver a sus paises de origen.

Se estimd que el producto interno bruto se expandiria un 5,3%. Se ha
tenido crecimiento en el PIB, exceptuando la recesion del 2009. Segln
el Banco Central del Ecuador, el 2008 crecié 7,2%, el 2010 bajo a
3,6%, el 2011 se observa un alza y se ubica en 6,5%’, y finalmente el
2012 llega a 4.82%.% Y para el 2013 se estima una expansion en el PIB

de 3,98%, informé en Banco Central del Ecuador.

7 El Financiero. (Agosto 2012). Crecimiento econémico del Ecuador. Consultado el 15 de agosto de 2012
en http://www.elfinanciero.com

¥ El Comercio. (2012). Ecuador reajusta a la baja crecimiento del PIB en 2012. Consultado el 10 de
marzo de 2013 en http://www.elcomercio.com



El Instituto Nacional de Estadistica y Censos sefial6 que la inflacién

mensual se acelerd de 0,18% en junio a 0,26% en julio. Ademas indicd

que el aumento de los precios al consumidor en julio del 2012 fue

inferior al 0,18% del mismo periodo de 2011, mientras que la inflacion

en el aflo movil alcanzé un 5,09%. °

GRAFICO N°4
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? Diario Hoy. (06 de agosto de 2012). Inflacion de Ecuador se acelera a 0,26% en julio. Consultado el 17

de agosto de 2012 en http://www.hoy.com.ec



TABLA N°1

Inflacién en el Ecuador

FECHA VALOR
Febrero-28-2013 3.48 %
Enero-31-2013 4.10 %
Diciembre-31-2012 4.16 %
Noviembre-30-2012 4.77 %
Octubre-31-2012 4.94 %
Septiembre-30-2012 5.22 %
Agosto-31-2012 4.88 %
Julio-31-2012 5.09 %
Junio-30-2012 5.00 %
Mayo-31-2012 4.85 %
Abril-30-2012 5.42 %
Marzo-31-2012 6.12 %
Febrero-29-2012 5.53 %
Enero-31-2012 5.29 %
Diciembre-31-2011 5.41 %
Noviembre-30-2011 5.53 %
Octubre-31-2011 5.50 %
Septiembre-30-2011 5.39 %
Agosto-31-2011 4.84 %
Julio-31-2011 4.44 %
Junio-30-2011 4.28 %
Mayo-31-2011 4.23 % Fuente: Banco Central
del Abril-30-2011 3.88 % Ecuador
Marzo-31-2011 3.57 % Elaborado por:
Banco Central del Ecuador

La economia del Ecuador se encuentra dolarizada desde marzo de 2000.
Para el 2011 cerré con una inflacién de 5,41%, en el 2012 se cerré con

4,16% y hasta el momento se encuentra en 3,48% en el 2013.%°
Es importante que todas las empresas ecuatorianas, se encuentren al
tanto de los aspectos economicos del pais, puesto que las decisiones y

el estado de la economia, influiran en el desempefio de sus negocios.

2.1.2 Factores politicos

' Diario Hoy. (06 de agosto de 2012). Inflacion de Ecuador se acelera a 0,26% en julio. Consultado el 17
de agosto de 2012 en http://www.hoy.com.ec



Los factores politicos se refieren a las leyes, dependencias del gobierno
y grupos de presion que influyen y limitan las diversas organizaciones
e individuos de la sociedad ecuatoriana. Dentro de este factor se
analizara al gobierno ecuatoriano y todo lo referente a éste, ademas del

uso o asignacion del poder dentro del mismo.

Ecuador es una republica presidencialista, dirigida por el jefe del Estado

y del Gobierno, quién actualmente es el economista Rafael Correa.

El sistema de gobierno se divide en tres: Ejecutivo, Legislativo y
Judicial. El gobierno se encuentra claramente centralizado en la ciudad
de Quito, capital del Ecuador, desde aqui se toman todas las decisiones

y se envian los recursos.

Los dirigentes del Estado ecuatoriano como son el presidente y el
vicepresidente, ademas de los diputados, se eligen por mayoria absoluta
cada 4 afios. El sistema politico ecuatoriano funciona con base en los

partidos politicos.

En los ultimos afios, hay que reconocer que se ha logrado una mayor
estabilidad del ambiente politico, aunque no todos estén de acuerdo con
lo que hace Correa. Entre las cosas que ha realizado son: mejorar el
sistema educativo, a traves de evaluaciones a los docentes, incluso en

este aflo se cerraron muchas universidades por no tener un sistema



educativo de calidad; ha otorgado gran cantidad de bonos que han
beneficiado principalmente a personas de escasos recursos; entre otras
de las cosas que ha hecho, es el grabar con mayoresimpuestos a las
importaciones, ésto por un lado incentiva a la produccion y consumo de
productos ecuatorianos, pero por otro desmotiva a la inversion

extranjera.

Para febrero del 2013 Ecuador fue a elecciones presidenciales. Esto
ocasion0 que previamente se realicen un mayor numero de obras
publicas, lo cual beneficia al pais por las mejoras que se hacen y
beneficiaron al actual mandatario porque a traves de esto gana votos.
En cuanto a este asunto de las elecciones, se han realizado cambios
legales donde segin el texto de la Reforma, ningin medio de
comunicacion puede hacer promocion que esté a favor o en contra de
determinado candidato a través de reportajes especiales o cualquier tipo
de mensaje. En febrero de 2013 Rafael Correa volvié a ganar las
elecciones en la primera vuelta con 57,17% del total de votos, segin el

conteo realizado por el Consejo Nacional Electoral.™

La estabilidad politica nunca ha sido algo que caracterice al Ecuador,
existen mucha corrupcion y conflictos entre partidos politicos. El contar
con un buen mandatario no es facil, y es algo subjetivo puesto que no
todos tienen los mismos pensamientos, sin embargo deberd ser alguien

muy profesional y que busque el bienestar en la mayoria de la

"' Consejo Nacional Electoral. (2013). Resultados de las elecciones generales 2013. Consultado el 03 de
marzo de 2013 en http://www.eleccionesenecuador.com



poblacién. Las decisiones que tome el mandatario afectan a todo el pais,
de forma positiva o negativa, ello evidentemente, incluye a los negocios
que operan en el interior del territorio ecuatoriano. Es pertinente,
entonces, que el grupo musical (orquesta) Pikafia se mantenga siempre

informado y alerta de los cambios que existen en este campo.

2.1.3 Factores sociales, culturales y demogréaficos

Estos factores se refieren a aspectos que condicionan el modo de vivir
de la gente, influyen de forma positiva o negativa al desempefio de un
determinado negocio. Estos a su vez influyen en el desempefio del
grupo musical y del sector en que se desarrolla, puesto que estos
factores se refieren a las personas, y el mercado estd compuesto de

personas.

DESEMPLEO

Se consideran desempleados a todas las personas econdmicamente
activas'? que no se encuentran trabajando. El Ecuador es un pais que
tiene elevados desempleo, subempleo y trabajoprecario, con los que los
ciudadanos no alcanzan a percibir ni la canasta basica familiar (que a

finales del 2011 se situd con un valor de $578,04, en el 2012 se sitlia en

12 personas que estan en edad de trabajar y tienen las condiciones; personas que pueden y estan dispuestas
a trabajar.



$585,81, segin datos del INEC™; y en el 2013 esta calculada en

$617,38).

En los ultimos meses del 2011 se habia registrado un 5,1% de
desempleo de la poblacion econémicamente activa. Para el primer
trimestre del 2012, éste indice baj6 a 4,9%, segun informes del INEC™.
Asimismo, ascendi6 la poblacion econémicamente activa (PEA) a 4,6
millones de personas a principios del 2012 en relacion con las 4,5

millones de personas registradas a finales del 2011.

“La PEA en Ecuador se considera aquellas ‘personas de 10 afios y mas
que trabajaron al menos 1 hora en la semana de referencia o aunque no
trabajaron, tuvieron trabajo (ocupados); o bien aquellas personas que no
tenian empleo pero estaban disponibles para trabajar y buscan empleo

(desocupados)’ segtin destaca el INEC en su informe™*’

En el segundo trimestre del 2012 el mandatario Rafael Correa ha
asegurado que el desempleo tiende a la baja, se ha registrado un indice

de 5,2%. El asegura que seguird mejorando la calidad del empleo, ya

" Instituto Nacional de Estadistica y Censos. (Septiembre 2012). indice de precios al consumidor:
canastas analiticas. Consultado el 17 de agosto de 2012 en http://www.inec.gob.ec

' Ministerio de Relaciones Laborales. (diciembre 2012). Nuevo salario bdsico unificado alcanza el 103%
de la canasta basica. Consultado el 02 de marzo de 2013 en http://www.relacioneslaborales.gob.ec

!> Instituto Nacional de Estadistica y Censos

' Diario Hoy. (17 de abril de 2012). Desciende ligeramente el desempleo en Ecuador a inicios del 2012.
Consultado el 18 de agosto de 2012 en http://www.hoy.com.ec

7 1bidem



que incluso se ha reducido la cifra del subempleo y empleo precario; el

subempleo para las mismas fechas se encuentra en 42,96%."

El hecho de que exista desempleo o trabajos mal remunerados,
perjudica al grupo musical Pikafia, puesto que éste es un servicio de
lujo, muy costoso, y requiere de consumidores con los suficientes

ingresos para poder adquirir el servicio.

EDUCACION

Dentro de este aspecto el Gobierno ha puesto especial atencion, tanto
asi que, se ha otorgado prioridad al mismo en el presupuesto para el

2012.

Segun René Ramirez, Secretario Nacional de Ciencia y Tecnologia
(Senecyt), el Ecuador ha preparado una “revolucion en la Educacion
Superior” para el afio 2012. Lo que se ha logrado hasta ahora es:
evaluar a los docentes de escuelas, colegios y universidades, los
mismos que deben cumplir con un puntaje minimo para que se les
permita ensefiar; evaluar a las universidades y las que obtuvieron muy
baja calificacion han sido cerradas y otras se encuentran condicionadas
y con un plazo para mejorar (posteriormente piensan hacer lo mismo
con escuelas y colegios); se ha creado un programa de becas en las

mejores universidades del mundo para los mejores estudiantes.

'8 Diario Hoy. (21 de julio de 2012). Correa asegura que el desempleo en Ecuador tiene tendencia a la
baja. Consultado el 18 de agosto de 2012 en http://www.hoy.com.ec



“La inversion que el Gobierno esta haciendo en este tema equivale a 11
veces mas de lo que se ha hecho en los ultimos 10 gobiernos, sefialo

, 19
Ramirez”

Ademaés, otro de los controles que se han empezado a hacer, es el de
evaluar a los egresados de los colegios al momento de aplicar a una
universidad, esto con el objeto de identificar a los colegios que estan

teniendo problemas, a mas de nivelar a los estudiantes.

Para este afio 2013 se realizara el mismo proceso que se hizo con las
universidades, ahora con los colegios del pais, con el objeto de
identificar los colegios que no cumplen con las exigencias para seguir
funcionando y darles la oportunidad de mejorar o cerrarlos

definitivamente.

La educacién es uno de los aspectos mas importantes en el que una
sociedad debe poner mucho énfasis, para que sea de calidad. De esto
depende que, los ecuatorianos consigan buenas plazas de trabajo con
mejores ingresos, y a su vez, el pais como tal progrese y sea mas

competitivo frente al mundo.

19 Ecuador Inmediato. (26 de diciembre de 2012). Ecuador prepara una revolucién en Educacion en 2012.
Consultado el 18 de agosto de 2012 en http://www.ecuadorinmediato.com



SALARIOS

El salario minimo unificado subi6 en enero del afio 2012 a $292,00,
comparado con el salario del 2011 que fue de $264,00, el alza fue de
$28,00. En la determinacion de dicho incremento se considera el 5,14%
de inflacion anual y el 546% de productividad®. Ademas, las
Comisiones Sectoriales se han encargado de fijar las sueldos de acuerdo
a la rama de actividad econdmica. Para este afio 2013 el salario basico
unificado subié a $318, lo que representa un incremento de $26

comparado con el 20127,

Para el caso del grupo musical (orquesta) Pikafia, el pago de sueldos, se
lo hara en base a honorarios, puesto que no todos los meses se tiene la
misma cantidad de presentaciones, ni todas las presentaciones son de la
misma duracion y/o precio. Por estas razones es dificil calcular un
sueldo fijo, y por lo tanto se ha optado por pagar bajo la modalidad de

honorarios.

CULTURA

Ecuador cuenta con una poblacion aproximada de 14.483.499

habitantes segun el censo de poblacion y vivienda realizado en el 2010

por el INEC, los cuales conforman una gran diversidad cultural y social.

20 El Diario. (Enero 2012). Sueldo basico subird a 292 délares en 2012. Consultado el 18 de agosto de
2012 en http://www.eldiario.com.ec

2! Ministerio de Relaciones Laborales. (diciembre 2012). Nuevo salario bdsico unificado alcanza el 103%
de la canasta basica. Consultado el 02 de marzo de 2013 en http://www.relacioneslaborales.gob.ec



En el siguiente grafico se puede observar los porcentajes de la
poblacion segln la autoidentificacion étnica o grupo “racial”.

GRAFICO N°5

AUTOIDENTIFICACION DE LA POBLACION *
CENSO0S 2001 - 2010
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Fuente: Fasciculo Nacional 2010 de resultados del censo de poblacion y vivienda en
el Ecuador
Autor: Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)

La poblacion se asienta de manera equilibrada entre la Sierra y la Costa
ecuatoriana, mientras que en la Amazonia apenas reside el 3% de los
habitantes del Ecuador, esto es algo que influye bastante al momento de
considerar a la cultura como una variable importante en éste tipo de
negocios, puesto que en las tres regiones se encuentran culturas

diferentes.

El hecho de que exista gran diversidad de culturas provoca que exista

mayor diversidad de costumbres y tradiciones.

El Ecuador siempre se ha caracterizado por ser un pais tradicionalista y
costumbrista, evidenciandose claramente en las generaciones mas

antiguas. Por el contrario, en las nuevas generaciones se esta



empezando a ver un cambio de cultura, donde se concibe al mundo
como moderno, tecnolédgico y sofisticado. “ La transformacion que esta
sufriendo el aspecto cultural, estd directamente relacionada con la
globalizacion econdmica, la aparicion de nueva tecnologia, la creacién
de nuevos conocimientos y la irrupcion de paradigmas distintos que
barren literalmente nuestras creencias y convicciones més arraigadas™?.
Los ecuatorianos estdn muy pendientes de lo que hacen los paises més
desarrollados para tratar de imitarlos; el tratar de sobresalir y ser
reconocido es algo que caracteriza al ecuatoriano. En base a esto
ultimo, se ha encontrado una oportunidad de negocio para el grupo

musical, ya que contar con este servicio en sus eventos sociales les

proporcionar distincion y prestigio.

EDAD Y GENERO

Segun el ultimo censo realizado en el afio 2010 por el Instituto Nacional
de Estadistica y Censo (INEC) del Ecuador, indica que en el Ecuador
hay 14.483.499 habitantes con una tasa de crecimiento de 1,95%
comparado con el censo anterior en el 2001. Del total de habitantes el
50,44% (7.305.816) corresponde a las mujeres y el 49,56% (7.177.683)

son hombres.

22

El

Diario.

(Abril 2012). Cambio cultural. Consultado el 20 de agosto de 2012 en

http://www.eldiario.com.ec
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Cabe destacar que la edad media de la poblacion es de 28,4 afos; el
porcentaje de personas que utilizaron celular fue de 60,6%; el 31,6%
utilizaron computadora; el 26,7% utilizaron Internet y el porcentaje de
hogares en viviendas propias y totalmente pagadas es del 46,9%.%
Estos datos son relevantes para el grupo musical debido a que se
considera importante conocer qué medio de comunicacion es el mas
utilizado para a través del mismo llegar al grupo objetivo y qué

cantidad de personas estan en posibilidad de adquirir el servicio.

Los habitantes se conforman dentro de las edades mostradas en el

siguiente gréafico:

% Datos extraidos del Fasciculo Nacional. (2010). Resultados del Censo 2012 de poblacién y vivienda del
Ecuador. Consultado en 20 de agosto de 2012 en http://www.inec.gob.ec
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Se observa que existe un incremento en la poblacion de 40 afios y mas,
lo cual significa que el Ecuador esta iniciando un proceso de
“envejecimiento”, donde en cierto punto existiran méas adultos que
jévenes, esto se debe, entre otras cosas al decreciente nimero de hijos
que tienden las nuevas familias y la incorporacion de planificacion

familiar, sumado a la migracion de poblacion joven.

La cantidad de personas que podrian ser potenciales clientes del grupo
musical, se encuentran comprendidos entre las edades de 25 a 50 afios
(de indistinto género), que son edades en las que tienen mayores

ingresos como para poder pagar el servicio de una orquesta.



2.1.4 Factores tecnologicos

La tecnologia es uno de los factores que més influye en el ambiente y es
uno de los méas cambiantes. Este factor se refiere a los conocimientos
que se tienen sobre la forma de hacer las cosas; como se disefian, se

producen, se distribuyen y se venden los bienes y servicios.

En la actualidad es muy importante que las empresas Yy cualquier
modelo de negocio cuente con tecnologia de punta para ser mas
competitivo. Cada vez aparecen nuevas tecnologias y software para las

empresas.

Para el grupo musical (orquesta) Pikafia la tecnologia es de suma
importancia, puesto que se requiere de la misma para todo el trabajo,
empezando por el software para hacer partituras, secuencias y arreglos
en general; ademas se requiere de aparatos avanzados para el sonido en
las presentaciones; y para lo que es la promocion y posicionamiento del
grupo se requiere de medios de comunicacion avanzados como por

ejemplo el Internet.



2.2 ANALISIS DE LAS FUERZAS COMPETITIVAS

2.2.1 Competencia-rivalidad interna

“La rivalidad se debe a que uno o mas competidores se sienten
presionados o ven la oportunidad de mejorar su posicion™®* Las
empresas competidoras pueden tomar varias estrategias como el
competir en precios, guerra de publicidad, introducir nuevos productos
0 servicios u ofrecer garantias a sus clientes; cualquiera que sea la
estrategia aplicada afectara a los demas competidores y a la empresa
misma que inicio la estrategia. Generalmente, la empresa que inicia con
una estrategia es la que se ve beneficiada, sin embargo si existen
muchos ataques y contraataques la situacién puede empeorar para

todos.

En cuanto a la competencia directa del grupo musical (orquesta) Pikafa
se pueden mencionar a grupos musicales similares que ya se encuentran
posicionados como son: Jen’s Band, Bamboleo, Reyes Band, L’

Academia Orquesta, Sarubba, entre otras.

Los competidores antes mencionados, ofrecen similares servicios,
musica en vivo bailable que incluye el show de los cantantes; si
embargo, ninguno se ha preocupado por innovar y ofrecer extras que le

den valor agregado al show en si. En lo que se refiere a la publicidad

2 Porter, M. (2009). Estrategia Competitiva. Técnicas para el analisis de la empresa y sus competidores.
Madrid: Ediciones Piramide.



que ha realizado la competencia, son contados lo que tienen pégina
Web?: la mayoria sube videos al YouTube®, pero no son de buena
calidad; varios se encuentran en las péginas amarillas y en algunas
paginas de anuncios publicitarios en Internet; y, algunos tienen paginas

en redes sociales.

2.2.2 Poder de negociacién de los proveedores

Esta fuerza competitiva se refiere al poder que tienen los proveedores
cuando el producto que ofrecen lo ofertan pocos y son muchos los

demandantes.

En el caso del grupo musical (orquesta) Pikafa, hay proveedores que
tienen poder de negociacién y otros que no. Los proveedores que tienen
poder de negociacion vienen a ser los que comercializan instrumentos
musicales de calidad, los de repuestos para instrumentos y los de
software de musica para la marca Macintosh. En cuanto a los
instrumentos y repuestos son muy pocas las tiendas que venden
instrumentos de calidad y existen otros que ni siquiera se los encuentra
en Ecuador y se los debe importar?’, considerando que se termina
pagando un costo altisimo al incrementarse el costo de impuestos y

envio, pero son necesarios y se deben hacer dichas inversiones.

» La Web es la red de Internet, donde se encuentran paginas que son documentos que incluyen
informacion , imagenes, videos, animaciones, etc.; al conjunto de paginas Web se le conoce como sitio
Web, y éstas paginas estan conectadas mediante vinculos.

26 YouTube es un portal de Internet que permite a sus usuarios subir y visualizar videos.

2" Esto ocurre mucho con los instrumentos de paises tropicales como la Tambora o la Giiira que se los
tuvo que mandar a traer de otro pais.



Por otro lado estan los proveedores que no tienen poder de negociacién
por existir muchos en el mercado, estos son: el transporte, sonido,

hospedaje, alimentacion, entre otros.

2.2.3 Productos sustitutos-presion por los sustitutos

Los productos sustitutos son productos que realizan la misma funcion
que el producto de la industria. Dichos productos sustitutos son muchas

veces elegidos por sus precios méas bajos.

El producto sustituto de Pikafia seria el servicio de discomdvil, en el
quese ofrece musica bailable de todo tipo, pero que se produce desde un
ordenador, mas no tendré el cliente la satisfaccion de escuchar el show

en vivo.

Muchos productos sustitutos pueden llegar a convertirse mas tarde en
complementos, como en este caso, Pikafia ofrece musica de discomovil

para los momentos de receso del grupo (orquesta).

2.2.4 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes son poderosos cuando existen muchos proveedores para el

mismo producto, obligandolos a reducir los precios, exigiendo mejor

calidad o maés servicios.



Los clientes de Pikafia tienen cierto poder de negociacion, debido a que
el grupo es nuevo y desea ser elegido, por lo tanto, el grupo se
veobligado a bajar los precios. Sin embargo, esto no perdurarg, una vez
que se haya posicionado y la gente reconozca su calidad de servicio,
existira la predisposicion para pagar mejor y automaticamente perderan

su poder de negociacion.

2.2.5 Nuevos ingresantes-barreras de ingreso

El riesgo de que ingresen nuevos competidores depende mucho de las
barreras de entrada existentes y también de la reaccion de las empresas

ya establecidas.

Especificamente en el negocio de los grupos musicales (orquestas),
existen barreras de entrada que dificultan el ingreso a nuevos
incursionistas. Son dos las barreras de entrada que se pueden desatacar:
la primera es la necesidad de capital, para este tipo de negocio se
requiere hacer una gran inversion financiera en equipos, publicidad y
promocion de manera anticipada lo que genera riesgo; la segunda
barrera es la diferenciacion de productos, que quiere decir que las
empresas ya establecidas gozan de identificacion de marca y lealtad de
sus clientes, obtenidas por publicidad, diferencia en los servicios,

servicio al cliente o por haber entrado primero a la industria.



A Pikafia no le preocupa que ingresen nuevos competidores, puesto que
su propietario conoce bien la inversién en dinero, tiempo y esfuerzo que
se requiere para incursionar en el mercado, realmente es muy dificil

entrar a competir en esta industria.

2.2.6 Mega fuerza Gobierno

El Gobierno con sus politicas puede afectar al funcionamiento de las
empresas, incluso puede ser comprador o proveedor, 0 puede promover
el consumo de productos sustitutos subsidiando y dando incentivos

fiscales.

El Gobierno afecta al grupo musical (orquesta) Pikafia en cuanto a sus
politicas de importaciones, impuestos y normas de funcionamiento. Los
impuestos por importaciones y funcionamiento son realmente altos, lo

que ha afectado mucho a los costos de inversidn que se tenian previstos.

El grupo musical (orquesta) toma mucho en cuenta las decisiones del
Gobierno para funcionar cumpliendo don la normativa legal y en
general dentro de las disposiciones del mismo, para que su trabajo y

prestigio no se vean afectados.



3. SEGMENTACION E INVESTIGACION DE MERCADO

3.1 INVESTIGACION DE MERCADO

Malhotra (2008) indica que “la investigacion de mercados es la
identificacion, recopilacion, andlisis, difusion y uso sistemético y objetivo de
la informacion con el proposito de mejorar la toma de decisiones relacionadas
con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de

marketing?® (pég. 7)

En base a su clasificacion, lo que se realizard en la presente disertacion, es
una investigacion de mercados para la solucién del problema, donde se
investiga la segmentacion, el producto, la asignacion de precio, la promocion
y la distribucion. Ademas, se investigara a la competencia, con la intencion
de conocer qué es lo que ofrece la misma, y de esta manera entrar a competir

de mejor manera en el mercado.

3.1.1 Definicion del problema

En Quito son pocas las barreras de entrada para el negocio de los

grupos musicales (orquestas) que ofrecen musica en vivo para

eventos sociales, sin embargo existen competidores directos que ya

* Malhotra, N. (2008). Investigacion de Mercados (5* ed.). México: Pearson. Pag. 7.



estan posicionados por la trayectoria que tienen en el mercado.
Debido a esto, es importante ofrecer mas que nada servicios de
calidad y que se diferencien de los demas. Y, se requiere investigar a

la competencia, qué es lo que estd ofreciendo la misma a sus clientes.

Pikafia es un grupo musical (orquesta) que desea posicionarse en la
mente del consumidor, obteniendo asi, aceptacion del mercado y
rentabilidad. Para competir requiere identificar las herramientas mas
apropiadas que le ayuden a crear fuertes bases para dirigirse de
manera adecuada a su target, cumpliendo con sus exigencias y
preferencias. Para lo cuallo primero que se hara serd identificar el

target e investigar al mercado.

3.1.2 Objetivos de la investigacion

3.1.2.1 Objetivo general

Determinar la demanda de grupos musicales (orquestas) para

eventos en la ciudad de Quito.

3.1.2.2 Objetivos especificos

Determinar con qué tipo de show prefieren los clientes animar

sus eventos.



Determinar con qué frecuencia contratan grupos musicales

(orquestas) para sus eventos.

Determinar que factores son los mas importantes para los

clientes al momento de contratar un show para sus eventos.

Determinar en qué tipo de eventos contratan grupos musicales

(orquestas).

Determinar hasta cuanto estan dispuestos a pagar por este

servicio.

Determinar los lugares en los que prefieren realizar sus

eventos.

Determinar qué medios de comunicacion son los mas efectivos

al momento de promocionar al grupo musical (orquesta).

Conocer qué esta haciendo la competencia en cuanto a

publicidad.

Determinar lo que incluye el servicio que la competencia

ofrece.



3.1.3

3.1.4

Metodologia de la investigacion

La metodologia que se utilizara para la investigacion sera deductivo-
inductivo combinado. Es decir, que primero se hara una investigacion
que ira de lo general a lo particular, a través de la utilizacion de
herramientas que permitan conocer las necesidades y preferencias de
los consumidores; y luego se ird de lo particular a lo general,
mediante los resultados que arroje la investigacion de mercado se

podrén crear y aplicar las herramientas mas idéneas.

Técnicas de la investigacion

Las técnicas de investigacion que se utilizaran, para cumplir con
objetivos de la presente disertacion, seran: la encuesta y cliente en
cubierto. Las mismas que nos brindaran una vision més amplia y
precisa de los datos necesarios para construir las estrategias que

posteriormente se aplicaran en el grupo musical (orquesta) Pikafa.

Se aplicard una encuesta para los habitantes del Distrito
Metropolitano de Quito y se utilizara la técnica de cliente encubierto

para investigar a la competencia directa.



3.2 SEGMENTACION DEL MERCADO

Es el proceso de subdividir al mercado en grupos homogéneos, es decir, en
grupos de  consumidores  con  situaciones  sociodemograficas,
comportamientos de compra, estilos y necesidades similares. A cada grupo se
lo puede concebir como un objetivo que se podra alcanzar con distintas

estrategias.

3.2.1 Factores

Para que la informacion recolectada en la investigacion de mercado
sea mas concreta y precisa se ha procedido a segmentar el mercado,

considerando los siguientes factores:

FACTORES GEOGRAFICOS

Debido a que el grupo musical (orquesta) Pikafia es de la ciudad de
Quito, el servicio se enfocara a los habitantes de esta ciudad. Por lo
tanto la investigacion se la hara a las personas que vivan en el
Distrito Metropolitano de Quito. Cabe recalcar que el grupo musical
(orquesta) pretende expandir su servicio a otras ciudades pais, sin
embargo, se pretende iniciar en la ciudad de Quito, asi una vez

posicionado se pensara en expandirse a nivel nacional.



FACTORES DEMOGRAFICOS

Se tomar en cuenta factores como la edad (entre 25 y 50 afios) v el

nivel de socioeconémico (alto y medio-alto).

3.2.2 Target

Finalmente, se puede mencionar que en Ecuador viven alrededor de
14.483.499 personas, de las cuales 4.775.722 se encuentran entre las
edades de 25 a 50 afios de edad. De estos, 588.799 residen en el
cantén Quito y alrededor de 253.184%son de nivel socio-econémico
alto y medio-alto. Por lo tanto, el target para Pikafia sera de 253.184

personas.

3.3 DETERMINACION DEL TAMARNO DE LA MUESTRA

Para obtener el tamafio de la muestra se aplicara la siguiente formula:

Donde:
n= tamaro de la muestra

8= desviacion estandar

* Este valor se explica en el Anexo 2
3 Valores extraidos de la base de datos Redatam 2010. Instituto Nacional de Estadisticas y Censo.
(2010). Censo de poblacion y vivienda 2010.



3.4

p*q

p= probabilidad de éxito 0,50

= probabilidad de fracaso 0,50

z=nivel de confiabilidad 94%

e= limite de aceptacion error muestral 6%

Resolviendo la férmula expuesta nos da como resultado 246, por lo tanto el

tamafio de la muestra sera de 246 personas, que es el nimero de encuestas a

realizarse.

DISENO DE INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION DIRIGIDOS A

CLIENTES Y COMPETENCIA

3.4.1 Encuestas a clientes

3.4.1.1 Disefio

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL
ECUADOR

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
CONTABLES

QUITO ENERO DE 2013

ENCUESTA GRUPO MUSICAL (ORQUESTA) PIKANA

Solicito a usted muy comedidamente llene la siguiente encuesta
que serd utilizada para la disertacion de grado que tiene como
objetivo elconocer sobre las expectativas y preferencias de la
poblacion de la ciudad de Quito respecto a las diferentes
opciones para animar eventos sociales y corporativos, con la
idea de impulsar una nuevaorquesta en el mercado quitefo.



Sexo. M__F Edad (s6lo afios):

Sector/Barrio de Quito donde vive:
Fecha:

1. (Cudl de las siguientes opciones preferiria usted para animar
sus eventos? Ordene del 1 al 5, siendo 1 la primera opcion y Sla
ultima opcién

a) Discomovil

b) Orquesta

¢) Duo o Trio de musicos

d) Banda de pueblo

e) Mariachis__

2. (Cuantas veces en promedio realiza eventos grandes e
importantes en los que podria contratar el servicio de animacion
musical? Marque con una x

a) menos de una vez al aflo

b) una vez al afo

c) dos veces al afio

d) tres veces al afio

¢) mas de tres veces al ano__

3. (Alguna vez ha contratado una orquesta para animar un
evento? Marque con una x

Si No
4. ;Contrataria una orquesta para animar sus eventos?

Si No
Por qué?
Si la respuesta es No, pase a la pregunta 8. Si la respuesta es Si,
siga.

5. Considera que contar con una orquesta en sus eventos le da
mayor: (marque con una X)

a) diversion____

b) distincion

c) status_

d) otro, ;cudal?

6. (Qué tipo de musica le gustaria que toque la orquesta?
Escoger uno o varios, marcando con una x

a)salsa

b) reggaeton

c) merengue

d) cumbia_

e) musica de los ‘80

f) lo de moda

g) otro, /cudal?



7. (Qué aspecto considera que es el mas importante en una
orquesta? Marque con una x una o dos opciones

a) repertorio

b) presencia

c) calidad del sonido

d) vestimenta

e) capacidad de animar

8. Segun su criterio, califique del 1 al 5, siendo 1 el mas
importante y 5 el menos importante. ;Para qué tipo de eventos
usted contrataria una orquesta?

a) matrimonios___

b) bautizos, primeras comuniones

c¢) graduaciones

d) cumpleafios

f) eventos empresariales

9. Generalmente sus eventos importantes, ;donde los realiza?
(escoger 1 0 mas)

a) en su propia casa____

b) alquila un local dentro de la ciudad

c)enun hotel

d) en hosterias fuera de la ciudad

e) otro, /cual?

10. ;Cuanto estaria dispuesto a pagar por un show de musica en
vivo con una duracion de 5 horas, que incluye 10 musicos en
escena? Marque con una x

a)de $1.800 a $2.000

b) de $2.100 a $2.500

c)de $2.600a$2.900

11. (A través de que mediosbuscaria para contratar una
orquesta? Escoger uno o varios marcando con una x

a) Internet-paginas de anuncios

b) Guia telefonica

c¢) Redes sociales

d) Organizadoras de eventos

e) mailing (mensajes al mail personal)

f) otro, ;cual?

GRACIAS!!



3.4.1.2 Resultados

GRAFICO N°1

SEXO

B Masculino

BFemenino

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

Como se puede observar en el grafico el 42% de los
encuestados fueron del sexo femenino, que corresponde a 107

mujeres. Y el 58% fueron de sexo masculino, que corresponde a

149 hombres.

GRAFICO N°2

EDAD

EDe 25a30
EmDe31a35
HDe36a40
EDe 40a45
EDe 46a50

Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon



El target de Pikafa se conforma por personas que se encuentran
entre los 25 y 50 afios. Por motivos précticos y para facilidad de
interpretacion de los resultados se han hecho grupos de edades.
Del total de encuestados, el 35% corresponde a personas de 25 a
30 afios de edad (91 encuestados), el 23% corresponde a
personas de 31 a 35 afos (58 encuestados), el 14% corresponde
a personas de 36 a 40 afios (36 encuestados), el 15%
corresponde a personas de 40 a 45 afios de edad (38
encuestados), y por ultimo el 13% corresponde a personas de 46

a 50 afios de edad (33 encuestados).

GRAFICO N°3

SECTOR DONDE VIVE
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

El target al que esta dirigido el Grupo Musical (orquesta) Pikafa
es la ciudad de Quito, para ésto se ha dividido por sectores:

norte, centro, sur y los valles. El 42% de los encuestados viven



en el norte de Quito, lo que corresponde a 108 personas; el 25%
vive en el centro, correspondiente a 64 personas; el 19% vive en
el sur, correspondiente a 49 personas; y el 14% de los

encuestados viven en los valles, correspondiente a 35 personas.

GRAFICO N4

QUE PREFIERE PARA ANIMAR SUS
EVENTOS
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Fuente: Investigacién realizada
Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La primera pregunta pedia a los encuestados ordenar segun su
preferencia lo que les gustaria para animar sus eventos. Se ha
graficado lo que han escogido como primera opcién, debido a
que se considera mas relevante. Del total de encuestados el 42%
prefiere la orquesta para animar sus eventos como primera
opcidn, este porcentaje corresponde a 106 encuestados; el 31%
prefiere discomdvil como primera opcién (79 encuestados); el
11% prefiere la banda de pueblo (28 encuestados); el 9%
prefiere mariachis (24 encuestados); y el 7% prefiere un duo o

trio de musicos (19 encuestados). Como se puede observar el



mayor porcentaje esta en orquesta, por lo que es un punto a
favor para el Grupo Musical (orquesta) Pikafa, llega a casi la
mitad de los encuestados; sin embargo hay que considerar este
tipo de servicios no lleva mucho tiempo en el mercado, pero si
se aplican estrategias de mercado apropiadas, este porcentaje

puede subir sobre el 50%.

GRAFICO N°5

CUANTAS VECES REALIZA EVENTOS
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En la segunda pregunta lo que pretende averiguar es la
frecuencia con que los encuestados realizan eventos grandes en
los que podrian contratar el servicio de animacion, cualquiera
que fuere. Del total de encuestados, el 29% realiza eventos
grandes menos de una vez al afio (75 personas), el 33% los
realiza una vez al afo (84 personas), el 20% los realiza dos

veces al afo (50 personas), el 10% los realiza tres veces al afo



(26 personas), y el 8% los realiza més de tres veces al afio (21
personas). Como se puede observar el mayor porcentaje esté en
una vez al afio con 33%, sin embargo no estd muy lejos del 29%
que corresponde a menos de una vez al afio, seguido del 20%
que realiza eventos dos veces al afio. Para el calculo del
pronostico de la demanda se tomara en cuenta al 33% con una

frecuencia de una vez al afio.

GRAFICO N%

HA CONTRATADO UNA ORQUESTA

| Si

Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La tercera pregunta pretende averiguar cuantas personas han
contratado una orquesta. EI 54% de los encuestados que
corresponde a 139 personas, respondié que no han contratado
orquestas para sus eventos; y el 46% correspondiente a 117
personas, respondié que si. El porcentaje de quienes si han

contratado una orquesta para sus eventos, podria tener mucha



relacion con la pregunta 1 que referia a que prefieren para

animar sus eventos.

GRAFICO N°7

CONTRATARIA UNA ORQUESTA
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

Con la cuarta pregunta se quiere conocer cuantas personas
contratarian una orquesta y cuantas no lo harian. EI 68% de los
encuestados (174 personas) dijo que si contrataria una orquesta,
ésta cifra resulta alentadora para el Grupo Musical (orquesta)
Pikafa. Y el 32% (82 personas) dijo que no contrataria, de éste
32% seria importante el conocer por qué no contratarian,
muchos han dicho que es por el precio o porque simplemente no
les gusta, en este caso mostrando los atributos y beneficios que
tiene el Grupo Musical (orquesta) Pikafia se podria lograr que

muchas de las personas que no contratarian cambien de opinién.



GRAFICO N°8

UNA ORQUESTA LE DA MAYOR
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La quinta pregunta responde al por qué contratan una orquesta
las personas, el contar con una orquesta les puede dar mayor
diversion, distincion o estatus. Estos tres elementos seran
utilizados con frecuencia para vender al Grupo Musical
(orquesta) Pikafia. Del total de los encuestados el 60% respondid
que le da mayor diversién (104 personas), el 21% respondid
distincion (36 personas), el 18% respondié estatus (31

personas), el 1% (3 personas) no saben o no responden.



GRAFICO N°9

MUSICA QUE LE GUSTARIA QUE
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La sexta pregunta se refiere a la musica que le gustaria a la
gente que toque la orquesta. En esta pregunta se podian elegir
una o varias respuestas. EI 67% correspondiente a 116 personas
eligieron salsa, el 8% (15 personas) eligieron reggaeton, el 6%
(10 personas) eligieron merengue, el 8% (14 personas) eligieron
cumbia, el 4% (7 personas) eligieron musica de los 80, el otro
4% eligio lo de moda y el 3% (5 personas) no saben 0 no
contestan. Esto da un indicio de que tipo de musica debe resaltar

en el repertorio.



GRAFICO N°10

LO MAS IMPORTANTE EN UNA
ORQUESTA
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

Para la mayoria de encuestados con un 57% (99 personas) lo
mas importante en una orquesta es el repertorio; el 15% (26
personas) opina que lo méas importante es la presencia; el 20%
(34 personas) eligi6 calidad del sonido; el 3% (6 personas) dijo
la vestimenta; el otro 3% eligid la capacidad de animar; y el 2%
(3 personas) no saben o no contestan. Por lo tanto, lo que mas
tomara en cuenta el Grupo Musical (orquesta) Pikafia sera el
repertorio, siendo éste variado, a la moda y especialmente se
apegara al gusto de cada cliente; sin dejar de lado los demas
aspectos que son importantes también para ofrecer un servicio

de calidad.



GRAFICO N°11
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La octava pregunta pedia al encuestado que ordene segun su
preferencia los eventos en los que contrataria una orquesta,
siendo 1 la primera opcion y 5 la altima. Para el analisis de
respuestas de esta pregunta se ha graficado solo lo que han
elegido como opcion uno. ElI 48% de encuestados (122
personas) eligié como primera opcion los matrimonios, el 11%
(28 personas) eligio los bautizos y primeras comuniones, el 11%
eligio graduaciones, el 16% eligié cumpleafos, y el 14% (37
personas) eligié eventos empresariales. Lo que predomina son

los matrimonios, por lo que sera algo que tomar en cuenta.



GRAFICO N°12

DONDE REALIZA SUS EVENTOS
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

Se pregunt6 a los encuestados en donde generalmente realizan
sus eventos. El 43% (110 encuestados) respondié en su propia
casa, el 33% (86 encuestados) respondio en un local dentro de la
ciudad, el 16% (41 personas) respondio en un hotel, el 7% (18
personas) respondid en hosterias fuera de la ciudad, y el 1% (1
persona) respondié en otro lugar distinto a las opciones

determinadas.



GRAFICO N°13

CUANTO PAGARIA
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

Como décimo punto se les pregunt6 a los encuestados cuéanto
estarian dispuestos a pagar por un show de mdsica en vivo, con
una duracion de 5 horas y que incluye 10 musicos en escena. El
64% de los encuestados que corresponde a 163 personas
respondieron que pagarian entre $1.800 y $2.000; el 28% que
corresponde a 71 encuestados respondié que pagaria entre
$2.100 y 2.500; y el 8% que corresponde a 22 personas pagarian
entre $2.600 y $2.900. este es un aspecto sumamente importante
y delicado, por lo que es importante que se lo analice desde
distintos puntos, desde la opinién de las personas hasta la

rentabilidad del Grupo Musical (orquesta) Pikafia.



GRAFICO N°14

MEDIOS EN LOS QUE BUSCARIA
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

La altima pregunta pretendia averiguar en qué medios
publicitarios buscarian las personas para contratar una orquesta,
resulta relevante investigar esto para conocer en qué medios el
Grupo Musical (orquesta) Pikafia deberia moverse mas. EI 59%
de los encuestados (152 personas) buscarian en Internet-paginas
de anuncios; el 18% (47 personas) buscarian en la guia
telefonica; el 12% (30 personas) buscarian en los sitios de redes
sociales; el 9% (24 personas) buscarian a traves de empresas
organizadoras de eventos; el 1% (1 persona) eligié mailing y el
otro 1% (2 personas) eligieron otra opcion distinta a las

determinadas.



CRUCE DE VARIABLES

GRAFICO N°15
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En el grafico expuesto se han cruzado dos variables: la variable

sexo vs la variable frecuencia con que realizan eventos, de ésta

manera se puede observar por separado la frecuencia con que

realizan eventos hombre y mujeres. En el Grafico n°5 se habia

observado un mayor porcentaje en la variable una vez al afio,

ahora se puede observar que de ese 33%, 53 son hombres y 31

mujeres.



GRAFICO N°16
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En el Grafico N°16 se han cruzado las variables sexo con la
pregunta 4 que intenta conocer si contrataria o no la gente una
orquesta. Como se puede observar la mayor cantidad de
personas que si contratarian son del género masculino.
Considerando que son mas los hombres los que realizan eventos
por lo menos una vez al afo, resulta un aspecto muy

conveniente para el Grupo Musical (orquesta) Pikafa.



GRAFICO N°17
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Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En el Grafico N°17 se han cruzado las variables sector donde
vive con la pregunta de si contrataria o no una orquesta.
Tomando en cuenta que la cantidad de entrevistados en todos los
sectores no es igual, se analizard por sector. Del total de
entrevistados que viven en el norte 79 si contrataria a diferencia
de los 29 que no lo harian, como se puede ver los que si
contratarian son mas del doble. De los entrevistados que viven
en el centro 45 si contratarian, en este caso también es mas del
doble de los que no lo harian. De los entrevistados que viven en
el sur, la cantidad de los que no contratarian con los que si
contratarian es casi igual. De los 35 entrevistados de que viven
en los valles 26 si contratarian una orquesta, si se observa en
proporcion se puede notar que en los valles es donde mas se

contrataria el servicio de orquestas.



GRAFICO N°18
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Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En este grafico se han cruzado las variables sexo con medios
publicitarios en los que buscaria para contratar una orquesta. El
mayor porcentaje obtenido en la pregunta 11 (Grafico N°14) fue
el de Internet-paginas de anuncios, y éste es un medio de
preferencia en el género masculino. Por otro lado, en caso de
que el Grupo Musical (orquesta) Pikafia utilizara redes sociales,

se llegaria mas al género femenino.

3.4.2 Cliente encubierto

3.4.2.1 Disefio
Datos de informacion:

1. Nombre del grupo musical (orquesta):

2. Teléfono:



3.

Mail o website:

Preguntas:

1.

2.

¢ Cuénto cobran por una presentacion en la ciudad de Quito?
¢ Cuénto tiempo dura su presentacion?

¢Qué no mas incluyen? (sonido, tarima, transporte, etc.)

¢ Cuantos masicos conforman su orquesta?

¢ Qué ritmos tocan?

¢Podrian presentarse en otra provincia? Y en caso de poder,
¢Cuanto costaria?, ¢el precio incluye transporte vy

alimentacion?

3.4.2.2 Resultados

La técnica de cliente en cubierto que se ha realizado para

conocer lo que ofrece la competencia a sus clientes, se ha

aplicado a cuatro de los competidores directos del Grupo

Musical (orquesta) Pikafia; éstos son: Jen’s Band, Bamboleo,

Reyes Band y Sarubba.



TABLA N°1

\@UNTAS

Precio por

Duracién de

Musicos que

Ritmos que

Presentacion

" tacié la Incluye conforman t en otras
DATOS . presentacion presentacién la orquesta ocan provincias
NOMBRE . .
Jen's Band $2.000 Lo de moda: f;’ri'z' precio
TELF. dentro de la . : )
097004892/0987 |ciudad de Sonido, salsa, dependiendo
71257 Quito hasta 5 horas |luces, Dj y [10 musicos |reggaeton, el lugar e
MAIL $2 205 en los microfonia merengue, incluye
jenproducciones@ |valles cumbia tallmnet?tcmn Y
hotmail.com ransporte
NOMBRE
Bamboleo
TELF. Varia
098102102/0229 - . dependiendo
56106 $.2'500 en la show de 5 /’\mph_ﬁcao 12 musicos De todo,_lo del lugar,
ciudad de 6n, Dj, i que el cliente h
MAIL Quito horas luces (Big Band) pida pude ir desde
bamboleo- $3.000 hasta
orquesta@hotmail $5.000
.com/www.bambo
leo.com.ec
NOMBRE
Reyes Band e
TELF. $1.900 en Q'TDIEQ:CI Lo que el Varia
099491871/2418 . hasta 5 horas ! " |9 musicos cliente dependiendo
Quito transporte
514 di desees del lugar
MAIL ya
NOMBRE
Sarubba
TELF.
Depende del
098075301/0992 . .
$1.800 en Sonido y _ Lo que esté |lugar desde
(:::,10:/2520123 Quito de 4 a 5 horas show 10 musicos de moda $2.500 a
eventos@sarubba. $4.000

com/www.sarubb
a.com

Fuente: Investigacién realizada

Elaborado por: Gabriela Alejandra Proafio Rhon

En la Tabla N°1 se pueden observar los resultados obtenidos con

la técnica de cliente en cubierto. Se puede ver que todos

coinciden en que el show tendrd una duracion de hasta 5 horas

por el precio que indica cada uno. En cuanto al precio, ninguno

coincide, se debe a la cantidad de musicos, al prestigio y

trayectoria que tiene cada uno; por ejemplo Sarubba es una

orquesta nueva en el mercado. El tipo de musica que tocan,

todos coinciden en que tocan principalmente lo que esta de

moda y se apegan a las exigencias del cliente. Por altimo, se

pudo conocer todos se presentan en otras provincias, sin




embargo no se pudo conocer el precio exacto ya que todos
dijeron que dependia del lugar donde se vaya a tocar, y que el

precio si incluye alimentacion y transporte.

En el Anexo 3 se encuentran las proformas que cada una de las

orquestas enviaron via mail.



4. PLAN ESTRATEGICO — ANALISIS INTERNO — PROPUESTA

ESTRATEGICA

4.1 PLAN ESTRATEGICO

4.1.1 Vision

4.1.2

413

Llegar a ser uno de los mejores grupos musicales (orquesta) del pais,

siendo reconocidos y preferidos por sus consumidores y clientes.

Misién

Brindar un show en vivo inolvidable, donde primen elementos tales

como la elegancia, distincion, exclusividad y diversion que el Grupo

Musical Pikafia trae a disposicion de sus consumidores. Y resaltando

siempre a su talento humano joven, preparado y talentoso.

Valores

Los valores principales que maneja el Grupo Musical (orquesta) Pikafia

son:.



La comprension, respeto y confianza, que son indispensables para
el trabajo en equipo, pues la orquesta se conforma de diez
miembros que deben saber congeniar para que el ambiente laboral
sea de calidad y el servicio que se entregue a los clientes sea

excelente.

La lealtad y el compromiso, que son importantes ya que quienes
conforman el grupo musical (orquesta) son imagen de la misma,

por lo que es importante que sepan a donde pertenecen.

La perseverancia, la superacion y el optimismo. Las dos primeras
nos indican el esfuerzo que pone el grupo en alcanzar metas cada
vez mas altas. Y el optimismo, le ayuda al grupo a emprender
nuevas facetas, aunque se tengan algunas dificultades.
Considerando que el grupo musical (orquesta) es nuevo, se
presentaran dificultades en el comienzo y como todo negocio
necesitara de mucho esfuerzo hasta salir al mercado y

posicionarse.

La puntualidad, por respeto al tiempo de cada miembro y porque

las presentaciones se las hace con la hora que pida el cliente, los

tiempos se deben respetar por todos los integrantes de Pikafa.

Amistad, fomentan amistades y cuidan las que tienen.



4.1.4 Factores criticos de éxito

Los factores criticos de éxito son aspectos internos, generalmente

controlables del

Grupo Musical

(orquesta) Pikafia. Estos son

indispensables para el cumplimiento de los objetivos y dependen

directamente de la misién del grupo musical (orquesta). Ademas, éstos

factores pueden hacer que Pikafa se diferencie y sea competitivo en el

mercado.

Los factores criticos de éxito que maneja el Grupo Musical Pikafia y la

implicacion que tiene cada uno de éstos se presenta a continuacion:

TABLANC1

FACTOR IMPLICACION

Calidad Reconocimiento por el cliente y
consumidor y alto porcentaje de volver
a ser elegidos.

Innovacion Rapida adaptacion al cambio vy

constante actualizacion.

Plan de promocion

Buena comunicacion y utilizacién de

medios adecuados para el target.

Servicio post-venta

Fidelizacion de clientes.

Talento humano  joven,

preparado y talentoso

Show de calidad e inolvidable.

A la moda

Actualmente se prefiere contar con una
orquesta en los eventos, pues esta le da
distincion,

mayor elegancia,

exclusividad y diversién a los mismos.

Adaptabilidad

Se adapta a las exigencias del cliente o




4.1.5

consumidor, en cuanto a generos

musicales, vestimenta, duracion,

horario, entre otros.

Fuente: Apuntes de la clase de Direccion de Marketing
Elaborado por: Gabriela Proafio

Matriz de analisis FDAO

La matriz de analisis FDAO es un modelo simple de analisis cualitativo.
Se estructura a través de la evaluacion de lo que el Grupo Musical
(orquesta) Pikafia puede hacer (fortalezas) y lo que no puede hacer
(debilidades), y las condiciones del entorno, lo que estd a favor
(oportunidades) y lo que estd en contra (amenazas). A través de éste
analisis Pikafia debe tratar de resaltar sus fortalezas para minimizar sus

debilidades, y a su vez encontrar oportunidades y evitar amenazas.

Para poder definir las fortalezas y debilidades de Pikafia, se debe realizar
un analisis comparativo de Pikafia con su competencia directa:

e Se sabe que la trayectoria de la mayoria de las orquestas, que
vienen a ser competencia directa de Pikafia, tiene una trayectoria
larga en el mercado, exceptuando Sarubba que tiene una
trayectoria corta de apenas 2 afios. Por el contrario, Pikafia es
totalmente nuevo, lo que representara tanto fortalezas como
debilidades.

e Muchas de las orquesta no se enfocan en su target o no saben
como dirigirse a él, muchas veces por el querer vender, dejan de

lado a su target y bajan mucho sus precios.




e En todas las orquestas no se pueden encontrar profesionales
preparadas y estudiados al 100%, muchos de los musicos han
adquirido el conocimiento y replican lo que otros hacen, sin
embargo para ellos sera dificil proponer hacer algo propio o
nuevo. Pikafa cuenta con musicos profesionales.

¢ No todos se preocupan por dar servicio post venta, sin embargo se
sabe que en estos tiempos este aspecto pesa mucho, y los clientes
valoran mucho, haciendo incluso que dependa gran parte de esto
para que vuelvan a consumir. Pikafia se preocupa por este
aspecto, para crear fidelidad y recibir una retroalimentacion que

sera enriquecedora para posteriores negocios.

Asi, a partir de lo anteriormente mencionado se pasa a definir el FDAO

de la siguiente manera:

(orquesta) Pikafa tiene
ideas frescas y nuevas.
Conoce el taget al que
debe dirigirse.

Cuenta con equipo
humano calificado.

Ofrece un servicio de

TABLA N°2
Fortalezas Debilidades
e FEl grupo musical e Fl grupo musical

(orquesta) es nuevo en el
mercado.
No es conocido.

No esta posicionado.



calidad y servicio post-

venta.
Oportunidades Amenazas
e Mercado en crecimiento. e Cambios en las leyes y
e Avances tecnologicos regulaciones
como el internet que gubernamentales.
facilitan la comunicacion. e Inestabilidad politica y

econdémica.

Fuente: Apuntes de la clase de Principios Generales de Administracion
Elaborado por: Gabriela Proafio

4.2 ANALISIS INTERNO

4.2.1 Organigrama estructural

El organigrama estructural es un grafico que representa la organizacion,
estructura organizacional o constitucion interna del Grupo Musical

(orquesta) Pikafia.



GRAFICO N°1

Gerente
Propietario

epresentant
de ventas

I Back Stages

I Miisicos

Backstage 1 | I Backstage 2 |

Fuente: Apuntes de la clase de Principios de Administracion
Elaborado por: Gabriela Proafio

4.2.2 Ciclo de vida del Grupo Musical (orquesta)

El ciclo de vida es una herramienta de mercadotecnia utilizada para
identificar en qué etapa (induccion, crecimiento, madurez o declive) se
encuentra el producto o servicio. Es dtil para aplicar la estrategias
adecuadas dependiendo de la etapa en la que se encuentra dicho producto
o servicio. El ciclo de vida supone que todo producto o servicio tiene una
vida finita, nace cuando es creado y muere cuando se lo retira del

mercado.



4.2.3

El Grupo Musical (orquesta) Pikafia al ser nuevo en el mercado, se
encuentra en la etapa de introduccion. Esta etapa tiene un lento
crecimiento de ventas y utilidades, debido a los altos niveles de inversién
y gastos en produccion, promocién y distribucién; ademas que se
requiere ocupar algo de tiempo para lograr la aceptacion de los clientes y

consumidores.

En esta etapa es posible enfrentar problemas de produccion y capacidad

técnica, de capacidad de distribucion y de cambios en los patrones de

consumo de los clientes.

GRAFICO N°2

| CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO |

Intreduccion Crecimiento Madurez Declive
VENTAS
Fikana-
/I -
TIEMPO

Fuente: E-Ducativa. EI mercado y sus leyes basica: el producto
Elaborado por: E-Ducativa

Matriz BCG

La matriz BCG es un grafico donde se ubica al producto o servicio,
tomando en cuenta dos criterios: la tasa de crecimiento del mercado y la

participacion relativa de la empresa en el mercado. En ésta matriz se



encuentran cuatro cuadrantes (incégnitas, estrellas, vacas lecheras y
perros) y dependiendo de donde se ubique el producto o servicio se

deben decidir cuales son las estrategias mas apropiadas ha utilizarse.

La matriz BCG se corresponde con el ciclo de vida; por lo que si el
Grupo Musical (orquesta) Pikaria, en el ciclo de vida se encuentra en la
etapa de introduccion, en la matriz BCG sera incognita. Ser incdgnita
quiere decir que tiene un alto crecimiento y baja participacion de

mercado.

GRAFICO N°3
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Elaborado por: iGestion 2.0



4.3 PROPUESTA ESTRATEGICA

4.3.1 Estrategia de desarrollo

4.3.1.1 Enfoque

Mediante esta estrategia el Grupo Musical (orquesta) Pikafia se
concentrard en un segmento de mercado determinado, en este caso,
Pikafia se enfocara en las personas de niveles socio-econémicos medio-
alto y alto, debido a que en estos segmentos puede obtener mayor

rentabilidad.

4.3.2 Mezcla de mercadotecnia

4.3.2.1 Producto/Servicio

El servicio que ofrece el grupo musical La Pikafia consiste en un show
de masica en vivo ideal para eventos sociales, donde se tocara musica
bailable con una duracién de 5horas (aspectos modificables en funcién

de los deseos del cliente).

El show cuenta con diezmdsicos en escena: 3 cantantes, 1 bajista, 1
pianista, 1 conguero, 1 baterista, 1 saxofonista y 1 trompetista y 1
trombonista.El paquete que ofrece el grupo musical incluye el show, el

sonido, y musica de dj en los momentos de receso, con lo que el cliente



no tendra que preocuparse por nada. En caso de requerir tarima,se cobra

un valor adicional dependiendo de las dimensiones y especificaciones

requeridas por el cliente.

43211

43212

Tipo de consumo

El tipo de consumo del grupo musical es ocasional, puesto que
éste tipo de servicios es requerido generalmente para ocasiones

especiales y eventos sociales.

Analisis de necesidades

NECESIDAD GENERICA:
La necesidad genérica describe el negocio en el que se encuentra
la empresa, para el caso de Grupo Musical (orquesta) Pikafia, este

cubre la necesidad de entretenimiento.

NECESIDAD DERIVADA:
La necesidad derivada es la que define el producto, Pikafia en este
caso satisface la necesidad derivada de presentaciones de musica

en vivo y animacion para todo tipo de evento social y corporativo.



4.3.2.1.3 Fases estratégicas del producto

“En la planificacion de nuevos productos se debe considerar los
productos y servicios en tres niveles: basico, real y aumentado. El
nivel basico responde a ¢qué esta adquiriendo realmente el
comprador?, el nivel real se crea con caracteristicas de marca,
calidad, disefio, empaque y propiedades fisicas. Y el producto
aumentado constituye los servicios o beneficios que le brinde al
consumidor.”’(Kotler, 2001. Pag. 245)*

TABLA N°3
Basico - beneficio esencial Entretener
Genérico version basica Musica y animacion
Esperado - atributos y Grupo Musical (orquesta)
condiciones
Mejorado - propiedades Orquesta con musica en vivo

para todo tipo de evento social
y corporativo

Potencial - transformaciones | Excelente presencia, calidad y
servicio. Repertorio segliin
gustos y necesidades del
cliente.

Fuente: Apuntes de la clase de Estrategias
Elaborado por: Gabriela Proafio

4.3.2.1.4 Jerarquia del producto

Conocer el entorno de competencia, por la naturaleza del negocio
propuesto, implica el analizar a profundidad la jerarquia del
producto, y ello resulta importante, puesto que nos dard una

vision mas clara de la naturaleza del negocio en el que se esta

31 Kotler, P., Armstrong, G. (2001). Markenting. México: Prentice Hall.



desenvolviendo Pikafia, ademds de conocer cual es
verdaderamente el cliente y la competencia del Grupo Musical
(orquesta). A continuacion en la Tabla N°4 se detalla la jerarquia

del producto/servicio ofrecido por Grupo Musical (orquesta)

Pikafia.
TABLA N°4
Familia de productos | Mtsica en vivo
Clase de productos Grupos Musicales
Linea de productos Orquesta
Tipo de productos Orquesta tropical
Marca Pikafia
Articulo Para todo tipo de
evento social y
corporativo

Fuente: Apuntes de la clase de Estrategias
Elaborado por: Gabriela Proafio

4.3.2.1.5 Decisiones estratégicas

Este servicio es adecuado para cualquier tipo de evento social
como son cumpleafios, matrimonios, aniversarios, graduaciones,
eventos empresariales y fiestas en general. Incluso se puede
prestar el servicio en hoteles, discotecas y bares que ofrecen
musica en vivo a sus clientes. Como parte de su promocion
como estrategia para hacerse conocer la orquesta puede brindar
sus servicios a eventos publicos como son los eventos que
ofrecen los municipios en los lugares publicos de las distintas

ciudades.



Aspectos como la calidad, la imagen, presencia Yy
profesionalismo de la orquesta son factores decisivos para que

sea elegida ante la competencia.

Uno de los factores agregados del Grupo Musical (orquesta)
Pikafia es la atencion personalizada que le da a sus clientes,
ademas de su servicio post-venta. Pikafia se interesa desde el
comienzo hasta el final de la relacion con sus clientes, pues de
ésto depende para obtener su fidelidad, y a su vez obtener una
retroalimentacion para seguir mejorando y satisfaciendo a los

consumidores.

4.3.2.2 Precio

4.3.2.2.1 Fijacion de precio

La forma de fijar el precio sera al costo, se toman en cuenta todos
los costos y se fija un porcentaje de utilidad, siempre tomando de
referencia los precios del mercado para poder competir. El
paquete que se ofrece inicialmente tendrd un precio de $2.000,
éste incluye 10 musicos en escena, sonido, y masica de dicomovil
en los momentos de receso de la orquesta, con una duracion de 5
horas; considerando que este precio es solo para presentaciones

dentro de la ciudad de Quito. Para el caso de los valles, tendra un



costo extra por la distancia (transporte), y en caso de ser fuera de
la ciudad de Quito se considerardn gastos de movilizacion,

hospedaje y alimentacion.

4.3.2.2.2 Decisiones estratégicas

El precio de $2.000 sera el precio normal, sin embargo se ha
pensado en manejar un precio de lanzamiento de $1.800, con la
intencion de atraer mas clientes y llamar su atencion con la

intencion de ser cada vez mas conocidos.

Ademas, se ha pensado en manejar precios promocionales en
fechas especiales como el dia de la madre, el dia del padre, entre
otros; excepto navidad y afio nuevo, debido a que estos dias son

de mayor demanda y por lo tanto el precio se incrementa.

4.3.2.3 Plaza

4.3.2.3.1 Canal de distribucion

El canal de distribucion que utilizard el Grupo Musical (orquesta)

Pikafia serd directo, es decir que no tiene intermediarios, el Grupo

Musical (orquesta) sera el que desempefie la mayoria de funciones



de marketing como son la comercializacion, transporte y

., . )
aceptacion de riesgos.’

4.3.2.3.2 Decisiones estratégicas

Debido a que el canal de distribucion es directo, Pikana se
preocupa mucho por la relaciones que puede crear con sus
clientes, para Pikafia el cliente estd primero. Preocuparse por el
cliente y darle un trato personalizado antes, durante y después del
show es sumamente importante para que lo vuelvan a elegir al

Grupo Musical (orquesta) e incluso para que lo recomienden.

Por otro lado, se ha considerado en contactarse con empresas
organizadoras de eventos para que recomienden al Grupo,
tomando en cuenta que es s0lo una recomendacion es decir que el
cliente no llegara a ningin acuerdo a través de la organizadora,

sino que deberd ponerse en contacto directamente con Pikana.

4.3.2.4 Promocién y publicidad

4.3.24.1 Slogan

“Baila con los mejores”

32 TVAN THOMPSON. (Enero 2007). Canal de distribucién directo. Consultado el 30 de enero de 2013
en http://www.promonegocios.net



4.3.2.4.2 Logotipo y papeleria

LOGO

Pikana-

Grupo Musical

CARPETAS

TARJETAS DE PRESENTACION

Tiro Retiro

mﬂw Marcelo Alarcén /
Manager pe — a-
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099 814 6506
E-mail: pikanashow@hotmail.com
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4.3.2.4.3 Decisiones estratégicas

En cuanto a la promocién y publicidad del Grupo Musical
(orquesta) Pikafia, se buscardn los medios mas adecuados para
comunicar exactamente lo que quiere el grupo, sin lugar a
confusiones y generando siempre opiniones positivas. Los

objetivos que se persiguen a través de la promocion son:

e Obtener un lugar en la mente del consumidor.

e Ser recordado por el consumidor, enfatizando los atributos
del grupo.

e Posicionar a Pikafia como un servicio que brinda estatus a
sus clientes.

e Utilizar un logo vistoso, identificable y recordable.

e Comunicar siempre las caracteristicas que hacen al grupo

musical (orquesta) distinto de los demas.



e Transmitir un mensaje positivo del grupo para crear una
imagen favorable.

e Brindar toda la informacion necesaria, clara y oportuna.

Para cumplir con los objetivos antes expuestos, se han decidido

tomar las siguientes acciones:

Se crearan paginas en redes sociales como Facebook y Twitter,

donde se buscara atraer al mayor nimero posible de seguidores,

éstas seran permanentes.

Grupo Pikana
A 138 personas les gusta esta
pagina - 3 personas estan
hablando de esto

Musico/Grupo de musica

Contactos: Marcelo Alarcon 0987762378 /
0998146596 E-mail: pikanashow@hotmail.com »
mar_drums@hotmail.com
http://www.facebook.com/GrupoPikana

v Te gusta Mensaje

g 138




Grupo Pikana
@Show_Pikana

5 143 10
TWEETS SIGUIENDO SEGUIDORES

L ¥ Seguir

Grupo Pikana @Show Pi... 15/10/12
Fue un largo dia de grabacion,
Marcelo Alarcén gravo toda la
percusion de los temas
promocionales; estamos ansiosos

Inicio A Cuenta

Se creard una pagina Web, donde se exponga la informacién del
Grupo Musical (orquesta) Pikafia, ademas de los contactos, fotos,
demos y videos. La pagina Web deberéa incluir una breve historia
del grupo musical (orquesta), como se formo, su trayectoria; en
esta misma parte se incluira la mision, vision y valores. Habra una
seccion donde se expongan los servicios que se ofrecen; otra
seccion donde se encuentren fotos, videos y demos; otra donde se
encuentren los contactos; una parte donde se puedan exponer los
comentarios del grupo y sus presentaciones; y una seccion donde

Se expongan promociones gque ofrece Pikafa.



Se acudird a los clientes potenciales y se les entregara tarjetas y/o
carpetas de presentacion con demo incluido, el contacto se hara
personalmente o via Internet previamente para posteriormente
hacerles llegar el material en fisico. Lo ideal es entregarle al
cliente personalmente todo el material promocional con el que

cuente el Grupo Musical (orquesta) Pikafia.

Se realizaran tripticos que se entregaran mayormente al comienzo
de la campafia publicitaria, se entregara a los consumidores.
Aunque los tripticos se haran basicamente para dejar en lugares
donde se organicen eventos o en hoteles y hosterias, con el fin de
que los clientes al momento de ir a organizar sus eventos tengan
acceso a la publicidad y consideren incluir al grupo para
complementar sus eventos. Los tripticos tendran en la portada una
foto del grupo musical con el logo y el slogan, en la parte interior
estara informacion respecto al grupo y otras fotos. Y en la parte

posterior estaran los contactos.

Ademas, se realizara mailing, con lo que se enviaran mails de
manera masiva con el objeto de llegar a la mayor cantidad de

personas.

Se considera de suma importancia el tener presencia de marca en
los eventos, para ésto se utilizaran roll ups. Se haran dos roll-up

con el logo y el slogan del grupo musical (orquesta) Pikana y los



contactos en la parte inferior, y otro con una foto de los
integrantes de Pikafia. El roll up de la foto se colocara en el medio
y los otros dos a los lados, éstos serdn colocados siempre en la
tarima en los eventos antes de que el show comience, y al
momento que empiece el show se retiraran y solo se conservaran

los que tienen el logo, bajo la tarima a los lados.

También se manejara una cuenta en YouTube, donde se subiran
videos en vivo y en estudio de Pikafa. Se hara tomas de ciertos
eventos que se den en vivo, para después ser editados y
presentarse como videos de lo que se hace. Se utilizara la
siguiente frase al final de los videos: “elegante como tu, exclusivo
como tu...Grupo Musical Pikafa, lo mejor para tus eventos”;

“visite nuestra pagina Web”; “Siguenos en Facebook™.

Se mandara a hacer obsequios de papeleria con el logo de Pikafia,
como son: esferos, flash memories, velas decorativas, porta
esferos, blocks de notas, entre otros, para obsequiar a los clientes.
Estos obsequios incentivan al consumo de los clientes y ademas

se difunde la marca.

Para toda la publicidad, se manejard mucho la imagen del grupo
con fotografias de Pikafa, relaciondndolo con temas de fiesta,
glamour, diversion y elegancia, que a la final son aspectos que se

quiere comunicar al momento de hablar de Pikafia. El efecto



emotivo que quiere transmitir Pikafia es el de diversion con

elegancia y exclusividad.

Al encontrarse el grupo musical (orquesta) Pikafa en el negocio
del entretenimiento y al ser un servicio costoso, lo que se
intentard es vender por la parte del valor que éste tiene. Se
utilizarén varios tipos de mensajes: la exclusividad y elegancia de
tus eventos, la mejor manera de celebrar, lo esencial para tus
eventos, porque esos momentos se celebran una sola vez en la

vida.

EVALUACION Y CONTROL

El gerente propietario sera quien controle que las cosas se hagan;
el manager es quien debe acercarse personalmente a los clientes y
entregarles las carpetas de presentacion. Para medir que el
manager haga su trabajo, se le exigird presentar hojas de ruta con
los contactos de los clientes a los que visito y al azar se llamara a
los clientes para ver si realmente fueron visitados. Lo segundo es
verificar que se cumplan los objetivos para €sto se verificara con
las ventas y con encuestas a los consumidores para ver si
reconocen la marca, con ésto se comprobara si se logrd posicionar

al Grupo Musical (orquesta) Pikafia.



PRESUPUESTO DE GASTOS DE VENTAS

CONCEPTO VALOR |PORCENTAIJE
Disefio de logo, tarjetas,
carpetas de presentacion,

disco, flyer, triptico y hojas 250 8%
Disefo de pagina web y

paginas de redes sociales 150 4%
Videos 180 5%
Fotos 350 11%

Impresiones (tarjetas,
tripticos, discos, carpetas,

hojas membretadas) 700 21%
Obsequios de papeleria 300 9%
Roll-up 300 9%
Demos 900 27%
Discos 200 6%

TOTAL 3.330 100%

4.3.3 Estrategias de crecimiento

4.3.3.1 Crecimiento intensivo

Con la estrategia de crecimiento intensivo se busca promover el mayor
consumo del servicio en los mercados actuales. Esta estrategia incluye

a otras estrategias de las cuales se tomara en cuenta a la siguiente:

e Estrategia de penetracion: Se atraera mayor cantidad de clientes a
través de la publicidad, la venta personalizada y la promocion
de ventas. “Este tipo de estrategia, por lo general, produce
ingresos y utilidades porque 1) persuade a los clientes actuales a

usar mas del producto, 2) atrae a clientes de la competencia y 3)



persuade a los clientes no decididos a transformarse en

33
prospectos.”

4.3.4 Estrategias competitivas

4.3.4.1 Seguidor

Esta estrategia consiste en tomar una actitud pacifica, toma una parte
del mercado mas pequefia que la del lider para coexistir. Por el
momento Pikafia es nuevo en el mercado y comenzard con esta
estrategia, para mas tarde aplicar la estrategia de retador (cuando ya se

haya posicionado y tenga fuerza en el mercado).

3 Promonegocios. (2006). Estrategias de mercado. Consultado el 05 de marzo de 2013 en

http://www.promonegocios.net.



5. ANALISIS FINANCIERO

5.1 INVERSION DE ACTIVOS FIJOS

Grupo Musical (orquesta) Pikafa ha invertido en los siguientes activos fijos

para su funcionamiento:

TABLA N°1
Bateria 2.000
Congas 1.000
Timbales 700
Teclado 1 2.730
Teclado 2 800
Equipo de bajo 1.200
Consola 600
Parlante 400
Microfonos y
pedestales 250
Computadora portatil 3.000
Impresora 280
Muebles y enseres 320
TOTAL 13.280

Adicionalmente cabe recalcar que las depreciaciones de estos activos fijos se
haran de la siguiente manera:

Los muebles y enseres se depreciaran a 10 afos, el equipo de computacion a 5
afios, el equipo de audio y sonido sera igual a afios y los instrumentos

musicales se depreciaran a 8 afos.



5.2 PRESUPUESTO DE VENTAS INICIAL

Considerando que Pikafia tiene ventas estacionales debido a que no en todos
los meses se vende igual, la época de diciembre es cuando mas eventos se
tendria. El presupuesto se lo va a hacer por trimestres, para ésto, se ha
presupuestado vender 5 shows en el primer trimestre, 6 shows en el segundo, 6
shows en el tercero y 10 shows en el cuarto trimestre; en los dos primeros
trimestres el precio que se manejard sera de 1.800 como precio de
lanzamiento, el tercer trimestre ya se manejard el precio calculado
originalmente de 2.000 y para diciembre el precio sube debido al incremento

de la demanda que existe.

TABLA N°2
PRESUPUESTO DE VENTAS
| 11 11} v TOTAL
Presentaciones presupuestadas 5 6 6 10 27
Precio unitario de venta presupuestado 1.800| 1.800 2.000 2.200 1.993
TOTAL PRESUPUESTO DE VENTAS 9.000| 10.800 12.000| 22.000| 53.800

5.3 FINANCIAMIENTO

El gerente propietario de Pikafia se financiard ,cuando sea necesario, la compra
de activos fijos y los gastos de publicidad y promocion con préstamos
personales (cuando sean montos bajos) que los ira pagando con sus ingresos
por sus servicios profesionales. Se debe tomar en cuenta que al ser préstamos

personales, el costo del dinero es igual a cero. A continuacion se adjunta el



flujo de caja y se puede observar que inicialmente no necesitard pedir
préstamos ya que la compra de activos se hara de contado con el capital inicial
que estd poniendo el duefio de Pikafia. Ademés se estima cada afio tener un
saldo en caja, y en los afios donde existan sobrantes se podré invertir en
polizas de inversion en la entidad financiera que mejor tasa y seguridad
ofrezca en ese momento. En el primer afio se quedara con un saldo en caja de
$3.000,00 con lo cual habra un sobrante de $8.730,00 que se invertird en una

poliza a un afio.

TABLA N°3

PRESUPUESTO DE CAJA

[ 1 | 1l [ I [ v [ TOTAL |

A. ENTRADAS DE EFECTIVO

VENTAS PRESUPUESTADAS [ 9.000 | 10.800 | 12.000 | 22.000 | 53.800 |
TOTAL DE ENTRADAS DE EFECTIVO | 9.000 | 10.800 | 12.000 | 22.000 | |
B. SALIDAS DE EFECTIVO

Gastos de Operacion 8.103 9.443 9.442 14.802 41.790

Compra activos fijos 13.280
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 21.383 9.443 9.442 14.802
C. FLUJO NETO DE CAJA (A-B) -12.383 1.357 2.558 7.198
D. SALDO INICIAL DE CAJA 13.000 617 1.974 4.532
E. NUEVO SALDO (C+D) 617 1.974 4.532 11.730

F. FINANCIAMIENTO/INVERSION

Contratacion de Préstamos
Pago de Préstamos
Intereses Pagados
Compra de Valores Negociables 8.730
Recuperacion de Valores Negociables
Intereses Ganados

[G.SALDO FINAL DE CAJA 617 | 1.974 | 4537 | 3.000 |

También se ha realizado una proyeccion hasta el afios 5, que se presenta a
continuacion. Para esta proyeccion se ha considerado que existird un
crecimiento de ventas del 20% para el afio 2 y 3, y de un 10% para el afio 4 y
5, esto se ha estimado considerando que se esta invirtiendo en publicidad y se

espera impactar en tales porcentajes, ademas de considerar el crecimiento de



orquestas similares. Ademas los ingresos y egresos de efectivo se veran
afectados por la inflacion en todos los afios, se ha tomado como referencia la
cifra de 4,16%, que es con la que se cerrd en el 2012 (como se sefiala en el

capitulo 2.1.1 Factores econdémicos.

TABLA N°4
PRESUPUESTO DE CAJA
[ ANO1 | ANO2 [ ANO3 ] ANO4 ANO5 ]

A. ENTRADAS DE EFECTIVO

VENTAS PRESUPUESTADAS | 53.800 | 67.392 | 83.450 | 95.587 | 109.548 |
TOTAL DE ENTRADAS DE EFECTIVO | 53.800 | 67.392 | 83.450 | 95.587 | 109.548 |
B. SALIDAS DE EFECTIVO

Gastos de Operacion 41.790 51.068 61.925 70.823 57.793

Compra activos fijos 13.280 70.000
TOTAL SALIDAS DE EFECTIVO 55.070 51.068 61.925 70.823 127.793
C. FLUJO NETO DE CAJA (A-B) -1.270 16.325 21.525 24.764 -18.245
D. SALDO INICIAL DE CAJA 13.000 3.000 3.000 3.000 4.000
E. NUEVO SALDO (C+D) 11.730 19.325 24.525 27.764 -14.245
F. FINANCIAMIENTO/INVERSION
Contratacion de Préstamos
Pago de Préstamos
Intereses Pagados
Compra de Valores Negociables 8.730 25.316 47.727 73.400 58.091
Recuperacion de Valores Negociables 8.730 25.316 47.727 73.400
Intereses Ganados 262 886 1.909 2.936
[G. SALDO FINAL DE CAJA 3.000 | 3.000 | 3.000 | 4.000 | 4.000 |

Como se puede observar en el afios 2 y 3 se tendrd un saldo de caja de
$3.000,00 y para el afios 4 y 5 ser& de $4.000,00, esto le da la oportunidad a
Pikafia de invertir, con lo que afio a afio ira ganando intereses, que haran a la
final que mejore en sus utilidades. En el afios 5 se piensa en invertir
comprando el sonido para las presentaciones, con lo que se deja de incurrir en
ese costo que resultaba bastante alto para la orquesta, con esto mejoran las
utilidades, y a la vez se vuelve en un negocio mas completo; esta es una

inversion bastante importante, sin embargo vale la pena hacerla.



5.4 PRESUPUESTO DE PERSONAL

Para el presupuesto de personal se debe tomar en cuenta que los musicos que
conforman la orquesta reciben una remuneracion por presentacion, por lo que
no seria un sueldo fijo por mes. Para facilitar el calculo se tomard como
referencia el nimero de presentaciones presupuestadas anteriormente en el
numeral 5.2. Por presentacion 9 musicos ganan $80 y $120 gana el pianista (se
debe a que €l hace también de director y colabora con arreglos para la
orquesta), ademas se contrata dos back stages que ganan $25 cada uno; en total
se paga $890 al personal por presentacion. En la Tabla N°3 se detalla cuanto se

gastara por trimestre.

TABLA N%%
PRESUPUESTO DE PERSONAL
| Il 1l [\ TOTAL
Presentaciones presupuestadas 5 6 6 10 27
Remuneracion por presentacion 890 890 890 890 890
TOTAL PRESUPUESTO DE VENTAS 4.450 5.340 5.340 8.900 24.030

5.5 PRESUPUESTO DE GASTOS OPERATIVOS Y VENTAS

El presupuesto de gastos operativos se refiere a todos los gastos en los que
debe incurrir Pikafa para poder funcionar, y los gastos de ventas son todos los
gastos de publicidad y promocién en los que se debe incurrir para vender a la
orquesta. En el primer afio se incurrird en gastos en un total de $41.790,00. A

continuacion se detallan estos gastos:



TABLA N°

DETALLE | 1l 1L} 1\ TOTAL
Gastos operativos
Arriendo 360 360 360 360 1.440
Servicios basicos (luz, agua, teléfono, internet) 135 135 135 135 540
Suministros de oficina 75 75 75 75 300
Transporte por presentacion 250 300 300 500 1.350
Sonido por presentacion 2.000 2.400 2.400 4.000 10.800
Honorarios musicos 4.450 5.340 5.340 8.900 24.030
Gasto de publicidad 833 833 832 832 3.330
TOTAL 8.103 9.443 9.442 14.802 41.790
5.6 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
TABLA N°7
PIKANA
ESTADO DE RESULTADOS PRESUPUESTADO
Del 2013 Al 2014

Ingresos

Servicios prestados 53.800

Egresos

Gastos de operacion -41.790

Depreciaciones -1.992

Utilidad operacional antes de impuestos 10.018

22% impuesto a la renta 2204,02

Utilidad del ejercicio 7.814

En la Tabla N° se encuentra el estado de resultados proyectado para el

primer afio. En este se puede observar que se obtendra una utilidad de $7.814,

la cual es muy buena para el primer afio. En los ingresos se han tomado en

cuanta el total de ingresos por las presentaciones presupuestado en el numeral




5.2. En los egresos se han tomado en cuenta todos los gastos de operacion y

ventas, las depreciaciones®.

A continuacion se presentan los estados de resultados hasta el afio 5, donde se
han considerado factores como el crecimiento de ventas® que se espera que
sea del 20% para el afio 2 y 3, y del 10% para el afio 4 y 5. Ademas de tomar
en cuenta que los precios y gastos se verdn afectados por la inflacion, para

esto se ha tomado como referencia a la cifra con la que se cerrd en el 2012 del

4,16%.
TABLA N°8
PIKANA
ESTADOS DE RESULTADOS PRESUPUESTADOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos
Servicios prestados 53.800 67.392 83.450 95,587 109.548
Egresos
Gastos de operacién -41.790 -51.068 -61.925 -70.823 -57.793
Depreciaciones -1.992 -1.992 -1.992 -1.992 -8.992
Utilidad operacional 10.018 14.333 19.533 22.772 42.763
Movimientos financieros
Intereses ganados - 262 886 1.909 2.936
Utilidad operacional antes de impuestos 10.018 14.595 20.419 24.681 45,699
22% impuesto a la renta 2204,02 3210,83 4492,22 5429,85 10053,74
Utilidad del ejercicio 7.814 11.384 15.927 19.251 35.645

Como se puede observar los estados de resultados proyectos muestran un
panorama favorable y alentador para Pikafa, pues todos los afios arrojan
utilidad y méas que eso se puede observar que la utilidad ird aumentando cada
afio. Esto significa que es bueno incluso para el inversionista, es decir el
duefio de la orquesta, puesto que estard seguro de estar haciendo una buena

inversion.

3 En cuanto a depreciaciones se tiene depreciaciones por muebles y enseres que son a 10 afios, el equipo
de computacion a 5 afios y los instrumentos musicales a 8 afos.

> Se ha estimado dichas cifras para el crecimiento de ventas pensando en que la publicidad atraera
nuevos consumidores, ademas de haber analizado en crecimiento de otras orquestas similares.




5.7 BALANCE GENERAL

A continuacion se presenta el Balance General del Grupo Musical (orquesta)

Pi

kafa para el afiol:

TABLA N°9
PIKANA
BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO
Al 2014
ACTIVOS
Corrientes PASIVOS
Caja Bancos 3.000
Cuentas por cobrar 8.730 |Corrientes:
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 11.730 |22% impuesto a la renta 2.204
Fijos
Muebles y enseres 320
Depr. Acum muebles y enseres -32
Equipo de computacion 3.280 [Patrimonio:
Depr acum equipos de computacion -656 |Capital 13.000
Equipo de audio y sonido 1.250 |Utilidad del ejercicio 7.814
Depr acum equipo de audio y sonido -250
Instrumentos musicales 8.430
Depr acum Instrumentos -1053,75
TOTAL ACTIVOS FIJOS 11.288
TOTAL DE PASIVOS Y PATRIMONIO 23.018

TOTAL DE ACTIVOS

23.018

A continuacion se presentan los balances generales proyectados hasta el afio

5:




TABLA N°10

PIKANA

BALANCE GENERAL PRESUPUESTADO
ACTIVOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Corrientes
Caja Bancos 3.000 3.000 3.000 4.000 4.000
Inversiones 8.730 25.316 47.727 73.400 58.091
TOTALACTIVOS CORRIENTES 11.730 28.316 50.727 77.400 62.091
Fijos
Muebles y enseres 320 320 320 320 320
Depr. Acum muebles y enseres -32 -64 -96 -128 -160
Equipo de computacion 3.280 3.280 3.280 3.280 3.280
Depr acum equipos de computacion -656 -1.312 -1.968 -2.624 -3.280
Equipo de audio y sonido 1.250 1.250 1.250 1.250 1.250
Depr acum equipo de audio y sonido -250 -500 -750 -1.000 -1.250
Equipo de sonido para presentaciones - - - - 70.000
Depr acum equipo de sonido para presentaciones - - - - -7.000
Instrumentos musicales 8.430 8.430 8.430 8.430 8.430
Depr acum Instrumentos -1053,75 -2107,5 -3161,25 -4215 -5268,75
TOTALACTIVOS FIJOS 11.288 9.297 7.305 5.313 66.321
TOTAL DE ACTIVOS 23.018 37.613 58.032 82.713 128.412
PASIVOS
Corrientes: [ [ [ | |
22% impuesto a la renta I 2204 | 3.211 ] 4.492 | 5.430 | 10.054 |
Patrimonio:
Capital 13.000 15.204 26.229 42.105 63.462
Utilidad del ejercicio 7.814 11,384 15.927 19.251 35.645
Utilidad anterior 7.814 11.384 15.927 19.251
TOTAL DE PASIVOS Y PATRIMONIO 23.018 37.613 58.032 82.713 128.412

5.8 INDICADORES FINANCIEROS

5.8.1 TIR

TIR es la tasa interna de retorno sobre la inversion o tasa de descuento

(TD) que permite que el VAN sea igual a cero, por lo tanto dicha tasa de

descuento es la maxima que puede tener un proyecto para que sea

rentable.

El flujo de caja para cinco afos seria el siguiente:

Ao 2013 | Ao 2014 | Ano 2015 | Ano 2016 | Ao 2017
3.000 3.000 3.000 4.000 4.000




5.8.2

Para hallar la TIR se utiliza la misma formula del VAN, el cual se

reemplazard por cero, para despejar la tasa de descuento. Resolviendo la

férmula;

VAN = BNA - Inversion
0=13.000/ (1+i)' +

3.000 / (1+i)* + 3.000 / (1+i)® + 4.000 / (1+i)* + 4.000 / (1+i)’ — 13.280

1=9%

El resultado que arroja el calculo del TIR quiere decir que el proyecto es
rentable. Para la empresa quiere decir que es rentable y factible; y para el
inversionista quiere decir que el dinero que ha invertido lo va a recuperar
y que esta haciendo una buena inversion, ha sido preferible invertir en

Pikafia que tener el dinero en el banco.
VAN

VAN es el calculo del valor actual neto de la inversion. Se miden las
fluctuaciones de ingresos y egresos de dinero, para luego descontar la
inversion inicial y ver si queda alguna ganancia, si el resultado es

positivo el proyecto es viable.

La formula del VAN es:

VAN = BNA - Inversion



Donde BNA (beneficio neto actualizado) es el valor actual del flujo de
caja, el cual debe ser actualizado a través de una tasa de descuento. La
tasa de descuento es la tasa de rentabilidad minima que se espera ganar.
Si el resultado del VAN es mayor que cero quiere decir que el proyecto
es rentable, cuando el VAN es igual a cero el proyecto podrian ser
rentable si a futuro de vanincorporando ganancias, pero cuando el VAN

es menor a cero quiere decir que el proyecto no es rentable.

El flujo de caja para cinco afos seria el siguiente y la tasa de descuento

TD seria del 8%:

Afo 2013 | Ao 2014 | Ao 2015 | Afo 2016 | Ao 2017
3.000 3.000 3.000 4.000 4.000

Resolviendo la formula:

VAN = 3.000 / (1+0,08)" + 3.000 / (1+0,08)? + 3.000 / (1+0,08)® + 4.000
/ (1+0,08)* + 4.000 (1+0,08)° — 13.280

VAN = 13.393,74 — 13.280

VAN =113,74

Como se puede observar la respuesta del VAN a dado positiva, lo que
quiere decir que el proyecto si es rentable y si arrojard ganancias.
Ademas, cabe recalcar que se ha utilizado una tasa de descuento del 8%,
la cual se considera buena, pensando en que si invertiriamos en alguin
banco, ningdn banco le daria a Pikafia dicha tasa por la cantidad de

dinero con la que esté iniciando.



5.8.3

Periodo de recuperacién de la inversion

Representa el tiempo en el que se recuperara el total de la inversion
inicial, es decir, el tiempo necesario para que una inversion genere flujo
de efectivo suficiente para recuperar la inversion. La formula utilizada

para el calculo de este indicador es la siguiente:

PRI =a+ (b-c¢)
d

Donde:

a = afio inmediato anterior en que se recupera la inversién

b = inversion inicial

¢ = flujo de efectivo acumulado del afio inmediato anterior en que se
recupera la inversion

d = flujo de efectivo del afio en que se recupera la inversién

Asi,

PRI =1+ (13.280 —(-1.270)

16.325

PRI =1,89

El Periodo de recuperacion de la inversién como se puede observar es de
1 afio 10 meses aproximadamente, lo cual significa que se recuperara la
inversion en un corto plazo, dando como resultado un panorama

alentador para la empresa y el inversionista.



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

A lo largo de la elaboracion de la presente tesis se han investigado distintos
aspectos de suma importancia, respecto al entorno donde se desarrollara
Pikafia, a la competencia, a los clientes y al grupo en si. Toda la informacién
obtenida de la investigacion y analisis, sirvid para posteriormente realizar la
propuesta estratégica, que detalla todas las ideas que se proponen para la

promocion y posicionamiento del grupo musical (orquesta) Pikafia.

En base a la investigacion de mercado, hacia los clientes, se puede observar
que existe cada vez mas preferencia por las orquestas para los eventos, esto se
debe a que se considera que son més divertidas, ademas de brindar elegancia y
mayor nivel a los eventos. En cuanto a la competencia, cabe destacar que todas
las orquestas son muy similares, y no existe mucha diversificacion, este es un
buen punto para tomarlo como una oportunidad para ofrecer un servicio
diferente o con valor agregado. Esto incrementaria las ventas de Pikafia y

facilitaria su posicionamiento.

Posterior a la propuesta estratégica se realizo un estudio financiero, donde se
estimo una determinada cantidad en ventas y costos en los que incurrira el

grupo para su funcionamiento. Es base a éste analisis financiero, se puede



observar que el grupo musical (orquesta) Pikafia, obtendria utilidades y no
perdidas; ademés que se calcularon dos indices financieros (VAN y TIR). Con
un VAN mayor a cero y un TIR del 9%, se puede llegar a la conclusion de que
el negocio de las orquestas es rentable y viable, lo importante es conocer el
mercado en el que se va a trabajar y contar con las herramientas correctas para
posicionarse y promocionarse. Ademas es necesario mencionar que el periodo
de recuperacion de la inversién sera de corto plazo, lo cual es alentador para el

inversionista y su negocio.

Cabe recalcar, ademas, que se ha cumplido con los objetivos de la propuesta
planteados en un inicio. El objetivo general que fue el de desarrollar un plan
estratégico de marketing para posicionar y promocionar al grupo musical
(orquesta) Pikafia, se ha cumplido en todo este trabajo, pues todo este proyecto
de tesis constituye a un plan de marketing. En cuanto a los objetivos
especificos, cada uno se va cumpliendo en el desarrollo del presente trabajo.
En el capitulo 2 se estd cumpliendo con el primer objetivo especifico de
conocer los factores econdmicos, politicos y culturales del entorno que
influyen en Pikafia. En el capitulo 3 se estd cumpliendo con el tercer objetivo
especifico sobre definir al target, tomar una muestra y realizar un estudio de
mercado. El segundo y cuarto objetivo se los ha cumplido en el cuarto
capitulo, donde por un lado se tiene un anélisis interno (aspectos que
conforman a Pikafia y su situacién actual), y por otro lado se tiene la propuesta
estratégica (desarrollar una estrategia de posicionamiento). Y por ultimo se
esta el quinto objetivo que se desarrollar en el capitulo 5, en el cual se realiza

el analisis financiero del grupo musical (orquesta) Pikaria.



Pikafia comenzara a funcionar en base a este plan de marketing, sin embargo
como bien se indica esta es una propuesta, quiere decir que no es algo estatico
y definitivo, como bien sabemos el entorno es bastante cambiante, y basta con
que cambie algo para que Pikafia tenga que replantear algin aspecto, o
simplemente al momento de llevar el plan a la practica se podria cambiar en
algo la propuesta. Lo que si, Pikafia ya cuenta ahora con bases y cimientos

para empezar su trabajo en el mercado musical.

6.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda que para entrar en el mercado musical, se debe tener mucha
paciencia y perseverancia, como en todo negocio es duro comenzar y mucho
mas duro posicionarse, sabiendo que existen competidores con una trayectoria
y prestigio bastante solidos. Lo recomendable es tratar de ofrecer algo
diferente a lo que ofrece la competencia u ofrecer valor agregado al
producto/servicio, asi, por ese lado despertar el interés de los consumidores y
buscar que nos elijan sobre el resto, y a mas de ser elegidos, nos recomienden

y den buenas referencias de Pikaria.

Otra recomendacién importante, es que el grupo (todos los miembros) deben
conocer sobre los cambios que pueden existir en el entorno, para ser
proactivos, y participar en propuestas de cambios. El hacer que cada uno de los
miembros del grupo participe y se sienta parte de un equipo sélido, genera

compromiso y un mejor ambiente de trabajo.



El mantenerse siempre innovando y mejorando, son elementos importantes

para el éxito, pues siempre hay algo en lo que se pueda mejorar.
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ANEXOS



PRECIO DEL PETROLEO

ETROLED - Ultimo mes 33, 67UST
,—/ A1.7LUSC
/{ \L//j A / 7. 7HIST
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Maximo = 93.67U30
Minimo = 85.51U50

PRECIO DE PETROLEO

Seleccione otro indicador

Fijade =n bass al marcador estadounidense West
Texas Intermediate (WTI) cuyo diferencis es
establecido mensualmente por Petroecuador.

WTI: e= |z mezcla de petrélen crudo ligers que sa
cotiza en el New York Mercantile Exchange y sirve de
referencia en los mercado de derivades de los EE.UU.
BRENT:la mezcla de petrdleo crude ligero que se

cotiza en el International Patroleum Exchange y sirve
de referenciz en los mercado de derivados de Europa

v Asia

Fuente: Banco Central del Ecuador

BALANZA COMERCIAL

%‘ BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

FECHA
Agosto-09-2012
Agosto-08-2012
Agosto-07-2012
Agosto-06-2012
Agosto-05-2012
Agosto-04-2012
Agosto-032-2012
Agosto-02-2012
Agosto-01-2012
Julio-31-2012
Julie-30-2012
Julie-29-2012
Julio-28-2012
Julio-27-2012
Julio-26-2012
Julio-25-2012
Julio-24-2012
Julio-23-2012
Julio-22-2012
Julio-21-2012
Julio-20-2012
Julio-15-2012
Julio-18-2012
Julie-17-2012
Julio-16-2012
Julio-15-2012
Julio-14-2012
Julio-13-2012
Julio-12-2012
Julio-11-2012

Al término del primer bimestre del afio 2012, la balanza comercial registré un saldo tavorable de USD 289.6 millones, este
resultado significd una recuperacion comercial de 76%, si se compara con el superavit del periodo enero — febrero de 2011,
que fue de USD 164.6 millones.

BALANZA COMERCIAL *
Toneladas métricas y valor USD FOB (en miles)

Ene-Feb 2009 Ene-Feb 2010 Ene-Feb 2011 Ene-Feb 2012
a b b/a a b bfa a b bfa a b b/a Variacién 2012 - 2011
valor  valor valor  valor valor  valor valor  valor valor  valor
Volumen USDFOB unitario [Volumen USD FOB unitario |Volumen USD FOB unitario [Volumen USDFOB unitaro|Volumen USD FOB unitario
[ rotales 4,481 1,674,492 37a| 4,080 2,620,582 642| 4,614 3,322,176 720]  as58a 4,074, 817 80% 22.7%  13.5%
Petroleras ** | 22,818 630,601 28( 19,732 1,388036 70| 22891 1868815 82| 25939 2,609,139 101 13.3%  39.6%  23.2%
Nopetraleras | 1,313 1,043,891 795| 1336 1232547 923| 1429 1453361  1017| 1374 1465549 1066 38%  08%  4.9%
I totales 1,774 2255979 1,272| 2218 2,637,057 1,189 2,152 3,157,579 1467 2319 3,785,024 1,632 78%  19.9%  11.2%)
Bienes de coustnr 153 530,058 3473 136 516176 3,787 157 611,802 3,894 168 755776 4,481 7% 215%  15.3%
Matersas primas 893 751,932 sa2| 1,158 874675 755 1,143 1,024,683 896 | 1,287 1209823 940| 125%  181%  4.9%
Biewes de capital 70 689,238 9807 67 635573 9508 84 838682 9954 89 1,050,653 11,786 58%  253%  18.4%
Cobustibies y Lucbricantes 657 280,094 426 854 581,196 681 766 649,781 848 774 760,273 982 11%  17.0%  15.8%
Diversas 1 465 5583 3 11,855  437% 1 6304 5742 1 8499  9062| -148%  348% 583%
Ajustes $%% 0 17,582 26,327 0 -100.0%
Balanza Comerdal - Total -581,487 -16,475 164,597 289,664 76.0%
Bal. Comercial - Petrolera 350,507 806,839 1,219,033 1,848,866 517%
Bal, Comercial - No petroiera £31,994 823,314 1,054,437 -1,559,202 47.9%

Las cifras son provisionales; su reproceso se realiza conforme a la recepcién de documentos fuente de las operaciones de comercio exterior_ A partir de 2011, y en el marco de la Ley Reformatoria a la

, se incluye 3

de Hidrocarburos

Ley de Hi publicada Registro Oficial No. 244 de julic 27 de 2010, en las 1as exportaciones de p
(SH), Recursos Naturales no Ecuador (MRNNR), como nueva fuente de informacidn. Esta entidad es o
de pago, que p pto de tarifa, | Ecuador, bajoa

pagoenespecie destinado a la exportacion.

Velumen en miles de barriles

Fuente: Banco Central del Ecuador

" Otras importaciones no regularizadas en.al SENAE

Fuente: Banco Central del Ecuador

servicios. Para fines de este cuadro, se incluye el

ANEXO 1



ANEXO 2

Para determinar cudntas personas se encuentran dentro de los niveles medio-alto y alto
se han extraido datos relacionados a aspectos en los que se puede encontrar a estas

personas. Se han tomado en cuenta tres aspectos:

1. Ocupacién, donde se ha seleccionado Unicamente a empleados del Estado,

empleados privados, patronos y socios.

Grupos
quinquenales de
edad Categoria de ocupacién
Empleado/a| Empleadofa| Jornalero/a| Patrono/a Socio/a Cuenta | Trabajador/a | Empleado/a Se Total
u obrero/a u obrerofa 0 peon propia no | doméstico/a ignora
del Estado, privado remunerado
Gobierno,
Municipio,
Consejo
Provincial,
Juntas
Parroquiales
De 5 a 9 afos - 91 18 - - 184 61 15 594 963
De 10 a 14 afios - 1.128 293 - - 1.187 331 153 829 3.921
De 15 a 19 anos 1.509 18.926 2.251 179 362 4.688 1.023 1.733 1.744] 32415
De 20 a 24 afios 8.973 59.728 3.252 1.327 982 9.908 1.553 3.414 3.256[ 92.393
De 25 a 29 ahos 15.871 73.807 3.195 3.035 1.600 13.926 1.261 4.626 3.015| 120.336
De 30 a 34 afios 14.614 62.005 2.645 3.975 1.735 15.885 971 4.652 2.652| 109.134
De 35 a 39 afios 12.741 48.369 2.163 4.620 1.644 16.615 800 4.756 2.191 93.899
De 40 a 44 afhos 11.989 36.624 1.777 4.652 1.402 16.332 739 4.316 2.029| 79.860
De 45 a 49 afnos 12.536 30.457 1.623 4.569 1.145 16.459 694 3.997 1.921 73.401
De 50 a 54 afios 10.548 21.302 1.291 3.865 1.000 13.925 610 3.178 1.671] 57.390
De 55 a 59 afios 8.439 14.793 1.021 3.060 787 11.298 561 2.390 1.443| 43792
De 60 a 64 afios 4.821 8.618 722 2.068 566 8.032 447 1.546 1.128] 27.948
De 65 a 69 afios 2.237 4.458 504 1.345 374 5.499 380 815 775| 16.387
De 70 a 74 afios 834 1.794 281 719 192 2.940 230 392 523 7.905
De 75 a 79 afios 289 747 125 349 76 1.459 121 191 328 3.685
De 80 a 84 afios - 282 50 169 44 709 83 68 283 1.688
De 85 a 89 afios - 75 10 49 9 193 26 22 105 489
De 90 a 94 afios - 19 2 15 1 43 5 4 29 118
De 95 a 99 afios - 4 - 3 1 5 1 4 9 27
De 100 anos y mas - 1 - - 2 1 - 6 19
Total 105.401 383.236 21.224 33.999 11.920 139.289 9.898 36.272| 24.531| 765.770

Fuente: Redatam: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (20120) Censo de Poblacién y
Vivienda 2010.

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

El nimero de personas que cumplen con las condiciones anteriormente
mencionadas es de 347.390 (como se puede ver resaltado en el cuadro), el cual
representa el 59% del total de personas que viven en Quito entre las edades de

25 a 50 afos (588.799).




2. Aporte o afiliacion al IESS, donde se ha tomado en cuenta Unicamente al seguro

ISSFA, seguro ISSPOL e IESS seguro general.

Grupos
quinquenales de | Aporte o afiliacion a la Seguridad
edad Social

Seguro| Seguro IESS IESS IESS| Es jubilado del| No aporta Se Total

ISSFA| ISSPOL| Seguro Seguro Seguro| IESS/ISSFA/IS ignora

general | voluntario | campesino SPOL

De 10 a 14 afios - - - - - - 78.006| 7.046 85.052
De 15 a 19 afios 81 24 5.294 296 77 35 130.833| 8.572 145.212
De 20 a 24 afios 497 388| 39.351 1.611 228 207 108.609| 5.684 156.575
De 25 a 29 afios 963 1.494| 62.436 1.982 208 282 82.596| 3.828 153.789
De 30 a 34 afios 1.265 1.249| 57.121 1.949 132 256 67.890| 2.821 132.683
De 35 a 39 afios 1.286 969| 46.475 2.044 137 268 59.877| 2.478 113.534
De 40 a 44 afios 1.248 693 38.078 2.290 123 389 52.677 2.011 97.509
De 45 a 49 afios 1.343 605| 34.417 3.212 119 745 49117 1.726 91.284
De 50 a 54 afios 954 466| 26.572 4.043 100 1.129 39.591| 1.415 74.270
De 55 a 59 afios 642 325| 20.126 3.943 116 2.922 32.160f 1.220 61.454
De 60 a 64 afios 563 258| 11.158 2.509 91 6.852 24.548 973 46.952
De 65 a 69 afios 307 142 4.922 755 62 9.606 19.719 719 36.232
De 70 a 74 afios 205 85 1.801 309 49 8.691 13.498 625 25.263
De 75 a 79 afios 126 22 671 169 34 6.606 9.748 379 17.755
De 80 a 84 afios 55 16 268 93 28 4.860 7.303 319 12.942
De 85 a 89 aros 9 3 76 45 15 2.673 3.826 180 6.827
De 90 a 94 afios 4 - 21 17 9 1.048 1.825 60 2.984
De 95 a 99 afios 2 - 7 2 3 285 527 39 865
De 100 afios y - -
mas 1 4 1 38 113 7 164
Total 9.551 6.739| 348.798 25.270 1.531 46.892 782.463| 40.102| 1.261.346

Fuente: Redatam: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (20120) Censo de Poblacién y
Vivienda 2010.

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

El numero de personas que cumplen con las condiciones anteriormente
mencionadas es de 249.642 (como se puede ver resaltado en el cuadro), el cual
representa el 43% del total de personas que viven en Quito entre las edades de

25 a 50 afios (588.799).

3. Seguro privado, donde se ha tomado en cuenta a las personas que tienen seguro

privado.




Grupos quinquenales de
edad Tiene seguro de salud privado

Si No Se ignora Total
Menor de 1 afo 3.805 19.812 1.638 25.255
De 1 a 4 afios 19.136 90.864 6.707 116.707
De 5 a 9 afios 25.310 115.351 5.148 145.809
De 10 a 14 afios 22.972 116.323 4.374 143.669
De 15 a 19 afios 21.235 119.251 4.726 145.212
De 20 a 24 afios 31.271 119.672 5.632 156.575
De 25 a 29 afios 37.367 110.718 5.704 153.789
De 30 a 34 afios 35.100 92.503 5.080 132.683
De 35 a 39 ahos 28.046 80.727 4.761 113.534
De 40 a 44 afios 21.527 71.871 4.111 97.509
De 45 a 49 afios 19.153 68.167 3.964 91.284
De 50 a 54 afios 15.259 55.615 3.396 74.270
De 55 a 59 afios 12.376 46.144 2.934 61.454
De 60 a 64 afios 9.515 35.185 2.252 46.952
De 65 a 69 anos 6.115 28.282 1.835 36.232
De 70 a 74 afios 3.673 20.293 1.297 25.263
De 75 a 79 anos 2.258 14.575 922 17.755
De 80 a 84 afios 1.569 10.714 659 12.942
De 85 a 89 afnos 836 5.616 375 6.827
De 90 a 94 afios 330 2.519 135 2.984
De 95 a 99 afios 89 736 40 865
De 100 afos y mas 14 145 5 164
Total 316.956 1.225.083 65.695 1.607.734

Fuente: Redatam: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo. (20120) Censo de Poblacién y
Vivienda 2010.

Elaborado por: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo

El nimero de personas que si tienen seguro privado es de 141.193 (como se
puede ver resaltado en el cuadro), el cual representa el 24% del total de

personas que viven en Quito entre las edades de 25 a 50 afios (588.799).

Finalmente, para determinar el nimero de personas de nivel socioeconomico medio-alto
y alto, se han tomado los tres porcentajes resultantes, y se ha decidido de escoger a uno
de éstos, siendo el mas adecuado. El porcentaje de ocupacion representa el 59%, lo que
se considera que es muy alto; en cuanto a seguro privado se tiene el 24%, este podria ser
adecuado, sin embargo hay personas que no cuentan con seguro privado debido a que
no les interesa o a que el sector publico ha mejora y lo prefieren. Por Gltimo esta el 43%

de los que aportan al IESS, éste es un porcentaje que se encuentra en medio de los otros



dos, y seria el mas adecuado, por ésta razon se ha escogido el 43% de 588.799 como el

target del Grupo Musical (orquesta) Pikafia.



ANEXO 3

JEN’S BAND

PRODUCCIONES

Quito, 31 de enero del 2013

JEN’S BAND

Existen conceptos, como el frio o la alegria, que conocemos bien, pero que nos cuesta
mucho definir, porque no es algo que podamos ver o tocar, solo los sentimos. La musica es
uno de ellos.

Nace a principios del 2009, una propuesta diferente en el mercado de orquestas a nivel
nacional; un grupo de jovenes que decidimos juntar nuestros talentos para brindar un
espectaculo de excelencia a la diversidad de gustos musicales que existe en el publico
ecuatoriano y extranjero, radicado aqui, en nuestro pais.El nombre de esta nueva agrupacion
es... “JEN’S BAND”, conformada por 10 musicos en escena, jovenes talentos que con una
imagen fresca y sobria, llegamos con el objetivo de ganar, no solo los aplausos de los
ecuatorianos, sino también el carifio y afecto de ellos.

Salimos al mercado con dos temas promocionales: (“Mujer Amante” y “Cémo Hago”), ambos
a ritmo de MERENGUE, el cual es uno de nuestros principales géneros, sin dejar de lado la
CUMBIA COLOMBIANA que tanto gusta, la caliente y movida SALSA, el clasico PASO
DOBLE, REGGAETON, LATIN POP, RITMOS DE MODA, la tan famosa y recordada
MUSICA DE LOS ’80 (Espaiiol-Inglés), y muchos géneros mas.

Conscientes de la importante competencia musical que existe en los actuales momentos,
hemos implementado un sinnimero de detalles en el show que presentamos, tales como:
Distinguida calidad y fidelidad de sonido, sincronizadas coreografias, versatilidad en el
repertorio musical, excelente presencia e imagen en escena y una divertida-enérgica y selecta



animacion (dependiendo del publico o invitados presentes). Estos y otros detalles hacen de
“JEN’S BAND” la mejor opcion para amenizar y poner el toque musical a su compromiso
social, sea este de caracter publico o privado.

Desde ahora piense en musica y diversion para sus eventos, haga que sus invitados salgan
mucho mas que satisfechos de ellos, empiece a trascender en cada uno de sus compromisos
sociales, porque ya esta aqui la orquesta que marcara la diferencia entre una fiesta y SU
FIESTA, “El mejor show solo en los mejores eventos” ; Tu sabes quién es... Jen’s Band!!!

PROFORMA

Seforita

Presente.-

Reciba un cordial saludo de parte de quienes hacemos JEN’S BAND (La mejor
alternativa en orquestas para su compromiso social). Por medio del presente y de acuerdo
a la conversacién mantenida, procedo a detallar la proforma solicitada por usted, de la
orquesta JEN’S BAND, para su compromiso social (CUMPLEANOS), el mismo que se
realizara a mediados del mes de mayo del 2012 (Fecha y hora exacta por confirmar,
sujeta a disponibilidad),en la urbanizaciéon El Condado, en la ciudad de Quito,
provincia de Pichincha. El Sonido y la parte Técnico-Logistica estaran disponibles
desde el momento en que empieza el evento, incluyendo la musica ambiental. Tanto
la fecha como la hora antes mencionadas deberan ser respetadas estrictamente por el
contratante.

NUESTRA PRESENTACION INCLUYE:

e INTEGRANTES: 10 musicos en escena.
PIANO Y SINTETIZADOR
BAJO

CONGAS Y BONGO

BATERIA, GUIRO Y TIMBALES
12 TROMPETA

22 TROMPETA

SAXO0 ALTO

VOCALISTA 1

VOCALISTA 2

VOCALISTA 3

VVVVVVVVYYY

e DURACION DEL SHOW: Hasta 5 horas.

e SONIDO PROFESIONAL Hasta 10.000 watts reales de salida



e LUCES DE ESCENARIO 08 TACHOS DE LUCES LED
e CAMARA DE HUMO: 01
e MICROFONIA INALAMBRICA PARA EL PROTOCOLO.

e INSTRUMENTACION PROFESIONAL Y EQUIPOS DE ESCENARIO EN
GENERAL.

e IN - EARMONITOR SYSTEM.

e ANIMACIONES ACORDES AL EVENTO.

e COREOGRAFIA 100% SINCRONIZADA.

e MUSICA PARA LOS RECESOS D.J. Altamente calificado

e REPERTORIO TOTALMENTE ACTUALIZADO: MERENGUE, CUMBIA

COLOMBIANA, SALSA, PASO DOBLE, REGGAETON, LATIN POP, RITMOS
DE MODA, MUSICA DE LOS ‘80 (Espafiol-Inglés), ETC...

e INGENIERO DE SONIDO: 01
e STAFF Y LOGISTICA: 04 personas
e VALOR: $2.000,00

Estos valores son netos, por lo tanto no incluyen ningun tipo de impuestos ni
retenciones.

Incluye la presentacion de JEN’S BAND y todos los puntos arriba sefialados. En
caso de llegar a un acuerdo, se separara la fecha con el 50% a la firma del contrato, y
el 50% restante se cancelara una hora antes de la presentacion.

Para poder presentar un show que llene las expectativas de los presentes, EL
CONTRATANTE debera proveer de un escenario completamente estable, cuyas
dimensiones minimas deberan ser: 5 metros de profundidad x 6 metros de frente y 50
centimetros de altura. Si usted no dispone de dicho escenario (Tarima), nosotros le
podemos proveer de uno con un costo de USD 300,00 (Incluido montaje y desmontaje).

La presente cotizacion y sus valores aplican tinicamente para la(s)presentacion(es)
antes mencionada(s), respetando la hora y fecha seialada.

NOTA: En caso de que usted desee ver videos de una presentacion en vivo de JEN’S
BAND, puede buscarnos en nuestro canal de YOU TUBE como (Jen’s Band Orquesta).

Como referencia, a continuacion procedo a enunciar algunas de las empresas y
personas que han trabajado con nosotros:



e SWISSOTEL QUITO: Sr. Raimundo Limones (Alimentos y Bebidas)
e SWISSOTEL QUITO: Sr. José Luis Flores (Gerente de Banquetes)
e HILTON COLON QUITO: Sra. Adriana Santos (Gerente de Banquetes)
e HILTON ELITE QUITO: Srta. Paulina Naranjo (Catering)

e HOTEL JW MARRIOTT QUITO: Sra. Fernanda Lara (Banquetes)
e CAYETANO Y MONICA: Sr. Cayetano Uribe

GRUPO BARLOVENTO: Sr. Patricio Lopez / Sr. Carlos Silva.
CONDADO SHOPPING: Srta. Natalia Pefiaherrera.

PLENISIMO: Sra. Cristina Pérez

ELDER BRAVO: Fotografo de Bodas

LA GUARDIA: Srta. Paula Gudifio (Gerente General)
ASEGURADORA DEL SUR: Sra. Cecilia Jijon

TELEFONICA MOVISTAR: Sr. Marco Yaguarcota.

UNIBANCO: Srta. Maria Sol Reascos (Presidenta UNICLUB)
BANCO GENERAL RUMINAHUI: Sra. Ester Moreira.

FISCALIA DE PICHINCHA: Sra. Jenny Velazquez.

CUERPO DE INGENIEROS DEL EJERCITO: Mayor Jorge Fierro.
INSTITUTO GEOGRAFICO MILITAR: Lcdo. Luis Proaiio.

AVON ECUADOR: Sra. Maria de los Angeles Cobo (Gerente RRHH)
COLEGIO AMERICANO DE QUITO: Srta. Verdonica Cevallos
COLEGIO ALEMAN DE QUITO: Srta. Sandra Troya

THE BRITISH SCHOOL: Sra. Martha Larco

CAMARA DE COMERCIO DE QUITO: Srta. Ana Manosalvas
BOLSA DE VALORES DE QUITO: Srta. Paulina Diaz

QUITO TURISMO: Srta. Melanie Godoy

SERINSE S.A.: Sr. Leonardo Barragan

TUSCANY INTERNATIONAL: Sra. Jésica Solis

AGIP DEL ECUADOR: Sra. Jenny Sorensen

DOCENTES UTE: Dra. Karina Vela

COOPERATIVA COOPROGRESO: Sr. Nelson Navarrete
COOPERATIVA 29 DE OCTUBRE: Sr. José Enrique Alvarez
CLUB RANCHO SAN FRANCISCO: Sr. Eduardo Hidalgo
ACADEMIA COTOPAXI: Srta. Gabriela Cisneros
COORDINAMOS: Srta. Maria Soledad Moscoso

ESPELETTE: Sr. Javier Vélez

THE EVENT GROUP: Sr. César Peiiaherrea

PRO SHOWS ECUADOR: Sr. Carlos Correa (Gerente General)
PRISMA ILUMINACION: Srta. Ximena Suirez

FLORA FASHION: Srta. Flor Vargas

CASA CARRASCO: Sr. Robert Beltran

CASINO MONTECARLO: Srta. Priscila Benitez

FANTASY CASINOS: Sr. Jaime Mieles

Estas y muchas empresas mas, al igual que personas naturales, han confiado en
nosotros y en el trabajo profesional que realizamos en escenario.



Agradeciendo de antemano por la atencién prestada al presente, quedo a la espera
de vuestra respuesta.

Atentamente,

Jen Loor C.
PRODUCTOR GENERAL.
JEN’S BAND.

097 004-882 /098 771-257
BAMBOLEO

Quito, 30 de Enero del 2013.

Srta.
Ana Belén Lopez.
Presente.

De mi consideracion:

A continuacién detallamos los servicios e infraestructura que BamboleoOrquesta
pone a su disposicion para el evento a realizarse en la ciudad de Quito, el dia 12 de
Mayo del 2012, en las instalaciones del “Quito Tenis y Golf Club del Condado”

e Bamboleo Orquesta consta de 12 musicos en escenario a cargo de la
musicalidad y animaci6n del show.

e Bamboleo Orquesta posee un extenso repertorio que lo llevaran por viaje
imaginario por diferentes ritmos y épocas de la musica como: (merengue,
salsa, cumbia, rumba. pop espafiol, pop inglés, reggaeton, retro disco 70s -
80s, hasta lo mas actual...) que garantizan un excelente show de principio a
fin.



e BamboleoOrquesta posee vestimenta y uniformes para cada tipo de
eventos y/o al gusto exigente de cada uno de nuestros clientes.

e Bamboleo Orquesta tiene un show de duracion de 5 horas

e Alingreso, durante la cena y en cada intervalo de descanso de la orquesta,
contard con un CD mdvil de la mejor calidad, para que el evento goce
siempre de la mejor musica.

e Bamboleo Orquesta consta de un sistema de amplificacion de 8.000 Watts
de potencia, para una capacidad de 350 personasen la pista de baile,
ademas de monitores, micr6fonos y racks con procesadores de efectos y
ecualizadores para escenario.

e Bamboleo Orquesta consta ademas con un sistema de iluminaciéon de
escenario que consiste en 2 varas con 4 tachos de luces de colores, cuatro
luces roboticas “transpoct” cada una manejadas mediante un dimmer en
combinacién de una camara de humo.

e Elvalor por esta prestacion de servicios es de $2500,00 (dos mil quinientos
dolares) mas IVA. (opcional)

e Siusted ha decidido contratar los servicios profesionales de Bamboleo
Orquesta, se procedera a cancelar el 50% del valor total del contrato, con la
finalidad de reservar la fecha deseada.

e Si usted ha decidido contratar horas extras una vez finalizada la
presentacion artistica de Bamboleo Orquesta, tendra un valor adicional de
cuatrocientos cincuenta doélares ($450,00) cada hora.

e Sj usted desea horas extras de CD moévil, tendrd un costo adicional de cien
délares ($100,00) cada hora.

Esperamos satisfacer todas sus expectativas con la calidad que nuestros clientes se
merecen y agradecemos la confianza depositada en Bamboleo Orquesta.

Atentamente.
Galo Cando Almeida.
GERENTE.



REYES BAND

Seforita

Presente.-

De mi consideracion:

Reciba un cordial saludo de todos quienes conformamos su grupo musical “LOS
REYES BAND”la presente tiene como objeto, poner a su consideracion, el
costo del grupo para los eventos que usted realizarda el 30 de Junio del

presente afo en las instalaciones de el Condado

REYES BAND CIUDAD DE QUITO - VILLA VIEJA
.............................................................. $1.900.00 ddlares netos fuera de todo
impuesto y retencion , esto quiere decir que en el momento de la facturacion a

este valor se le sumara el 12% del Iva y el 8% de retencion en la fuente.

Cabe sefalar que en este costo esta incluido los siguientes servicios:

- Show del grupo hasta 5 horas
- Amplificacion para 300 personas la misma que estaria a su disposicion

desde el inicio del evento - Iluminacion de escenario (16 luces
Ledas)



- Transporte de todo el personal y de los equipos .

- Musica mezclada para los intermedios del grupo.

El contratante para la presentacion del grupo debera proporcionarnos una

tarima de 6 x 4 y 30 centimetros de alto cubierta

El grupo esta compuesto por nueve integrantes, un jefe de sonido, y tres

personal de ingenieria.

También pongo a su disposicidn el grupo base compuesto por Bateria, teclado,
bajo y saxo, el mismo que tocaria musica ambiental para el momento de los
saludos y la comida, es un show de hasta 2 horas y tiene un consto de $

500.00 ddlares netos.

En caso de requerir horas extras del grupo el costo por hora seria de $ 500.00

dolares.

En espera de su valioso comentario, esperando llegar pronto a un acuerdo, me
despido con un cordial saludo, nuestros teléfonos son Ofc. 2416028 -

2418514 - 098146446- 098910556

Atentamente

MONICA MUNOZ



SARUBBA

Quito, 28 de Enero del 2012

Sefiorita
Ana Belén Lopez
Presente

De mi consideracidn:
Reciba un cordial saludo de quienes hacemos SARUBBA MUSIC SHOW, agrupacion
musical especialista en amenizar todo evento social matrimonios, cumpleafios,
eventos privados y corporativos para deleite de todo publico. Sarubba, ofrece el
mejor show bailable con una diversidad de géneros musicales para amenizar su
evento social como: Merengue, Salsa, Reggaetén, Cumbia, Pop, Rock, Musica
Nacional,
Para la Agrupacion Musical Sarubba, seria un honor poner a su disposicion la
informacién y proforma necesaria en el caso de que lo consideren conveniente.
APORTE ARTISTICO PROFESIONAL DE:
SARUBBA MUSIC SHOW (SHOW BAILABLE)
10 masicos en escena, orquesta en vivo
Valor : $1.8000,00 (no incluye 1.V.A)
5horas de duracion
(Incluye Mdsica para intermedios, luces, cAmara de humo)

Por atencion que le sirva dar a la presente, anticipo mi agradecimiento.
Atentamente,

Karina Ortiz
KOFRE PRODUCCIONES



