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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio corresponde al analisis enealoial mejoramiento de las diferentes
areas operativas de la empresa Blue Voix Karaokia deudad de Quito. Con el fin de
efectuar un diagnostico de caracter estratégicqueita a los propietarios de la empresa
mejorar su organizacion y con ello alcanzar unaangarticipacion en el mercado,
respaldada en la adecuada administracion que permitcrecimiento organizado de la

empresa y su rentabilidad, logrando beneficiarsarscursos humanos y clientes.

El marco tedrico analizado permite entender y sdasabases tedricas de la Planificacion
Estratégica que posteriormente se desarrollaragnga claro un concepto de la

Planificacidon, el proceso que esta implica, arallSDDA y la forma de establecer las
estrategias. Se realiza un analisis también Bdalaificacion Financiera y de la Cadena de

Valor.

Subsiguientemente, se realiza un diagnostico, iatéono, como externo del negocio, con
el objetivo de obtener la informacion necesaripee® del funcionamiento del negocio y
del entorno en el que esta desenvolviéndose, dejanctho resultado una deficiente
estructura organizativa desde su creacion, debpiira disposicion de tiempo por parte de
sus propietarios. Se pudo determinar que las Zemmunca fueron llevadas de manera
formal, ni técnica, asimismo los Recursos Humarmecedimientos y politicas se
gestionaron de manera empirica. Por ello el ciedin de la empresa y el aumento de

participacion en el mercado no se han dado en thdaeale lo esperado, al contrario, se

viii



iX
han desaprovechado muchas oportunidades debidinmdainapropiada de decisiones por
parte de los socios, los cuales no han tenido stesio solido y objetivo para la toma de

las mismas.

Se realizo un analisis de mercado, mediante eraziaktliente interno y externo, para de
esta manera tener una vision mas clara de las quease deben mejorar y también de los

procesos que se deben implementar.

A partir de esto se proponen una serie de mejanam® godemos observar en el capitulo
tercero, en base a la situacion actual de la empréde las metas planteadas para el futuro.
De esta manera se pudieron determinar cuales sordr&as criticas que deben ser

optimizadas a la mayor brevedad.

La estrategia principal de este estudio y que stepde llevar a cabo es un analisis de la
factibilidad de realizar una alianza estratégica 6L PUNAL”, marca posesionada y
reconocida en el mercado del entretenimiento, za&adio una evaluacion financiera con
flujos de caja futuros del proyecto y varios indioees financieros adicionales que

podemos encontrar en el capitulo quinto.

Finalmente en el capitulo sexto del presente estsdi presentan las conclusiones y
recomendaciones que deberian tomarse en cuentheparaa cabo esta alianza estratégica

entre Blue Voix Karaoke y El Puiial.



INTRODUCCION

En la ciudad de Quito en los ultimos afos ha vemidgziendo mucho la industria del

entretenimiento, con la construccion de varios fegay creacion de otros como por
ejemplo toda el area de la Mariscal que fue renaoldeldonde encontramos todo tipo de
restaurantes, bares, cafés, etc. De igual maleraentros comerciales han dado una
apertura muy grande para la aparicion de bareswmgstts, cines y demas franquicias
provenientes principalmente de los Estados Unidgsta industria tiene un crecimiento

constante en la ciudad y aporta de una manera adamler la economia del pais y de la

ciudad.

Poco a poco con el crecimiento de la poblaciénrylaadiversidad de gustos de la misma
se fueron diversificando estos lugares de diversido de ellos son las salas de canto o
karaokes que fueron apareciendo en la ciudad ysaqtisfacen las necesidades de los

clientes que tienen este gusto.

EventosFarapa Cia. Ltda. es una empresa quecepameel afio 2010 precisamente para
manejar Blue Voix Karaoke, el mismo que se establen el mes de Agosto del mismo
afo en la Avenida Eloy Alfaro y Catalina Aldaz nalite de Quito. La empresa desde sus
inicios se ha caracterizado por su deficiente estra administrativa, debido a que es una
compafia de inversionistas emprendedores, los rsigim® no le han dado la importancia
suficiente a la funcion planificadora y a las demiisciones administrativas, y le han

dando mas bien un enfoque de administracion segan@sto debido a que sus socios se
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encuentran laborando en otras empresas y no dedica@mpo necesario a esta. Las
finanzas nunca fueron llevadas de una manera fonnedcnica. Asimismo, no se tomo a
la contabilidad con la seriedad necesaria, sinansehte se cumplio con las disposiciones
del Servicio de Rentas Internas sin realizar udigale la misma para de esta manera
orientar la gestion financiera y la toma adecuaglalecisiones, pues, se realiza sin un
sustento claro y objetivo, lo cual afecta el pasiemiento de Blue Voix Karaoke en el

mercado.

La Planeacion Estratégica y Financiera tiene uaa gnportancia ya que un buen plan
estratégico, que sea dinamico y flexible, es laeclpara el éxito de cualquier tipo de

negocio.

Con todos estos antecedentes, la presente inw@étiggpretende proporcionar las
herramientas necesarias de Planeacion Estratégi¢ananciera que ayuden a los
propietarios ddBlue Voix Karaokea generar y mantener informacion oportuna y caatin
que sirva para la toma de decisiones y para lanaptitilizacion de recursos, que les
permitan reconocer los errores y corregirlos ardes que estos se conviertan en

incontrolables o que perjudiguen seriamente ada@uia de la empresa.

Una de las principales estrategias que se logmnaay en la cual se basara este trabajo
administrativo es el analisis del impacto finanzide una alianza estratégica a realizarse
con “EL PUNAL”, bar que se encuentra funcionandonerstra ciudad desde hace dos

afos y ya cuenta con tres sucursales.
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Los objetivos especificos de la presente investigason:

« Establecer los fundamentos tedricos y conceptukdeso de los cuales se enmarque

la Planificacion Estratégica y Financiera de Eveitarapa Cia. Ltda.

e Analizar el entorno y situacion actual en el quelssenvuelve la empresa Eventos

Farapa Cia. Ltda.

« Realizar un diagnostico estratégico preliminar gueemita hacer una propuesta
estratégica, de acuerdo a los objetivos organimatds y en concordancia con su

direccionamiento estratégico.

« Determinar las areas mas criticas y que deben sgradas a la mayor brevedad

posible, considerando la alianza estratégica &sese con “EL PUNAL”.

- Elaborar una propuesta de mejora de la cadena lde eaanizacional y de la
estructura de la empresa Eventos Farapa Cia. , |[gaiea adecuar la organizacion a

las expectativas de la nueva marca.

« Estimar el impacto de la propuesta de mejoramiatdgede el punto de vista

financiero, en base a los flujos de caja increntesigue se determinen.

La presente investigacion estd enmarcada en ehaltgo de la situacion actual de la
empresa de entretenimiento Eventos Farapa Ciaa.,lqde le permita responder a las

necesidades futuras del mercado y elaborar unaugsteo de mejora de los mismos, asi
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como de la cadena de valor organizacional comealldi aprovechar al maximo la alianza

estratégica a ser realizada.

Por lo tanto, el resultado de la presente invesitigapermitira a los directivos de Eventos
Farapa tomar decisiones para lograr una mejoranc@ntle sus procesos, a través de las

recomendaciones que surjan de este estudio.

La metodologia que se utilizard en la presentesiigacion llevara a cabo un estudio
exploratorio, cuantitativo y cualitativo. En unnmipio se recolectara toda la informacion
necesaria de la empresa con la finalidad de coreot@ndo su estructura, funcionamiento
y expectativas de los clientes, para asi deternaigaellos aspectos que merecen ser objeto

de mejora.

Las fuentes de informacion de este trabajo sonpi®w@rios del negocio, personal que
labora en el mismo, clientes, libros, informacioe tkvistas economicas, folletos
relacionados, informacion del Internet, Camara den€cio de Quito, Superintendencia

de Compaifias, e informacion histérica de la empresa

Posteriormente, la investigacion se concentrarél éisefio de un Plan Estratégico para el
logro de objetivos y metas planteadas a corto, amedy largo plazo, asi como, una vez
conocida la situacién actual de la empresa podrgmaponer los cambios necesarios para
luego evaluar su relevancia financiera y se apiwe&c para revisar el contenido del

direccionamiento estratégico y plantearlo de mafwgraal si fuera necesario.



1 ENTORNO Y SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1 SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1.1Tipo de Negocio

Blue Voix Karaokees un negocio que desde sus inicios se ha dedmlado
negocio del entretenimiento, creado por sus tresoso Patricio Toledo,

Ramiro Cazar y Francisco Garcia, tres jovenes emdpoores que forman este
negocio mediante el uso de sus recursos propios yndpequefio préstamo
para completar su inversion. EIl negocio funcioeade el dia miércoles al
sabado, el horario inicia desde las 6pm hastaia te cierre que permite la
ley en cada uno de sus respectivos dias de fumiento, esto con el fin de

satisfacer a un segmento de clientes que son laen@s que salen de sus

trabajos aproximadamente a las 6 de la tarde.

El objetivo principal d8Blue Voix Karaokes brindar una experiencia diferente
al cliente mediante un servicio de calidad y comejor ambiente, para esto
cuenta con un local con capacidad para aproximaa@n ) personas, una
terraza panoramica con pantalla gigante, una satergl con tarima e
iluminacion LED y pantallas plasma, dos salas pi@sacon extraccion de
aires, aire acondicionado y plasmas con una cagcaproximada de 12

personas por sala, servicio de bar con gran vatiddalicores y cocteleria y
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servicio de guardiania para que nuestros clierdge&n esiempre tranquilos y

puedan disfrutar de su tiempo libreBine Voix Karaoke

Cuenta con una variedad de 3600 canciones de Hescel cliente puede
escoger para cantar, las canciones no tienen niogsto, lo cual es una
estrategia utilizada por la empresa para atraer chi@dstes, se realizé una
alianza estratégica caifasabiSushiubicado en la parte inferior de su local y
de esta manera puede ofrecer esta comida a sotesligasi mismo ofrece una
variedad de picadas frias. En lo que a bebidasfige cuenta con una gran
variedad de cocteles y bebidas alcohdlicas y nmhalcas de gran calidad, de
esta manera se les puede brindar el mejor senacitodos nuestros

consumidores.

Al contar con salas privadaBJue Voix Karaokepuede ofrecer a todos sus
visitantes la opcion de cantar en privado con tmagrupo de amigos lo cual

representa un valor agregado para el local.

1.1.2 Estructura Organizacional Actual

Blue Voix Karaokecuenta con una estructura organizacional bastarteilla

al tratarse de un negocio pequefio y que no cuentancichos empleados, su
estructura es vertical debido a que su administragdmtrola al resto del
personal, pero al mismo tiempo es horizontal yaejuesto de empleados se
encuentran en el mismo nivel, y esto mas que nadada a que sus
propietarios han pensado que toda idea o pensaméentcada uno de sus

empleados, sean estas positivas 0 negativas, tignanimportancia muy
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grande ya que asi es como se puede mejorar etiseiindandoles a ellos
todas las herramientas necesarias para que puedanviblverse de la mejor
manera en su puesto de trabajo, por ejemplo lasop&s encargadas de la
barra no laboran los cuatro dias seguidos ya doecassaria un agotamiento

debido a las largas jornadas nocturnas.

Por ello lo que se ha determinado es que realicésmbsr dos dias a la semana,
permitiendo que otras dos personas lo hagan los duos dias, si bien es cierto
por un lado esto es muy beneficioso ya que perquiéelas personas estan sin
un nivel de cansancio acumulado, pero a su vezegstimo ya que las
destrezas de cada uno son diferentes y esto paedarcnalestar en algunos
de los clientes que se encuentran acostumbrados geterminado tipo de

servicio.

A continuacion se incluye un grafico, el cual mteesel organigrama

estructural actual dBLUE VOIX KARAOKE



GRAFICO No. 1
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL ACTUAL DE BLUE VOIX
KARAOKE

ADMINISTRADOR

MESERO 1 MESERO 2 GUARDIA

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestién.Quito. p. 12.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

1.1.3 Situacion Legal Actual

Los tres socios propietarios d@ue Voix KaraokeLounge formaron una
compafia limitada el once de enero del 2010 corapital social de 400
dolares, la misma que cumplio con todos los remgigie ley como inscripcion
en la Superintendencia de Compafias, pago de émtpaiunicipal y otros
tramites varios realizados por el abogado, parastee manera obtener el RUC
en el servicio de rentas internas que le permdtufar sin ningan problema, ya
que la actividad que estipula el RUC es Adminiséragy Manejo de locales

comerciales y entretenimiento.

Se realizan declaraciones mensuales de impuestos a@wlaboracién de una
contadora la cual se retne con el administradotogdal y uno de los socios
una vez por semana para determinar todos los wgJeggresos que se tiene

como compafia y de esta manera llevar la partataniia de una forma 6ptima.
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Se obtuvo el permiso Unico de funcionamiento quegat el municipio de
Quito, para el funcionamiento de este tipo de niegoto que permite realizar
todas las actividades sin ningun problema, ya dug@eemiso Unico de

funcionamiento incluye todos los permisos necesayie son los siguientes:

* |IRM.

e Compatibilidad de uso de Suelo.
* Bomberos.

* Intendencia.

» Sayce.

» Patente Municipal.

* Medio Ambiente.

De esta manera se encuentra al momento todo ekcmelgal del negocio,
funcionando sin ningan problema y llevando las sasaregla y con el orden

necesario.

1.1.4Principales Proveedores y Clientes

Realizando un analisis se pudo determinar Bjue Voix Karaokecuenta con

tres grandes proveedores que le abastecen de doesliy suministros

necesarios para el normal funcionamiento del negoci

El primero es la empresa Liquor’s la cual es remtasite de varias marcas de

licores en el pais como es el caso de: Grantshkir@, Jack Daniels, Bacardi,
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Néctar, etc. La politica de este proveedor esaieid plazo de pago al cliente
de 30 dias y a su vez ayudar con la decoracionlatal y articulos
publicitarios de los productos que ellos ofreces,ua proveedor de vital
importancia para el negocio debido a que es rept@ste exclusivo de varias

marcas de licores que son muy apetecibles potitrges.

Otro proveedor muy importante es Dipanlic, empgsaes la encargada de la
importacion y distribucién exclusiva de Ron Abugl®on Cortez, siendo este
primero el que tiene el mayor volumen de ventaleregocio en comparacion

con todos los otros licores por lo cual es unadzefque nunca puede faltar, la

politica con ellos de igual manera es de 30 di@=ogbara el pago.

Se tiene otro proveedor que es parte de una rddgfensas donde se consigue
todas las bebidas alcohdlicas restantes que nonceemra en los dos
proveedores anteriores, la politica con este pdnrees de maximo 15 dias

plazo.

Como se puede observar gracias a la politica deocgbe tienen los
proveedores, se puede financiar las operacionemntedos recursos de ellos,
esto es muy bueno siempre que se maneje un niveVveetarios optimo, para
esto se realizan compras semanales de los produetossarios que se

determinaron en base a la experiencia del negoisimon

Los principales clientes dglue Voix Karaokeson personas de entre 24 y 35

afos y mas que nada las personas que trabajah geuoter, al encontrarse en
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un sector muy comercial como es la avenida Elogralf cuenta con muchas
oficinas cerca especialmente en la zona de la Reputiel Salvador, por lo
que se trata de dar el mejor servicio a estas passpara que sean ellos
quienes frecuenten regularmente el establecimiaf@odoles la facilidad de
celebrar sus cumpleafios o despedidas que se reabrstantemente en las
oficinas, entre otros eventos varios que se ofrasiemismo las amistades de
los duefios han logrado que poco a poco mas persagan la oportunidad de
conocer el lugar y asi visitarlo constantementem§re tratamos de conseguir
una mayor cantidad de clientes que nos visitennpozooan el lugar, pero al
momento la falta de capital es un factor muy imgoe que no permite que se
invierta el dinero necesario en publicidad paraede& manera generar un

crecimiento sostenido.

1.1.5Competencia

Blue Voix Karaokese encuentra ubicado justamente en un sector dande
competencia es bastante grande, al momento en niEnd®00 metros se
pueden encontrar 8 diferentes karaokes, los cuafescen diferentes
productos, servicios y precios, pero basicamentdas@eterminado que la
competencia directa por precio, servicio e instales se encuentra muy

marcada con dos de ellos.

El primer y mas importante ef€opas&Notas el cual cuenta ya con
aproximadamente ocho afios de experiencia y con clieatela bastante

marcada, anteriormente ellos se encontraban ulicddnde ahora eBlue
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Voix Karaoke lo cual es una ventaja ya que mucha gente quabaest
acostumbrada a ir alli ahora visita en muchas onasisolo para conocer pero
termina regresando, la desventaja es que el augiexjste erCopas&Notas

es mejor.

El segundo karaoke llamadoKpelabrinda un servicio bastante bueno y sus
casi 11 aflos de experiencia lo demuestran, la jeegtee presentBlue Voix
frente a ellos es que las instalaciones son mageuecuenta con mejores y
modernos equipos, pero en cambio la desventajai@Blge Voixno cuenta
con una cocina para ofrecer una variedad de aloeemtsus clientes mientras

queA-Kpelasi.

Sin embargo como se dijo anteriormente la competercgeneral es bastante
grande y existe una gran variedad de bar-karaakeslsector donde la gente
puede escoger cual visitar, de aqui la importani@aofrecer un servicio
adecuado, ya que este tipo de negocios no son da 8ino mas bien de
costumbre y la gente va al lugar donde siempresbidido un trato cordial y
agradable y no tanto a un nuevo lugar para expatane Por ello los clientes
generalmente nos visitan por recomendacion y lo spu@retende con cada
nuevo cliente que nos visita es hacerle sentirogglpg vivir una experiencia
gue quede en su memoria y nos ayude a nosotromgemea esa cartera de

clientes vigente.
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1.1.6 Ventas Actuales

Blue Voix Karaokepresenta al momento un nivel de ventas bastamisamte
con un crecimiento minimo, el mismo que se encaertompuesto
basicamente por el expendio de bebidas alcohdlicasalcohdlicas, alimentos
y horas de sala privada, es decir todos estos sudmo los que generan los
ingresos dentro del negocio para esto se presaatatiauacion un cuadro y un

gréfico de las ventas de los ultimos seis meses.

CUADRO No. 1

VENTAS ANOS 2010-2011
OCTUBRE |NOVIEMBRE| DICIEMBRE | ENERO | FEBRERO | MARZO

|$ 4.152 | S 4.225|S$ 4312 |S 4501 |$ 5371 |S 5.522

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestion.Quito. p. 19.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

GRAFICO No. 2

VENTAS MENSUALES

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestion.Quito. p. 19.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.
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1.1.7 Situacion Financiera Actual

Al momento la situacion financiera actual del neg@s bastante preocupante,
debido a que sus flujos de caja son ligeramentéiymss es decir, todos los
ingresos que se tiene por las ventas que genergegecio, estan siendo
utilizados para el pago de todas las obligaciomessg tiene, las ventas como

ya sabemos provienen de:

* Venta de Bebidas
* Venta de Alimentos

* Horas de sala privada

Mientras que los gastos o egresos que se debearesdin los siguientes:

» Costo de Ventas

» Sueldos y Salarios

* Servicios Basicos

» Pago mensual préstamo
* Alimentacion

* Mdusica en Vivo

* Publicidad

+ Contadora

Asi es mas 0 menos como se maneja el negocio neresua pero lo que se

necesita para mejorar esta situacion es una prigpdesmejora que ayude
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principalmente a aumentar las ventas del estabiecio para que de esta

manera se pueda obtener una mayor rentabilidad.

El costo de ventas representa un 28% de las ventasl es bastante bueno
para el negocio, sin embargo los gastos operativomsomento son del 70%
aproximadamente por lo cual el porcentaje de atilicheta después de
impuestos es minimo para un negocio que ya cumpgle de un afio en

funcionamiento, esto en base a un analisis verggdizado.

1.2 ENTORNO DE LA EMPRESA

1.2.1 Aspectos Politicos y Legales

Realizando un analisis situacional de la empresastoentorno, el aspecto
politico es uno muy importante, debido a que lagsitnes o cambios que se
realizan en la politica del pais pueden afectarrdemanera directa o indirecta
a la empresa. Por ejemplo en el ambito polititegyal un tema que preocupa
mucho es el cambio de leyes o reforma a las misopas ocurre
constantemente, hace algin tiempo atras se reflarmey a la importacion de
licores donde lo que se modifico fue un alza dealasiceles a estos productos
dependiendo de varios factores, como el pais ddedproviene o la cantidad
gue contiene la botella, lo cual ocasiona que negammmo el del Karaoke se
vean obligados a realizar un alza también en sesqs, por lo cual el cliente
gue ya no tiene las posibilidades para compratoccggoducto o cancelar por el
servicio que brindamos ya no frecuenta el negociesyp afecta a varios

sectores de la economia.
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A nivel legal también es importante recalcar ques Ipermisos de
funcionamiento para este tipo de negocios se voelgada vez mas
complicados, debido principalmente a que muchoar&gyque son netamente
comerciales, en el municipio, siguen registradeaaaonas residenciales y de
esta manera son mas estrictos al momento de otogg@ermisos, esto es un
inconveniente muy grande porque el proceso primenéenes muy complicado
de realizarlo personalmente lo cual hace que sa debtratar un abogado y
pues asimismo todo este proceso demora alrededdmuEses, lo cual retrasa
de una manera absurda la puesta en marcha delimegoasimismo la

renovacion de estos permisos que se debe hacdmambe.

La politica tributaria es uno de los ejes fundamlest de este Gobierno,
destacando las diversas reformas como la ultinestds modificaciones con la
que se plantea mejorar los niveles de equidad, atmb evasion tributaria y

enfrentar el déficit de la balanza comercial, asha la salida de capitales del

pais.

Las posibilidades para el sector del entretenimiesin muy interesantes
basicamente debido a la politica de sueldos yiaalgue adopto este gobierno
donde el salario minimo vital se increment6 y puwiescasi en la mayoria de
empresas se realizé un incremento salarial, quguguminimo, permite que

las personas puedan invertir este dinero en oeittrgtenimiento.
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1.2.2 Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

A continuacion se describe las cinco fuerzas dehdtt Porter aplicadas a la

empresa Blue Voix Karaoke, asi:

GRAFICO No. 3
ANALISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Amenaza de
los nuevos
competidores

l

Rivalidad entre los Poder de
competidores negociacion
existentes de los clientes

Poder de
negociacion de
los
proveedores

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Fuente:Michael, PORTER. (2003)Ventaja Competitiva de las NacionesBogota: Ed.
Norma. p. 15.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores

Este factor dentro del andlisis es muy importaetgidb que para este tipo
de negocios no son muy complicadas las barreraanttada para nuevos
competidores que puedan llegar con nuevos recyszapacidades para
apoderarse de una porcion del mercado, esto hageelgmercado sea
atractivo para los nuevos competidores, cuya mdarera seria la

obtencién de los permisos de funcionamiento que egs complicado.
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2. La rivalidad entre los competidores

Aqui hay que recalcar varios puntos importantesc@mparaciéon con la
competencia d8lue Voix Karaokg se tiene por ejemplo competidores que
llevan mucho tiempo en el mercado, mas de ocho, a8owismo el nimero
de competidores que existe es bastante elevadsideoando que solamente
en la zona donde se encuentra ubicado el localteex8 diferentes karaokes
que ofrecen una gran variedad de productos y $esvicPor esta razén y
también porque los costos fijos del negocio sotabées elevados es que se
hace muy dificil competir con todos los otros kéteo Por ello que se
depende mucho de la promocion que se haga parasenabeso tener una

mayor rotacion de clientes que lleguen al negocio.

3. Poder de negociacion de los proveedores

Si bien es cierto que varios de los productos aqueeccializaBlue Voix
Karaoketienen precios fijos o que varian muy poco delsidos costos de
importacion y porque basicamente estan bien orgdog&los principales y
exclusivos vendedores de ciertos licores, pues estge cumple de tal
manera dado que hay lugares donde se puede emoeintr@ducto a muy
bajo costo y que probablemente sea ingresado @ldeatontrabando y este
producto es el que se utiliza en la gran mayoribattes y discotecas de la
ciudad. Existen también varios productos susste® decir que se pueden

reemplazar por cualquier otro por lo cual hace speemuy dificil competir

! Michael, PORTER. (2003)Ventaja Competitiva de las Nacione®ogota. p. 15.
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en la parte de costos con los otros locales debglee el licor y suministros

provienen generalmente de los mismos lugares.

. Poder de negociacion de los compradores

Los compradores o clientes en este caso, encuewdirars productos o
servicios sustitutos debido a la competencia gisteegentro de la zona por
lo cual el poder que ellos tienen es de suma irapoid, debido a que tienen
muchos lugares a los cuales pueden dirigirse gaemer el mismo servicio,
lo cual hace que el precio de los productos sefaator determinante para
la eleccion del cliente y por ende su poder seaomay esta industria. La
calidad es otro factor importante y que difereratigervicio que se puede
ofrecer en los diferentes karaokes y ese es akedif@al que también busca
el cliente o comprador donde se le pueda ofreqgy dlferente que no

encuentre en los otros karaokes.

. Amenaza de ingresos de productos sustitutos

Es importante entender en este punto que existameaaza constante de
gue aparezcan nuevos competidores, que ofrezcaluqios y servicios

sustitutos, es decir un servicio diferenciado y qoduso podria ser a un
menor precio lo cual hace que el mercado no seattantivo debido a la

fuerte competencia que existe, de igual manerabpsector se encuentran
abriendo varios bares con diferentes conceptos gmmejemplo el tema de
vallenatos en vivo, o de bares de musica en viestgs son otras opciones

gue se encuentran a disposicion de los clientes.
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1.2.3 Aspectos Socio-Economicos del Negocio del Entreteméento

En base a informacion del Banco Central, se pubderear un incremento del
producto interno bruto del pais de 3.58% en retaaidPIB obtenido en el afio
pasadb, el aumento en el sector de la construccién ynéluencia en la

variacion del PIB también llama bastante la atenciSe puede mirar también
un aumento en la inflacibn mientras que los sadas® mantienen con relacion
al mes anterior, la tasa de desocupacion especitdned la ciudad de Quito

paso de 4.32% a 5.67% con relacion a diciembrede.2

Las exportaciones pasaron de 1.562,64 a 1.612,3lforfes USD FOB)
mientras que las importaciones decayeron de 1,818.4,511.77 (millones

USD FOB) lo cual permite que la balanza comeraiahaulada sea positiva.

De esta manera se puede tener una mejor aprec@ei@rsituacion econémica
actual del pais y en base a esta ver como se wetadéela industria y la

compafia en estudio.

Es importante realizar un analisis de la situac@cio-econémica actual que
tiene el pais y que afectarian de una manera diceictdirecta al negocio. Uno
de los puntos por el que quisiera iniciar es demmael reciente incremento
gue se hizo al salario minimo unificado y que de asomento esta en los 270
dolares, lo cual por efecto domino hace que la mayte empresas realicen un

alza de sueldos y salarios a todo nivel en la mipre@orcion, esto es una

2 BANCO CENTRAL DEL ECUADOR.Informes de Gestién.Ed. BCE. p. 12.
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opcion de cada empleador, pero por lo general ganak de las empresas
ocurre eso y entonces personas que tenian un éngneslio considerable,
tienen ahora un ingreso adicional lo cual hace ese dinero pueda ser
invertido en entretenimiento, esto es un factor mugortante par&lue Voix
Karaoke que permite que un mayor numero de clientes puesitarlio, pero
cabe recalcar que esto Unicamente ocurre con asa sbcial media alta y alta,
donde el alza de precios en general no es un immgedd, pero para los
clientes o potenciales clientes de clase mediadgaaenia el karaoke, esto si
es un problema debido a que el incremento que slada Ultimamente en el
nivel de vida hace que ese dinero extra que perdige ayude a pagar las

cuentas y deudas pendientes.

La sociedad y especialmente el segmento de clieletBtue Voix Karaokéhna
vivido dltimamente un incremento en los costos de lugares donde
frecuentaban para realizar su esparcimiento, astemento se ha tomado de
una manera muy positiva tomando en cuenta tambiénceemento de los
iNnsuMos e inventario que son necesarios para poagjar, lo cual es algo
bueno en la sociedad que denota su interés poenmantivo este sector de la

economia.



2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 MARKETING MIX

El mercadeo es una disciplina dedicada al anatisiscomportamiento de los
mercados y de los consumidores. A través del estigl la gestion comercial, se

busca retener y fidelizar a los clientes mediamtatisfaccion de sus necesidatles.

El marketing mix o mezcla de mercadotecnia es urcemo que se utiliza para
determinar al conjunto de herramientas y variaflestiene el gerente de marketing
o la persona responsable de marketing dentro dengaaizacion para cumplir con

los objetivos de la entiddd.

Esto quiere decir que el marketing mix esta compueer la totalidad de las
estrategias de marketing que apuntan a trabajatosocuatro elementos conocidos

como las Cuatro P: Producto, Precio, Plaza y Pramd®@ublicidad).

El marketing mix apela a diversos principios, téami y metodologias para
incrementar la satisfaccion del cliente a partitadgestion de las Cuatro P. Para que

tenga éxito, el marketing mix debe mantener la @it®@a entre sus elementos, de

®D., EMERY. (2000). Fundamentos de Administracién EstratégicaViéxico: Pearson Educacién. lera
Edicion. p. 46.
* Samuel, CERTO. (2004)Administracién Estratégica.Bogota: Ed. Mc Graw Hill. p. 85.
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ahi la importancia de saber si los objetivos pkhds seran a corto o a largo plazo,

ya que ciertas variables seran dificiles de maalifan el tiempo cercarfo.

En este caso se analizara la propuesta estratdgm@te con respecto al marketing

mix aplicado en Blue Voix Karaoke.

2.1.1 Producto

El concepto de crear grabaciones de estudio qeeaade la voz principal ha
sido de alrededor de casi todo el tiempo como ddbapion en si. Muchos
artistas, aficionados y profesionales, actuar erasiones en las que una banda
completa / orquesta es bien vista logistico o firene practico, por lo que
utilizar un "karaoke" de grabacion, sino que san, esmbargo, los artistas
originales. (This is not to be confused with "lgynching" in which a
performer mimes to a previously produced studionmdiag with the lead vocal
intact.) (Esto no debe confundirse con "playbaek’'el que un artista imita a

un estudio de grabacion previamente elaboradoacomdcta voz principal).

La empresd@lue Voix Karaokeeomo ya se menciono antes funciona desde el
dia miércoles al sdbado, el horario inicia desdéfam hasta la hora de cierre
qgue permite la ley en cada uno de sus respectiassdé funcionamiento, esto
con el fin de satisfacer a un segmento de cliegtesson las personas que

salen de sus trabajos aproximadamente a las Gtaelta

® Harold, KOONTZ. (2003)Administration. Bogota: Ed. Norma Tercera edicién. p. 35.
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Cuya meta es brindar una experiencia diferentéieaite mediante un servicio
de calidad y con el mejor ambiente, para esto eueon un local con
capacidad para aproximadamente 90 personas, uraaepanoramica con
pantalla gigante, una sala general con tarimarainlacion LED y pantallas
plasma, dos salas privadas con extraccion de amies, acondicionado y
plasmas con una capacidad aproximada de 12 perngonaala, servicio de bar
con gran variedad de licores y cocteleria y sesvae guardiania para que
nuestros clientes estén siempre tranquilos y pudidfutar de su tiempo libre

enBlue Voix Karaoke

Al contar con salas privadaBJue Voix Karaokepuede ofrecer a todos sus
visitantes la opcion de cantar en privado con tmaggrupo de amigos lo cual

representa un valor agregado para el local.

2.1.2 Precio

Blue Voix Karaoke tiene como politica que existacamsumo minimo de 10
dolares por persona dentro de su establecimiehtoissno que puede ser
utilizado entre una gran variedad de bebidas ala@sdy no alcohdlicas, asi

como también en picaditas y comida en general.

Las canciones no tienen ningun costo y el clientedp cantar sin limite
durante toda la noche, lo cual es un valor agregadyue el cliente no invierte
su dinero en canciones sino mas bien en comidasbidds. Los precios

individuales de los servicios se presentan a coatiidn en el siguiente cuadro.
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CUADRO No. 2

PRECIOS ACTUALES DE BLUE VOIX KARAOKE
Whisky Trago Botella |Cerveza Botella
Jack Daniels S 800 5 98,00 |Corona S 500
Jaggermeister 5 500 5 8500 |ClubvVerde 5 3,00
Johnny Rojo 5 500 5 6800 |Pilsener 5 2,50
Johnny Negro 5 9,00 5 117,00 |Micheladas S 4,00
Something Special 5 600 35 82,00 Energizante Lata
Buchanans 5 1500 5 168,00 |RedBull 5 5,00
Grants 5 500 5 46,00 |Cocteles Trago
Ron Trago Botella |Blue Voix 5 5,00
Bacardi S 500 5 4500 |Margarita S 5,00
Appleton Dorado S 500 S 50,00 |Daiquiri Fresa S 5,00
Abuelo 7 afios 5 7.00 5 35,00 |Mojito S 5,00
Abuelo S 400 S 30,00 |Caipirinha S 5,00
Vodka Trago Botella |Pifia Colada S 5,00
Absolut S 400 5 55,00 |TequilaSunrise 5 6,50
Absolut Mandarina S 500 S5 60,00 |Padrino 5 6,50
Absolut Flavors (Frambuesa, $ 4,00 5 60,00 (Jaggerbomb 5 6,50
Finlandia S 4,00 5 50,00 |Longlsland Ice tea 5 6,50
Aguardiente Trago Botella |Comida Unidad
Mectar Azul S 500 5 4500 |Picada de Carnes Frias 6P S 20,00
Mectar Rojo 5 500 5 50,00 |Otros Unidad
Tequila Trago Botella |Hora de sala privada 5 15,00
Jose Cuervo S 500 5 62,00
El Charro 5 400 5 45,00
La Hacienda 5 600 5 70,00

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestidn.Quito. p. 19.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

2.1.2.1Anélisis de la Oferta

Para tener una adecuada politica de precios, Beérea analisis de la
oferta que ofrecen los karaokes considerados cemgat y que se

muestra en el cuadro siguiente:



CUADRO No. 3

ANALISIS DE LA OFERTA

ANALISIS COMPETENCIA
A-Kpela El Punal El Refugio La Cuadra Melt

Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen | Precio | Margen
Nombre trago trago | Botella | Botella | trago trago | Botella | Botella | trago trago | Botella | Botella | trago trago | Botella | Botella | trago trago Botella | Botella
Jack Daniels s 7,50 465%| S 95,90 371%| 5 10,00 619%| 5 95,00 368%| 5 4,60 285%| 5 115,00 445%| & 7,00 434%| $ 80,00 310%| 5 9,50 588%/ S 115,00 445%
- Johnny Rojo S 6,90 631%| $ 75,90 434%| $ 7,00 640%| S 65,00 371%| S 4,60 421%| $ 68,00 389%| $ 6,00 549%| $ 60,00 343%| $ 8,50 777%| S 90,00 514%
% Johnny Negro S 9,90 543%| $ 119,90 411%| $ 12,00 658%| S 120,00 411%| $ 4,60 252%| § 115,00 394%| S 8,50 466%| S 95,00 326%| S 10,50 576%| $ 125,00 429%
E Grants 5 550 728%| 5 54,90 454%| 5 6,00 794%| $ 50,00 A14%| 5 4,60 609%| 5 68,00 563%| S 5,00 662%| 5 55,00 455%| 5 7,50 993%| 5 75,00 621%
g Chivas 5 9,90 559%/| $ 119,90 423% 0% 0%| 5 4,60 260%| 5 115,00 406%| S 8,50 480%| $ 100,00 353%| 5 10,50 593%/ $ 130,00 459%
Jaggermaister 0% 0%| S 6,00 360%| S 85,00 319% 0% 0% 0% 0% 0%|$ 70,00 263%
Something Special | $ 6,50 594%| 5 65,90 377% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Bacardi 4,40 845%| 5 26,50 318% 0% 0%| 5 4,60 883%| 5 38,00 456%| S 5,00 960%| 5 55,00 660%| 5 6,50 1248%| S 65,00 730%
Z  [abuelo S 440 | 1207%| S 26,50 454%| 5 4,00 | 1097%| S 35,00 600% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
8 Abuelo 7 afios 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
Havana Club 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
E Paisa s 3,70 1869%| S 23,50 742% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
H Nectar azul S 42 678%| & 27,90 281%| 5 4,00 645%| 5 35,00 353%| S 4,60 742%| 5 38,00 383%| $ 4,00 645%| 5 40,00 403% 0%| S 60,00 605%
E MNectar Rojo 0% 0%| $ 3,00 588%| $ 30,00 367% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
2 Cachaca 51 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%

MNemirof S 4,00 S 40,00

Vodka |Finlandia S 5,00 $ 50,00
Absolut 0% 0%| S 7,00 672%| 5 65,00 390%| 5 4,60 442%| S 56,00 336%| 5 5,50 528%| $ 55,00 330%| 5 5,00 480%| S 80,00 430%
TEQUILA Jose Cuervo S 590 515%| $ 41,90 229%| 5 5,00 436%| S 65,00 355%| 5 4,60 401%| S 50,00 273% 0% 0% 0%| $ 65,00 355%
Charro S 550 728%| 5 35,90 297% 0% 0% 0% 0%| $ 5,00 662%| 5 50,00 414% 0% 0%
8 Triple sec 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
e Granadina 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
5 Tres Plumas 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
CERVEZA Heineken #iDIV/0!| 5 3,50 300% #DIV/0! 0% #DIV/0! 0% #iDIv/o! 0% #iDIv/o! 0%
Budweiser #iDIv/o!| 5 3,50 365% #DIV/0! 0% #DIV/0! 0% #DIv/ 0! 0% #DIv/0! 0%

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestién.Quito. p. 21.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

9¢
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Como se puede observar se realiz6 un analisis ioswcde la
competencia, para asi determinar en base a un gronos precios de

los productos y servicios ofrecidos por Blue Voiar&oke.

2.1.3Plaza

Blue Voix Karaoke se encuentra ubicado en la Awelitby Alfaro N34-94 y
Catalina Aldaz al norte de la ciudad de Quito, seléterminado que esta zona
es muy buena para este tipo de negocios, ya qodaagb del tiempo varios
karaokes se han establecido en la misma y porleadsientes ya saben a qué
ubicacién de la ciudad dirigirse para encontrarkamaoke lo cual es una

oportunidad bastante buena para Blue Voix.

Cuenta con parqueadero privado para 10 carros pensana de seguridad que
se encarga de vigilar los mismos, lo cual de ignahera es una fortaleza
importante en relacién a la competencia. Ya qupikse vende son productos
tangibles e intangibles es muy importante el peisaue se encuentra
atendiendo al cliente final, ya que en las actgugleconocimientos de los
mismos es en lo que se fijara el cliente, creanelcesta manera un valor

agregado para el negocio.

El segmento al que se dirige el Karaoke es a passentre 25 y 50 afios que
viven en el norte del Distrito Metropolitano de @uy con una clase social
media y alta. Por ello la ubicacion nos parece @prppiada para llegar al
segmento deseado, ya que cuenta con todas lasciomedi indicadas para

satisfacer las necesidades de los mismos.
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Los procesos que se realizan en el negocio tanjbEgan un papel muy
importante, ya que el cliente formara parte deplmeesos 0 mecanismos que
se tenga en el establecimiento para entregar ahoned producto tangible o

intangible, esto determinara una calidad de seradecuada y satisfactoria

Se debe tratar de tangibilizar el servicio, dandiotena a las percepciones del
servicio por el ello blue Voix karaoke pone muchdasis en accesorios,
etiquetas, rétulos y otros articulos que generanpancepcion de la marca en

el cliente.

2.1.4Promocion

Consiste en la combinacion especifica de herraaserde publicidad,
promocién de ventas, relaciones publicas, ventasopales y marketing
directo que el negocio utiliza para alcanzar sugtidos de publicidad y

marketing’®

Una de las principales herramientas en la promoadéh negocio es la
publicidad que al momento se la viene realizandwamente a través de
mailing masivo y de redes sociales, considerando rquse lo hace de una

manera adecuada.

El servicio que realiza el personal dentro dell@stamiento es otra manera de

cumplir con los objetivos de publicidad y marketigg que si el cliente recibe

® CHASE, ALQUILANO, JACOBS. (2003).Administracién de la produccién de operacioned/éxico:
Ed. Mc Graw Hill. pp. 119-130.
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un trato adecuado, se encargara el mismo de haagoublicidad positiva del

establecimiento.

Promociones en el karaoke si se realizan de maoenatante, pero la
comunicacion hacia los clientes de las mismas esnmj por lo cual el
consumidor no se entera de las promociones quei&efeeciendo y este es un

punto muy critico donde se debe mejorar.

Se tiene una alianza estratégica con una empredasef®, pero se la utiliza
anicamente para la realizacion de flyers de pastdi® futbol o cumpleanos y
Su respectiva publicacién en facebook, por lo @si tema de promocion,

publicidad y marketing debe ser mejorado considenaénte’
2.2 INVESTIGACION DE OPORTUNIDADES DE MEJORA
Para el cumplimiento de esta investigacion se zealina encuesta a los clientes
internos y externos del negocio, tomando en cudatssituacion actual del
establecimiento y considerando todos los posildetfes que en ella deberian estar
para que de esta manera los resultados sean desfiab

2.2.10bjetivos de la Encuesta

Los objetivos de la encuesta son los siguientes:

" David, FRED R. (2006).Conceptos de Administracién EstratégicaMéxico DF: Editorial Pearson
Educacion. Quinta Edicion. p. 56.
8 lbidem. p. 64.
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» Determinar si Blue Voix Karaoke realiza una adeeupdblicidad del

negocio.

« Establecer el nivel de satisfaccidon del clientecaanto a la atencién

recibida por el personal.

» Verificar el nivel de satisfaccion del cliente camespecto a las

instalaciones, su limpieza y decoracion.

» Precisar siBlue Voix Karaokeiene precios adecuados con relacion al

mercado y que estos sean de satisfaccion delelient

» Obtener una vision general de la apreciacion dehtd respecto dBlue

Voix Karaokey sus sugerencias para poder mejorar cualquiernasde

aspectos tratados y que generen valor agregado.

* Realizar una medicion de la diferencia entre ladadl recibida y la

calidad esperada, midiendo el grado de satisfaadbrcliente después

de recibir nuestros servicios y productos.

» La definicion de los ejes de mejora y de las a@son

2.2.2Modelo de Encuesta

A continuacion se presenta el modelo de encueditzada:



31

CUADRO No. 4

ESTA ENCUESTA SE VALORARA CON UN GRADIENTEDE 1A 5
EN EL QUE 1 CORRESPONDERA A "NADA DE ACUERDO" Y 5 "TOTALMENTE

DE ACUERDO"
1 Nada de acuerdo
2 Poco de Acuerdo
3 Medianamente de Acuerdo
4 De Acuerdo
5 Totalmente de Acuerdo
NOMEBRE EMAIL
EDAD CUMPLEANQS
Valoracion
N.- items 1 2 3 4 5
1 Blue Voix Karaoke realiza una adecuada publicidad del negocio
Blue Voix Karaoke realiza una adecuada promacion de los
2 eventos y servicios que ofrece
3 El trato del personal es considerado y amable
El personal esta totalmente calificado para las tareas que tiene
1 que realizar
5 Blue Voix Karacke ofrece una suficiente variedad de productos
Blue Voix Karaoke cuenta con instalaciones modernas
5] y adecuadas para los servicios y productos que ofrece
Blue Voix Karacke recoge de forma adecuada las quejas
7 y sugerencias de sus clientes
Blue Voix Karaoke ofrece una buena asesoria con respecto a
8 las inguietudes de sus clientes
9 El personal dispone de teconologia adecuada para relizar su trabajo
Los precios de Blue Voix Karacke son buenos en relacion al servicio
10 y sus instalaciones
11 Las bebidas y alimentos comercializados cumplen sus expectativas
Le gustaria que Blue Voix Karaoke ofreciera una mayor variedad de
12 bebidas y cocteles?
Le gustaria que Blue Voix karaoke ofreciera una mayor variedad de
13 alimentos y picadas?
14 El servicio de nuestros empleados es rapido
15 En general el servicio ofrecido por Blue Voix Karaoke es satisfactorio
Le gustaria que Blue Voix Karaoke le informara sobre eventos
16 y promociones a su correg?
SUGERENCIAS:

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

2.2.3 Aplicacion

La encuesta fue realizada a los clientes internextgrnos de Blue Voix
Karaoke, como conocemos ya el segmento al cuabefao el negocio es a

personas que vivan en el norte del Distrito Metltgrmo de Quito y que
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tengan entre 25 y 50 afios y que sean de clase mattea Para la realizacion
de estas encuestas se determino que el lugar nrapicajp era en el
establecimiento mismo, después de que el clien@ teibido los productos y
servicios, ya que en ese momento las respuestas ety objetivas y esto es
lo que se busca obtener, se lo realizé la encaestate varias semanas hasta

completar una muestra de 100 encuestas.

2.2.4Resultados

Después de realizar las encuestas y su respeetindation y analisis se
pudieron determinar los siguientes resultados,eslulsr cuales seria importante
establecer estrategias de mejora y un analisisipdofpaso a paso de todos los

procesos que esto implica:

» Blue Voix Karaokeno realiza una adecuada publicidad del negocio, as

mismo de los eventos y servicios que ofrece.

» Se debe mejorar el trato del personal hacia lestels ya que los mismos
se encuentran medianamente de acuerdo con elré@tndo, de igual
manera analizar si el personal contratado se etrauealificado para

desempanar las funciones designadas de una maleetzada.

» La variedad de productos ofrecidos por Blue Voixdéke es adecuada

y genera una satisfaccion en el cliente.
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» Las instalaciones donde funciona el Karaoke sonemmad y adecuadas

para el desempefio del negocio segun los clientes.

» Se deberia mantener un registro constante de swgsepara que los
clientes puedan manifestar sus quejas y esto aguslendar un mejor

servicio.

» Se debe plantear estrategias que tomen en cueatanmhementacion
tecnoldgica, que permita que los empleados se puddsempefiar de

una mejor manera.

» Los precios d8lue Voix Karaokeson aceptables y buenos en relacion al

servicio y las instalaciones.

» Se debe ofrecer una mayor variedad de productos teebidas como

alimentos.

* A nivel general el cliente que visita Blue Voix lkake se encuentra

satisfecho con el servicio recibido.

Estos son los resultados obtenidos de las encsajqimse podran observar de
una mejora manera mediante los graficos obtenigotadabulacion que se

encuentran en los anexos de este trabajo.



3 ANALISIS ESTRATEGICO

3.1 ANALISIS PRELIMINAR

3.1.1 Cadena de Valor Actual de la Empresa

La cadena de valor empresarial, o cadena de v@doun modelo tedrico que

permite describir el desarrollo de las actividad#s una organizacion

empresarial generando valor al cliente fihal.

GRAFICO No. 4

CADENA DE VALOR ACTUAL DE LA EMPRESA

| Infraestuctura de la empresa |

\

Actividades

| Direccion de recursos humanos |

X

de apoyo

| Desarrolo de la tecnologiz |

51‘3\&

\

| Realizacidn

-
RE

Logiztica
interna

Operaciones

Logiztica
externa

Marketing
v ventas

Servicio

U%EW

Actividades primarias

Fuente: Michael, PORTER. (2003)Ventajas CompetitivasBogota: Ed. Norma. p. 54.
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

° Charles, HILL. (2003)Administracién Estratégica.Bogota: Mc Graw Hil. 3era edicién. p. 56.
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A continuacion se presenta la cadena de valor ladtula empres&VENTOS

FARAPA.

GRAFICO No. 5

CADENA DE VALOR ACTUAL DE LA EMPRESA

PROCESOS MFRCADFO Y
RELACIONES
GERENCIALES PUBLICAS

C6 Fromocion ¢
Fublicidad del Karaoke

PROCESOS

ABAS TECIMIERTO

PRIMARIOS

31 Compras Locales
32 Control de Calidarl
de Producius
recibidos,

33 Recepdidn en
Bodega

PROCESOS DE CONTABILIDAD

YFINANZAS

APOYO

CL Teneduria delibros,
hoja electronica
C2 Emision dereportes:
-Estados Financieros
carmaciin para SR1
v similares

GESTION DE
INVENTARIDS

34 Inventarios
Fisicos

35 Mantenimiento
el Kardesx manual

GESTION DE
RECURSOS
HUMANOS

C32 Momina
C3 Capacitacion
Bazica

COMERCIALLZACION

B& Limpiezay preparacion

diaria del establecimiento

B7 Alencion al diente en el

establecimionto
-Reclamos

GESTION
ADMINISTRATIVA

C5 Mantenimientd cormrectivo
- Andlisis de mejoras y
reclamos por parte dal clienta,

Fuente: EVENTOS FARAPA. (2011)Informes de Gestién.Quito. p. 13.

Elaborado por: Ramiro Cazar T.

En total se identificaron siete procesos primaliB-B9) y seis procesos

complementarios (C1-C6). Dentro de los procesospbementarios, 5 son de

apoyo (C1-C5) y 1 es de tipo Gerencial (C6).
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3.1.2 Analisis Situacional Interno de la Empresa

3.1.2.1Procesos Primarios

Abastecimienta Las compras se efectian directamente a provesdore
locales en base a la observacion de existencibsagga. Actualmente,
no se lleva a cabo un proceso muy elaborado deotal® calidad de los
productos adquiridos. Seria muy importante para elapresa
implementar un software de control que le permdsaar un inventario
exacto en base a las ventas diarias que se rgaizade esta manera
tener siempre un ndamero exacto de faltante y paeatizar un
cronograma de compra de inventarios o de abasttimi Debido al
volumen de ventas que se tiene al momento no sdappdnsar en

obtener descuentos por compras en volumen.

La adquisicion de los productos que se necesitanfpacionamiento del
negocio se lo hace acercandose donde cada uns geokeedores para
posteriormente llevarlos al local comercial, sémi@ortante realizar un
mayor control de existencias, para de esta marmtarhacer un solo
pedido semanal y que este sea enviado directarakfdeal comercial,

ya que al momento se debe acudir varias veces esenena por el

insuficiente control que se tiene.

El control de calidad que actualmente se lleva bocas visual,
exclusivamente. Esto ocasiona que en ciertas ngtancias se deba

proceder a hacer devoluciones, por falta de unraomte calidad
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exhaustivo. Se tiene mucha confianza en los pdmres, avalada por su
prestigio de varios afios. En la practica los mok o devoluciones no
se han presentado en niveles significativos y porse considera que no
son criticos para el negocio. En este sentidevéntual ejecucion de
procedimientos adicionales y diferenciados de obnile calidad se

justificaria ante eventos de mayor materialidad.

Posteriormente los productos son ingresados a bodepnde
simplemente se realiza una comparacion entra tarkao y lo recibido,
constatando que las cantidades coincidan, se aeatizoequefo detalle
de ingreso de bodega que se almacena en un angaraoposteriores

revisiones.

Gestién de Inventarios:Al llegar los productos solicitados al proveedor
al establecimiento, se debe proceder a colocanimediatamente en la
bodega de una manera organizada, para de estaamaakzar el asiento
en el kardex manual que lleva la empresa, en bass @antidades
recibidas. Se trata de organizar en la bodegacderdo al tipo de
producto, para que de esta manera sea mucho médosg@ara los
empleados encontrar dichos productos al momentealear una venta,

de ahi que la gestion de inventarios es otra &teatégica de resultados.

Parte de este inventario es colocado directameni learra con el fin de
poder despachar de una manera mas eficiente atecetambién como
parte de la decoracion del Karaoke, todo este tavienque es llevado a

la barra se lo registra y asimismo todo producici@cal que deba ser
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sacado de la bodega, ya sea para entregar a oteai@ara ser colocado

en el area de barra, debe ser registrado.

Debido a que se realiza mayormente una venta ddasealcohdlicas en
botella, se procede a realizar un inventario fiSemanalmente, para
poder compararlo con el kardex, para que de estemano existan
arbitrariedades, esto también con el fin de deteamél pedido exacto
gue se debe realizar al proveedor para el normadidnamiento del

negocio.

La inexistencia de un software, que posibilite gept la informacion

relativa a inventarios, no permite llevar a caba gastion mas completa
o integral de las existencias disponibles en bodetganpoco apoyarse
en €l para tomar ciertas decisiones en cuantolanasies de stock, lotes

de compra y otras de similares caracteristicataciomadas.

Comercializacion: El area de comercializacion basicamente comprende
del proceso de atencion al cliente, al ser un logalercial este paso es el
de mayor importancia, ya que de aqui es donde depehéxito del
negocid®, el proceso inicia con el correcto recibimientabjcacion de

los clientes, posteriormente ellos realizan un gedie o que desean
servirse y de igual manera escogen las cancionesigsean cantar de
una amplia gama de canciones que se ofrecen, muebes este proceso
no se lo puede realizar de la mejor manera ya gjoese cuenta con una

persona en barra lo cual a veces resulta ser mey jpero otras veces

% Harold, KOONTZ. (2001)Administracién. Bogota: Ed. Norma Tercera edicién. p. 35.



39
resulta ser lo adecuado debido a que la aflueneiggehte es muy

variable y no se tiene una media constante.

Debido a la carencia de personal por falta de pressio no se puede
ofrecer al cliente la atencion esperada, ya queemiicio se ve afectado
directamente por ello, otro factor importante qeelsbe recalcar es que
al tener dos personas en barra que alternan Issldiaabajo, esto puede
ocasionar que el sabor de ciertas bebidas o comjigase ofrecen sean

alterados y por ende causan malestar en los diente

El proceso de facturacion se lo realiza manualménteual de igual
forma ocasiona muchos retrasos al momento quelilbges ya desean
salir del local y muchas veces se ocasionan filagspera para poder
cancelar, esto también ocasiona mucha presion sbkempleado y el
mismo incurre en errores al momento de facturar (smles

posteriormente desencadenan en errores contables.

Es aqui donde parece importante también un softwawesolo de
inventarios sino también de facturacion que ayutlevar los procesos
con un mayor orden y por ende beneficie a los duefiola toma de

decisiones.

3.1.2.2Procesos de Apoyo

Contabilidad y Finanzas: La parte financiera es manejada por los

duefnos del negocio, quienes tienen conocimientdeied, se manejan
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estados financieros que se los van actualizandstaxtemente en base a
informacion recolectada manualmente y la elaboraaé tablas en
Excel, por ello la obtencion de un software queignadarrojar reportes
de ventas, inventarios, costo de ventas, etc.a $asy Util para el manejo

y toma de decisiones del negocio.

Todos los estados financieros se los realiza &dree hoja electrénica y
de igual manera toda la facturacion es sintetizadana hoja de céalculo
para poder cumplir con las obligaciones al SRI,cgenta con una
contadora que no es contratada por la empresatatirente, sino que
presta servicios profesionales, con la cual losfidsiese reunen
quincenalmente para coordinar el tema de factunagio estados
financieros y poder cumplir con las declaracionesisnales de IVA que

se le exige el servicio de rentas internas.

Como se mencion6 anteriormente, la facturacioneséiza de manera
manual y esto ocasiona que los empleados muchass vemmetan
errores, emitan incorrectamente una factura odedpn, lo cual para la
empresa es una pérdida de tiempo y dinero que skbeptimizada de
alguna manera. De igual manera el registro desegrée efectivo que se
hacen por caja chica carece de un control adeclmadoal ocasiona

trabas al realizar el cuadre semanal de caja.

Gestion de Recursos HumanosAl ser una empresa tan pequefia el area
de recursos humanos se encuentra manejada paudéssidel negocio,

guienes manejan la nomina de empleados y coordaaapacitacion
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adecuada que deban recibir los mismos en periodostigmpo

determinados.

Los empleados se encuentra afiliados al Institutmakbriano de

Seguridad Social desde inicios del negocio y loefids son los

encargados de realizar el pago de las aportacmresspondientes que
se deba hacer, asimismo ellos son los encargademitie los cheques
mensuales por concepto de salarios y servicio qual@n cada uno de
ellos, aqui es importante observar un error o itanoe foco de mejora y
es la implementacion de un sistema de control dariog del personal,
para saber cuantas horas estan laborando diarienyetds horas de
ingreso y salida, esto permitiria tener una mayntidad de tiempo

productivo y estar seguros de que el cliente ést@ls atendido como se
desea ya que las puertas del establecimiento &e alstiendo a la hora

correcta.

La capacitacion debido a motivos economicos ha isidg escasa y esto
también es un factor determinante en la calidagedécio que recibe el
cliente, sin embargo los duefios del negocio sieraptén buscando la
manera de capacitar a los empleados a un costsilsleceara ellos. Han
existido segun se sabe algunas discrepancias aieiles socios debido

a gue existe una diferente apreciacion entre gasteersion en el tema.

Gestién Administrativa: Como se pudo apreciar en el Organigrama de

Blue Voix Karaokese cuenta con un administrador quien tiene asyoc
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a los otros tres empleados, asimismo este adnaid@tres quien se
encarga de resolver todas las quejas que tengacliéoges y dialogar
con los meseros y guardia para aplicar medidasaoras especialmente
sobre la calidad de servicio que se le esta bromlahcliente. Asimismo
las mejoras que se puedan dar resultantes de &avabsn diaria del
negocio son transmitidas por este administradorahlas empleados y

puestas en marcha con la aprobacion en unanimela dliuenos.

Una observacion en este tema y que ha sido caugeobiemas, es que
debido a la situacion econdmica del negocio losidsi@el mismo, han
tenido que actuar como administradores y laborar hemarios
proporcionales durante los dias que se atiendéldicp. Esto ocasiona
gue la ser tres administradores, debido a queresmltiefios, al trato para
con los empleados sea diferente por parte de camlg que a su vez sean
solicitados diferentes requerimientos a los emmusaplie al dia siguiente
pudieran terminar por contradecirse con las dewesiodel duefio

encargado en ese dia.

Por ello la intencién de los duefios y la mejor cidln para este problema
es la contratacion de un administrador que labmies los dias y pueda
transmitir un mensaje claro y contintio a los engidea pero para que
esto sea factible, es necesario que se dé un ieateran las ventas que

permita la contratacion de esta nueva persona.
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3.1.2.3Procesos Gerenciales

Mercadeo y Relaciones Publicasél Gerente General es uno de los
socios de la compafiia, el cual esta encargado dke It parte del
marketing y la publicidad del negocio. Esto sedaliza a través de
mailing masivo y también a través de redes sociesgecialmente el
Facebook, donde se ha creado un perfil que actangnoeienta con 600

personas que lo ven aproximadamente.

Semanalmente se realiza un analisis en base a d&dhventarios y
resultados parciales del periodo, para ver qué dipgromociones se
pueden lanzar y a que segmento estan estas diigigmovechando
principalmente dos cosas, la cercania de las a¢cipara de esta manera
ofrecer promociones para este segmento, y comondegpunto la
presentacion de bandas en vivo dentro del estafilstio debido a la
buena acogida que esto ha tenido y también a queesga con todo lo

necesario para realizar este tipo de eventos.

Nuevamente aparece aqui el problema econémicoigpe fa empresa
para incurrir en gastos adicionales a los queese tpor el giro normal
del negocio, y esto hace que la publicidad quease lo la promocion
gue se puede hacer del lugar sea limitada, debidoeano existe el
capital necesario para difundirla de manera adeguadual nuevamente
ocasiona controversias entre los socios por laudisya de gasto e
inversion, ya que no se puede llegar a un conseadoptar medidas que

puedan mejorar el negocio.
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Esta claro que se deben aumentar las ventas yeautas dnaneras mas
importantes para hacerlo es mediante la publicidadomocion que se
pueda hacer del Karaoke, ya que de esta maner&onmé&s gente va a
visitar el local, conociendo de la existencia dekmo o de alguna
promociéon que se ofrezca eventualmente y sea dgrado, por ende la

inversion de dinero en este componente empresariauy importante.

3.1.3 Analisis Situacional Externo de la Empresa

3.1.3.1Metas y Expectativas de los Clientes Externos dararesa

Después de realizar una encuesta a los clientBtudevoix Karaoke se
pudieron determinar varios aspectos que son neéggsamejorar O
cambiar en base a las expectativas que tienenrosiedtentes de ello.
Por ejemplo algo que es muy importante y que laomayde clientes
remarca es que no se esta haciendo una adecuddadadbdel negocio
y que ellos no se enteran de lo que esta ocurrieraolas promociones
gue van a existir en la semana de funcionamierdam psto se debe
mejorar el uso de redes sociales, se debe implamena base de datos
con los correos de todos nuestros clientes paest@demanera enviarles
semanalmente un correo con todos los eventos yqmiones que se van

a tener.

Es decir es importante hacer conocer la existeshaidugar y todos los

servicios que se ofrece y asimismo a los clientesuentes es muy
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importante que sepan las promociones y novedades ofrece el

karaoke.

Otro aspecto que los clientes han percibido quiebe mejorar, es como
los empleados no puede realizar bien su trabagueano cuentan con la
tecnologia necesaria y esto basicamente se redleproblema de la
facturacion, no se cuenta con un sistema de fagfur@omputarizado y
tampoco con una maquina registradora, o que haedas empleados
deban realizar la facturacion de manera manual udajos por una
calculadora. De igual manera el control de invéogaes manual lo que
ocasiona muchas veces errores y por ende no smdisle ciertos licores
0 cocteles para ofrecer al cliente por lo cual estesa malestar y una

mala impresion del negocio.

Ademas en base a las encuestas se pudo determaéwsgalimentos y
bebidas que se ofrecen en el Karaoke no cumplezx|zectativas de los
clientes, esto principalmente por dos motivos, reh@ro es que existe
una alternacion entre la persona encargada derta paesto ocasiona
gue los alimentos y bebidas que se ofrecen puettabiar de sabor y no
agradar al cliente, y el otro factor y que serimaéb determinante es que
los empleados contratados no tienen un conocimaetdo por ejemplo
de cocteleria, lo que hace que las bebidas quievam solo sean hechas
en base a teoria y sin ninguna experiencia previde deberia
primeramente tener una persona gue este fija lsocdias de la semana

para que el sabor no cambie y preferentementeatantina persona con
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conocimientos de cocteleria o caso contrario invert un curso para

esta persona.

Igualmente existe descontento con la amabilidadnsideracién por

parte de los empleados, esto es un factor fundamdohde se debe
mejorar, puesto que el servicio que se da a n@eshentes es la clave
para que ellos nos visiten posteriormente, entoasésse invierta en

publicidad para que la gente conozca el lugar vy mas importante
es invertir en servicio, es decir, tener un persoaliicado y amable que
esté dispuesto a servir de la mejor manera a todestros clientes para
gue ellos tengan una experiencia inolvidable ydggde la idea de
regresar en algun otro momento e incluso puedamreedar el lugar en

base a recuerdos positivos del establecimientacglidez de su gente.

En general los clientes estan contentos con latlécfones y la
modernidad de las mismas, tanto externa como enteente, lo cual es
muy bueno y positivo y es una fortaleza que se d@goevechar de la
mejor manera, siempre tratando de invertir en glacdo del lugar para
gue se mantenga agradable como los clientes lopkaribido hasta

ahora.

Los clientes coinciden en que se deberia ofrecermuayor variedad de
alimentos y bebidas y asimismo una mayor promodeénlugar, estos
puntos conjuntamente con mejorar la calidad deligery de los

productos comercializados creo que es lo mas miewadonde se debe

enfocar la empresa para de esta manera increnseistaentas.
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Creo que este tipo de encuestas que relevan lastakipas del cliente
externo son de vital importancia para determinaiai@as donde se debe
mejorar, tanto para empleados como para duefiosieyegto permita
invertir los recursos de una manera adecuada. Queode aqui es
principalmente donde parten las estrategias bagitase deben definir

para la puesta en marcha del plan de mejoramiento.

3.1.4 Analisis FODA y Establecimiento de Estrategias Basas

Dentro las herramientas que se posee en la tonm@decisiones, la técnica
FODA, sin duda se constituye en un sistema quepnggorciona ejecutar
estrategias adecuadas en las decisiones adoptadal pgerente o jefe

administrativot!

FODA es una sigla que significa Fortalezas, Opaddades, Debilidades vy
Amenazas. Es el analisis de variables controlgldssdebilidades y fortalezas
qgue son internas de la organizacion y por lo taet@uede actuar sobre ellas
con mayor facilidad), y de variables no controlab{éas oportunidades y
amenazas las presenta el contexto y la mayor acgiérpodemos tomar con

respecto a ellas es preverlas y actuar a nuestieg@ncia).

En tal sentido, el FODA lo podemos definir como tiearamienta de andlisis

estratégico, que permite analizar elementos inteenta empresa y por tanto

1 Ch., HOFER y D., SCHENDEL. (2006)Formulacién de las Estrategias.Los Angeles: Ed. West
Publishing. p. 25.
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controlables, tales como fortaleza y debilidaddsengs de factores externos a

la misma y por tanto no controlables, tales commrtopidad y amenazas.

Para una mejor comprension de dicha herramientat&gica, definiremos las

siglas de la siguiente manera:

« Fortaleza.- Son todos aquellos elementos positivos que meedifean

de la competencia

» Debilidades.- Son los problemas presentes que una vez idediifiga

desarrollando una adecuada estrategia, puederey @éminarse.

« Oportunidades.- Son situaciones positivas que se generan en ebrjed
que estan disponibles para todas las empresassequenvertiran en
oportunidades de mercado para la empresa cuaradadsdentifique y

las aproveche en funcion de sus fortalezas.

* Amenazas.-Son situaciones o hechos externos a la empresditucion

y que pueden llegar a ser negativos para la misma.

El andlisis de esta herramienta, consiste en avisidortalezas y Debilidades
que estan relacionadas con el ambiente internarées humanos, técnicos,
financieros, tecnoldgicos, etcétera) y Oportunidage Amenazas que se
refieren al entorno externo (Microambiente: Prowees, competidores, los
canales de distribucion, los consumidores) (Macknante: economia,

ecologia, demografia, etcétera) de la empresa.



49

Es importante conocer el analisis FODA de la engyrascontinuacion se

presente dicho analisis, asi:

CUADRO No. 5

FORTALEZAS CODIFICADAS DETECTADAS EN EL ANALISIS

INTERNO DE EVENTOS FARAPA

FORTALEZAS COD
Disponibilidad de parqueo para los clientes
Excelente ubicacion por estar en avenida principal F2
Tarima para que la gente cante como profesional
Buenas relaciones con proveedores F4

Poder de negociacion con proveedores

Infraestructura y tamafo del local bueno

Equipos de ultima tecnologia en Audio y Video

Contar con salas privadas de canto

F8

Seguridad para los vehiculos de los clientes

HD para transmitir partidos de fatbol

F10

Terraza panoramica con pantalla gigante

|1

Establecimiento nuevo

F12

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.
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CUADRO No. 6

DEBILIDADES CODIFICADAS DETECTADAS EN EL ANALISIS

INTERNO DE EVENTOS FARAPA

DEBILIDADES COD
Precios altos D1
Publicidad escasa D2
Falta de capacitacion del personal D3
Poco espacio en bodegas D4
Inexistencias de Software para gestionar infornmacié D5
Poca planificacion en presupuestos D6
Mal manejo del flujo de efectivo D7
Carencia de un sistema automatizado de controh@miarios D8
Poca informacion en la gestion de los niveles dekstn la bodega D9
No existe un proceso formal de mejoramiento eranegt de los clientes D1d
Inexistencia de un sistema electronico de factaraci D11
Poco amabilidad y calidad en el servicio por pdedos empleados D12
Politicas escritas de personal no existen D3
Falta de promocion D14
Falta de comunicacion con los clientes internos Dps

al D16

La empresa no cuenta con seguros sobre riesgos antlvos y el person

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.
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CUADRO No. 7

OPORTUNIDADES CODIFICADAS DETECTADAS EN EL ANALISIS

DE EVENTOS FARAPA

OPORTUNIDADES COD
Niveles adecuados de inflacion o1
Crecimiento del PIB en el sector del entreteningent 02
Mejor distribucién de la riqueza (OK]
Crecimiento poblacional 04
Convenios con empresas privadas para la realizaei@ventos 05
Opcidn de realizar eventos de musica en vivo y amplia capacidad de
gente 6
Alianzas estratégicas con otros bares del sector
Incremento de sueldos en el sector pablico y pavad o8
Oferta de empleo por parte de la gente con salbésisos a pagar 09
Mayor cantidad de clientes con el cierre definitieocasinos en la ciudad (o)
Segmentacion geogréfica acorde al nicho que busondex el negocio 011
Poca oferta de lugares de entretenimiento noctemria ciudad 012
Nichos de mercado que radican cerca del sectoreybgiscan una opci()n013

para recrearse

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

o7
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CUADRO No. 8
AMENAZAS CODIFICADAS DETECTADAS EN EL ANALISIS DE
EVENTOS FARAPA

AMENAZAS COD
Incremento de la tasa impositiva a la importaciéticbres Al
Porcentaje bajo del presupuesto familiar para tmtimiento y ocio A2
Fuerte competencia del sector basada en precios A3
Posibilidad de ingreso de nuevos competidores \4
Salvaguardas para productos locales frente a iaqbast A5
Inseguridad existente en la ciudad A6
Permisos de funcionamiento complicados, tramitesodesos A7
Nuevas tasas e impuestos A8
Incremento de los controles tributarios A9
Poca estabilidad politica en el pais A10
Demoras en el crecimiento del mercado All
Nuevos requerimientos reguladores costosos Al12
Vulnerabilidad a una recesién en el ciclo de neggci Al3
Cambio en las necesidades y gustos del consumidor 14 A

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

El analisis FODA permite construir un balance @&gi@o: los puntos fuertes

son los activos competitivos y los puntos débibsspgasivos competitivos.

Basados en la informacion de este analisis reaigadmbién de las encuestas
de satisfaccion que se realizo a todos los cliesegrocedio a delinear las

diferentes estrategias corporativas para la emesatos Farapa.
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CUADRO No. 9

LISTADO DE ESTRATEGIAS DE EVENTOS FARAPA

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

Realizar alianzas estratégicas con ) N
Realizar una promocién adecuada
otros bares del sector, que tengan
o ) del lugar con ofertas nuevas que
ya un  posicionamiento en el )
permitan contrarrestar la guerra |de
mercado, y esto ayude a aumentar el )
precios F7, F8, A2, A3, A4, A14 (C6)
volumen actual de ventas. F2, F6, [F9,
F12, O5, 07, 010
Ofrecer servicios de organizacion
de eventos privados, cumpleafos,
publicidad en transmision de eventos
deportivos F1, F2, F3, F7, F8, F9, F[0,
F11, F12, O1, 03, 04,05, 06, 08, 010,
012
Realizar una propuesta estratégica | del
Marketing MIx a ser implantado con |el
nuevo proyecto. F1, F2, F3, F6, F7, F8,
F11, O5, 06, 010, 012, 013
ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
Disefiar un sistema de Planeagion |Disefiar un sistema de gestion |de
Estratégica y Financiera con la finalidad |clientes para apoyar campafias | de
de aprovechar oportunidades y fortalgzas| promocion y publicidad, manejo de ofro
enfrentando amenazas y minimizando [tipo de relaciones con los clientes D2,

debilidades D6, D7, D8 (C1, C2)

D10, D12, D14, A2, A3, Al4

Diseflar un adecuado sistema
gestion de inventarios con informac
relativa a niveles de stock minim
maximos, lotes econémicos de comj

etc. D4, D8, D9, (B4, B5)

de

DS,

pra

Implantar un software para la gestion
la informacion de Eventos Farapa |
D6, D7, D8, D9, D11, Al, A3, A8, B4
B5, B7, C2

Elaborar un plan  mensual

publicidad y promocion dg

establecimiento dirigido al
mercado adecuado D2, D14, 011, O13

nicho

de

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.
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Como se puede describir en el cuadro anterior tlategias propuestas, estas

estan clasificadas en los siguientes grupos:

» Estrategias FO
» Estrategias DO
» Estrategias FA

» Estrategias DA

De igual manera cada una de las estrategias serdranu codificadas, en base
al analisis DOFA realizado, es decir, Fortalezgsor@nidades, Amenazas y
Debilidades. De esta manera se puede encontranaléorma mas precisa a

gue elemento afecta la estrategia propuesta.

3.2 PROPUESTA ESTRATEGICA

3.2.1 Direccionamiento Estratégico

3.2.1.1Mision

Servir y Satisfacer las necesidades de nuestr@nte del norte de
Quito brindando el mejor servicio de karaoke, cora @xtensa variedad
de productos y de la mejor calidad y con persoméificado, con precios
competitivos y con equipos de ultima tecnologimmometiéndonos en

la positiva experiencia del cliente en nuestro loca
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3.2.1.2Vision

Ser el mejor Karaoke del Distrito Metropolitano @ito en 3 afos,
lider en ventas y servicios de expertos para satesflas demandas de
nuestros clientes, ofreciendo precios competitesogl mercado local, lo
cual nos permitira gozar de una creciente particiga y niveles de
rentabilidad que permitiran incrementar el valor tke empresa, en el

largo plazo.

3.2.1.3Valores Corporativos

Los valores de una organizacion son el conjunt@rdencias que esta
tiene respecto de todas las actividades que setafeen ella, dia a dia.
Estos valores constituyen el soporte de la culnganizacional e

inspiran el contenido de la misién, visién y ohjes organizacionalées.

Estos valores deben ser internalizados, es dechieshos parte de cada
uno de los miembros de la organizacion. Debenrseny vivirse los
valores. Estos valores deben ser expresados em wad de las
actividades emprendidas por los miembros que forparie de la

entidad.

Entre los principales valores que se han identfca&n Blue Voix

karaoke se encuentran los siguientes:

2 Michael E., PORTER. (2003).Introduccién a la Teoria General de la Administraim. Bogota:
Editorial Mc Graw Hill. Cuarta edicién. p. 56.
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* Respeto por el personal
» Calidad
» Servicio
+ Etica
* Responsabilidad Social

* Productividad y Eficiencia

Respeto por el personal

Blue Voix Karaoke respeta las creencias y pringpgue guian el
accionar de cada uno de los colaboradores y tandeéaus clientes.
Este respeto se manifiesta a todo nivel; es decigl ambito personal,

familiar y profesional.

Cabe recalcar que este respeto también se evidemdas relaciones que
cualquier integrante de Blue Voix Karaoke mantiegsen los
representantes o empleados y colaboradores de umralqde los
elementos de los grupos de interés con los cualesctla la empresa.
Refiriéndonos a proveedores, instituciones finaasie entidades

reguladoras, etc.

Calidad

La calidad sera parte activa de la vida organizedide la empresa, sera

un compromiso de todos los miembros de la orgaidimamanteniendo
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siempre un nivel de calidad en todos los procesessg ejecuten, asi
como también en todos los servicios que se prestérs clientes y
principalmente en los productos que se comercializRste valor
corporativo caracterizara a Blue Voix Karaoke perememente y sera

una especie de bandera en todas las actividadéssdia

Es mejor que en todos los ambitos de la organinas®dtenga en mente
este valor para evitar el doble esfuerzo y el desgie de recursos. Por
eso la empresa emprendera una busqueda constargerpejoramiento
permanente, apoyado en el uso de la tecnologia yneconocimiento
cercano de los servicios que se ofrece y en losluptos que se

comercializa.

Servicio

El prestar un servicio de alta calidad es un comso de todos quienes
constituyen Blue Voix Karaoke. Este servicio dgivestarse en las
relaciones que se mantiene con el resto de persienlasorganizacion, y
en general en la ejecucion de todos los procesds elgtidad. Un buen
servicio debe prestarse a todos los clientes, fateénos como externos
deBlue Voix Karaoke Se debe recordar que el sustento de este negocio
son los clientes a quienes se entregan los proslycervicios que ofrece
el establecimiento, por lo tanto un buen servicioid ellos debe también

estar basado en el respeto.
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Cuando se preste cualquier tipo de servicio ahtdidos colaboradores
de la empresa deben tratar de hacerlo con los hd@s estandares
posibles, de tal forma que el cliente quede totatmeatisfecho; si es
posible, superando inclusive sus expectativasal@si Esa es la manera

de despertar la lealtad del cliente hacia el estabiento.

Etica

Entendido como la transparencia en el actuar destlw$ miembros en la
organizacion, el respeto por la ley y las norma#icas, asi como el
cumplimiento de las normas de comportamiento enelasiones con los
asociados y de estos con los clientes externos Yaceociedad. Se debe
vivir e inculcar esto en todo momento a todos lokslmradores de la
organizacion, para de esta manejar, reflejar edt® @ todos los clientes
gue visiten el establecimiento y que ellos se aiemt gusto del lugar a

donde estan yendo a recibir el servicio

Responsabilidad Social

Blue Voix Karaokees parte de la comunidad y en consecuencia debe
asumir de manera racional los compromisos que hepeten con los
miembros de la entidad, de sus familias, de laeslaci en general. Por

esta razén, la organizacion deberd brindar apoyodas quienes se

'3 David, FRED R. (2006).Conceptos de Administracién EstratégicaMéxico DF: Editorial Pearson
Educacion. Quinta Edicion. p. 75.



59
menciono anteriormente, entregandoles todo su rgmriie para que

puedan cumplir con sus metas y objetivos de mawida y coherente.

Se cuenta también con una campafa de reciclajededdns

colaboradores arrojan los desechos por separaderentiiando los
desechos orgéanicos, el vidrio y el plastico. [ia asanera se contribuye
con la sociedad y con el planeta y con el dinecaudado por este

reciclaje se invierte en nuevas herramientas pararhpleados.

Productividad y Eficiencia

El alcanzar los niveles mas altos posibles de mtoddad, debe ser una
busqueda constante de la empresa. Para de eswan@stimizar la
utilizacion de recursos disponibles y ser eficisnten todas las
actividades que se realice. Mediante este valppdea en el largo plazo
conseguir uno de los principales objetivosBlae Voix Karaoke que

consiste en incrementar de manera sostenida eldelia organizacion.

Solo una empresa eficiente y productiva finalmdraiera cumplido con
la sociedad y con las metas de los socios, qugusienes emprendieron
el negocio, para su permanencia en el entornodesarrollo constante,

tanto cualitativo, cuanto cuantitativo.
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3.2.1.40bjetivos Corporativos

* Objetivo General

Mejorar los logros de las distintas areas funciemale la empresa,
haciendo uso eficiente de los diferentes recursganizacionales;
sean estos humanos, como financieros y de esta fganantizar su
buen funcionamiento, y finalmente, en el corto plecrementar el
valor de la organizacién y el patrimonio de losi@®anediante

alianzas estratégicas.

» Objetivos especificos

» Realizar una alianza estratégica que permita aankxs ventas

minimo en un 40%.

= Obtener utilidad y mantener la misma en un por¢emta 20%
con respecto de las ventas mensuales, con un masegoado

de los recursos y del flujo de caja.

= Elevar al maximo los niveles de servicio al clier@pacitando
a los empleados y contratando mas si es del cagorando asi

el nivel de satisfaccion de los clientes en un 90%.
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Mantener el porcentaje de utilidad sobre el patnimcen al

menos 10%.

Lograr un desarrollo permanente del recurso hunpama que
sirva como elemento dinamizador de la empresa,atuigr

reducir la brecha de competencias actuales veaisugdjueridas.

Invertir por lo menos un 10% de la utilidad menseal
publicidad y promocion, mediante los diferentes io®ed
existentes, asi mismo crear una base de datossdeidémtes,

para mantenerlos informados.

Utilizar lo mas oOptimo en cuanto se refiere a témgia de
informacion con la finalidad de mejorar los nivetkseficiencia
y productividad de la empresa. Implementar unwsoi de

facturacion y de manejo de inventarios en los pndsi 6 meses.

Lograr la mejora de las diferentes areas funcienale la
organizacion en base a los resultados del trabago
investigacion efectuado y sobre cuyos resultadata teste
trabajo. Este objetivo debera cumplirse en un méxie seis

meses.



4 PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE AREAS CRITICAS DE

RESULTADOS

4.1 PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

De acuerdo con las caracteristicas del flujo detigfey la participacion relativa en

el mercado, cada producto se puede colocar en atréz rde cartera del producto.
Los productos de alto crecimiento y con alta pgdicion en el mercado se clasifican
como estrellas, son los productos que tienen lagenas mas altos de utilidad. Los
signos de interrogacion son productos con altornuidé de crecimiento pero baja
participacion en el mercado, si es que estos tiéxén y con un buen manejo se

convertiran en productos estrelf4s.

Las vacas lecheras son productos maduros, que gaaesitan de tanto inversion y
gue sin embargo generan flujos de efectivo bastatéeesante, por lo general un
producto estrella se convertira posteriormenterenvaca lechera o caso contrario se
convertiria en un perro rabioso, los cuales sodymims de baja participacion en el
mercado y de bajo rendimiento y que de alguna rmaageneran algun flujo de

efectivo.

De esta manera nos damos cuenta que esta matmyesimilar al ciclo de vida de

un producto, donde los productos comienzan conrrogantes en la fase de

14 Adalberto, CHIAVENATO. (2003). Administracién de Recursos HumanosBogota: Mc Graw Hill.
5ta. Edicion. p. 26.
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introduccion, se convierten en estrellas cuando eatsn el crecimiento, se
desarrollan en vacas lecheras durante la fase daremy finalmente se convierten
en perros rabiosos cuando disminuye el crecimiehtointeresante de esta matriz y
que se diferencia con el ciclo de vida de los pctaly es que esta nos permite ver en

qué productos se debe invertir y en cual dejaraderto.

Al tratarse de un karaoke, esta matriz va a ayoderhisimo para ver qué productos
son los mas vendidos, cuales tienen mucho potgngae se deberia invertir en
ellos, especialmente en promocion y con estratelfigeecio para que se conviertan
en estrellas, determinar cuales son los licorezctetes que son las vacas lecheras es
decir que tienen un nivel de ventas estable, ptodugue no tienen acogida y que

generan muy pocos flujos o que son perros rabiosos.

Para entender esto de una manera mas clara satprasa continuacion mediante
graficas, la cantidad mensual de ventas de losedifes productos por categoria para
de esta manera poder realizar nuestra matriz dafplov de productos. Para el

ejemplo se ha escogido los datos de consumo detfleniebrero del 2011.
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GRAFICO No. 6
PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

CONSUMO WHISKY POR VASOS

CONSUMO WHISKY POR BOTELLAS

CONSUMO RON POR VASOS

2
0 (0]

Bacardi Appleton Abuelo 7 Abuelo Abuelo 12
Dorado afios




65

CONSUMO VODKA POR VASOS

2
1

Absolut Absolut Absolut Flavors Finlandia
Mandarina

CONSUMO VODKA POR BOTELLAS

Absolut Absolut Absolut Flavors Finlandia
Mandarina

CONSUMO AGUARDIENTE POR SHOT

Nectar Azul Nectar Rojo



66

CONSUMO AGUARDIENTE POR
BOTELLAS

Nectar Azul Nectar Rojo

CONSUMO CERVEZAS POR BOTELLA

Corona Club Verde Pilsener Michelada

CONSUMO TEQUILA POR SHOT

1

Jose Cuervo El Charro La Hacienda
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CONSUMO TEQUILA POR BOTELLA

Jose Cuervo El Charro La Hacienda

CONSUMO COCTELESY ENERGIZANTE

CONSUMO DE CIGARRILLOS

Marlboro Rojo Marlboro Blanco
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CONSUMO RON POR BOTELLAS

Iz 0 - |

Bacardi Appleton Abuelo 7 Abuelo Abuelo 12
Dorado afios

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestién.Quito. p. 25
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Teniendo en cuenta estas gréaficas, se presentatiau@cion la matriz de portafolio

de productos.
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CUADRO No. 10

MATRIZ DE PORTAFOLIO DE PRODUCTOS DE BLUE VOIX KARAOKE

ESTRELLAS SIGNOS DE INTERROGACION
_, |Jack Daniels Jaggermeister
g 8 Abuelo 7 afios Johnny Negro
U§J é Absolut Bacardi
9 g Michelada Abuelo 12 afios
g - La hacienda Absolut Mandarina
a3z Blue Voix Néctar Rojo
S Jaggerbomb Club
Padrino El charro
Margarita
Daiquiri Fresa
Marlboro Blanco
VACAS LECHERAS PERROS RABIOSOS
2 Grants Chivas

Johnny Rojo

Something Special

Abuelo Appleton Dorado
Finlandia Absolut Flavors
Néctar Azul Corona

Pilsener Caipirinha

José Cuervo

Tequila Sunrise

Mojito Long Island Ice Tea
Pifia Colada Lark
Red Bull

Marlboro Rojo

ALTA

BAJA

PARTICIPACION RELATIVA EN EL MERCADO

Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestiéon.Quito. p. 21
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

4.2 VECTORES DE CRECIMIENTO

El andlisis vectorial de crecimiento examina difées alternativas de productos
en relacion con las opciones de mercado de la diisapan producto actual en
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un nuevo mercado plantea oportunidades y desaffesetes a los de un
producto nuevo en un mercado existente. Un asdistematico de la estructura
de mercado revelara las condiciones competitivasasy oportunidades de

crecimiento no exploradas, por ello el analisistoeal de crecimiento es una
excelente herramienta para definir las estratatgasa empresa.

Se pueden realizar tres tipos de crecimiento viattor

* Crecimiento Vectorial Horizontal

Cuando hablamos de un crecimiento vectorial hotapnhablamos de
estrategias tales como; permanecer en el mercati@l acon productos
actuales, redisefiar productos para los actualesadws o disefiar nuevos

productos para mercados actuales.

+ Crecimiento Vectorial vertical

Dentro de las estrategias de crecimiento vectggagical podemos encontrar;
estrategias dirigidas hacia la ampliacion de loscadwos buscando nuevos
segmentos tanto a nivel nacional como internaciqrai ello se requiere de
estrategias de penetracidon en los mercados, irrfeedie imagen y énfasis en la

comercializacion y en la publicidad.

> Humberto, SERNA GOMEZ. (2000%Gerencia Estratégica.Colombia: 3R EDITORES. p. 218.
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Crecimiento vectorial combinado

Esta es una combinacion de todas las estrategiasionadas anteriormente,
de manera que las empresas pueden realiza al nismpo un crecimiento

vectorial horizontal y vertical.

Vector Estratégico

Es la integracion de las diferentes opciones esgfiGds, que permiten

establecer los proyectos y las estrategias queuzoad a la materializacion de

mismo.

ParaBlue Voix Karaokese ha decidido lo siguiente:

= Penetrar los mercados de hoy con productos actuales

= Ampliarse a mercados extendidos con productos axjs:

= Penetrar mercados de hoy y mercados extendidgsrodactos nuevos.
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CUADRO No. 11
VECTOR ESTRATEGICO EVENTOS FARAPA

Productos | Productos |Extension de|Productos
actuales | mejorados linea nuevos

Mercado
Actual @ f’/@

Mercado I L

Extendido \-‘@'

Muevo

Vedtor Estrategid

[=]

mercado
nacional

Muevo
mercado
internacional

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

4.3 ESTABLECIMIENTO DE AREAS CRITICAS DE RESULTADOS

Area estratégica o critica de resultados es ununtmjde procesos que de manera
fundamental agregan valor a un negocio. Conseenmnmite, en ellas se ejecutan

procesos de caracter primario del mismo.

De hecho, estas areas estratégicas definen elinegosi mismo. Si se diera un
cambio en estas areas estratégicas de resultddusgario habria cambiado. Por
ello, se van a delinear de manera resumida las &s@atégicas identificadas y
dentro de ellas cada uno de los procesos que ganlla cabo actualmente.
Concretamente, las areas estratégicas de resultaogificadas fueron las

siguientes:

* Abastecimiento
* Gestidon de Inventarios

+ Comercializacion
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CUADRO No. 12
AREAS ESTRATEGICAS DE RESULTADOS DE EVENTOS FARAPA

ABASTECIMIENTO GESTION DE COMERCIALIZACION

INVENTARIOS Y MANTENIMIENTO

«Compras Locales eInventarios fisicos. sLimpiezay
«Control de calidad =Mantenimiento preparacion diaria
de productos. del Kardex manual. del
«Recepcion en establecimiento.
bodega. *Mantener los
) equiposen
perfecto
funcionamiento.
. J . S . A

Fuente: EVENTOS FARAPA. (2011)Informes de Gestién.Quito. p. 16
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Como se puede observar, las areas criticas dea@ssilde Eventos Farapa contienen
ciertos procesos basicos que pueden, sin lugar dasduser modificados o
incrementados con la finalidad de mejorar la gaestié sus operaciones. De todas
maneras hay varios procesos que no se estan Iewammdbo al momento y que

serian muy productivos de realizarse.

Se debe recordar que, en términos generales,das éstratégicas de resultados no
cambiaran. Lo que si puede suceder es que loggmsque forman parte de ellas
puedan modificarse, cualitativa y cuantitativameride@ manera que se optimicen los
mismos y se pueda tener un mayor nivel de proddativutilizando los recursos

adecuados.
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4.4 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL MODIFICADA

GRAFICO No. 7
NUEVO ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL PROPUESTO PARA EVENTO S
FARAPA

GERENTE

GENERAL

COOEDINADOR

ADMINISTRADOR DE MARKETING

|
| I I I

FERSONAL DE
LIMPIEZA

MESCRO1 MESCRO 2 BARTCNDLR GUARDIA

v,

Fuente: EVENTOS FARAPA. (2011)Informes de Gesﬁén.Quito. p. 21
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Es importante tener claro que con este nuevo aygania estructural se pretende
iniciar una alianza estratégica establecida y rniadaacon‘EL PUNAL” que es uno

de los bares mas reconocidos en la ciudad al momedis que nada por la cantidad
de gente que visita este establecimiento, asittatando de cumplir con una de las
estrategias que se planteo, se ha determinadcstpesuna opcion muy viable para
aumentar las ventas y en base a los analisis glizaremos en el capitulo posterior

se conocera si es 0 no rentable la toma de esgdiec

Se propone que exista un Gerente General, el eaalrso de los socios del negocio
y que se haga responsable de todo lo concernienégacio, con el apoyo de otro de
los socios quien sera el coordinador de marketilgpersona encargada de manejar
toda la publicidad del negocio, esto con una estracde personal mejorada que

podra brindar un servicio mejor y desempefar sosidnes de manera mas detallada
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y concentrada, considerando la contratacion deopargalificado para desempefiar

cada una de las funciones propuestas.

Los procesos que tenia anteriormente la empredarhahllo disefiados de manera
empirica y sin existir ningan tipo de formalizaci6kstos solamente estaban dados
de acuerdo a la poca experiencia de sus sociospasi la de sus empleados. La
estructura organizativa consiste en una estrugentecal en la cual el administrador

era el que se encontraba en la parte superior ydéssas personas estaban
subordinadas en linea directa a €l: es por elloefj@stablecimiento de un Gerente
General dentro del organigrama permite tener uganizacion formal y un mayor

control de todo lo que sucede.

En este caso se propone una departamentalizacionadeter territorial, que
facilitara el cumplimiento de los objetivos de EtgnFarapa, a corto y a largo plazo
y en la medida en que vaya ampliandose la empresatableciéendose nuevas

sucursales.

El Gerente General debera tomar muy en serio siciposdentro del giro del
negocio e involucrarse en tareas de planificaciGontrol, y estar presente en la
toma de decisiones mas importantes dentro de Enacion. Debera estar muy

relacionado con las siguientes personas:

» Coordinador de Marketing
* Administrador

+ Contadora
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Para la contratacion de los nuevos responsabledelsera buscar personal con
preparacion multidisciplinaria, para conformar guipo de trabajo que conjugue sus
esfuerzos en el mejoramiento continuo del Karaokenyla satisfaccion de los
clientes, tanto externos como internos. Esto debempletarse con la capacitacion,
en lo posible también multidisciplinaria, del red& personal existente, con el fin de
reforzar el trabajo mediante relaciones horizostgléa coparticipacion. El mejor
mecanismo a utilizar en la ejecucion de las tadémsas sera la toma de decisiones
con la participacion del personal para involucrade esta manera, en la serie de
cambios que deberan llevarse a cabo en adelanpeciasnente luego de
transcurrido el primer afio desde el inicio de lgplementacion de las mejoras

propuestas.

El organigrama planteado trae consigo el desard#lgoliticas claras respecto del
manejo institucional, asi como una serie de priosify valores como respeto y
trabajo en equipo. Por ellos es importante, de mmas@era general, delimitar
funciones y deberes de cada una de las partesmggstante que estas funciones
sean descritas de una manera clara al nuevo pegengaya a formar parte de este
nuevo proceso, de la misma manera se debe dar udirgecionamiento y

modernizacién de las actividades desarrolladaglppersonal existente.

Las principales nuevas funciones de la Gerenciafakde Eventos Farapa seran:

» Generar politicas para el correcto funcionamientd msto de areas del

Karaoke.



77

Generar objetivos corporativos 0 aprobar los olpstisugeridos por otros

funcionarios o empleados.

Hacer cumplir las normas y estandares que exighdaza estratégica c&L

PUNAL".

Exigir y recibir informes del administrador y delardinador de marketing.

Tomar decisiones fundamentales que tengan queovetacsupervivencia de

Blue Voix Karaoke.

Negociar al mas alto nivel la adquisicion de pradsicpara la empresa,
conjuntamente con el Administrador y con los otrs®cios que sean
designados para el efecto y en funcién de los nsomteestablecidos. Montos

menores seran aprobados directamente por el adiraduos.

Aprobar proyectos de inversion en mejoras denttestablecimiento, con el

fin de mejorar el servicio a los clientes.

Decidir sobre la contratacién de funcionarios ngewvola separacion de los

existentes, que eventualmente deban salir de &nmacion.

Aprobar proyectos de publicidad y promocion realasapor el coordinador de

marketing y otorgar los fondos necesarios.
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Las principales nuevas funciones del administragadn:

» Ser el principal nexo entre la Gerencia Generabsg/ dolaboradores de la

empresa.

* Resolver todos los inconvenientes que pudiererr leseclientes con asuntos

relacionados al servicio que estan recibiendo detdl establecimiento.

* Coordinar la compra semanal de inventarios e insumecesarios para el

normal funcionamiento del negocio.

* Realizar las labores correspondientes a la fagturataria del negocio.

« Crear una base de datos de los clientes que vigilaPUNAL KARAOKE”.

» Hacer respetar las normas y objetivos a todosngdeados y coordinar para

gue los mismos cumplan sus funciones.

* Realizar cierres de caja diarios y archivarlos @mena ordenada cumpliendo

las normas establecidas para ello.

* Preservar la integridad del establecimiento mediattapoyo de todos los

colaboradores que se encuentran a su mando.

* Realizar una ecualizacion adecuada del sonido wdioam el correcto

funcionamiento del software de Karaoke y las car@solicitadas por los clientes.
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Los otros cargos que existen en la empresa se puaedeicir a grandes rasgos cuales

son las funciones respectivas que ellos deben aumpl

CADENA DE VALOR MODIFICADA

Como resultado del diagnostico efectuadBlae Voix Karaokese ha redisefiado
completamente la Cadena de Valor Corporativa dsimmiy como consecuencia de
ello, su estructura organizacional. A continuagérva a conocer la cadena de valor
propuesta parBlue Voix Karaokaina vez que se pongan en marcha las propuestas

derivadas de este trabajo de investigacion.

Los procesos han sido divididos en tres grandgsogra saber:

* Procesos Primarios
» Procesos de Apoyo

* Procesos de tipo Gerencial

Los dos primeros son muy conocidos, pero el teresralgo diferente a lo que suele
constar en los libros de texto y de consulta, soheado la decision de incluir este
proceso, para dar a entender la importancia dehandentro de la organizacion, su
relacion con las propuestas hechas en este trdbadjovestigacion y su importancia

para el proceso de toma de decisioneBlde Voix Karaoke
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GRAFICO No. 8
CADENA DE VALOR CORPORATIVA PROPUESTA PARA BLUE VOI X

PROCESOS
PLANIFICACION RELACIONES PUBLICAS MERCADEO
GERENCIALES
Estratgica (M} . rontactas . analisis de mercades (M}
Financiara [k} Alianzis Estratégicas (M)
PROCESOS GESTION DE
PRIMARIOS ABASTECIMIENTO INVENTARIOS COMERCIALIZACION
Compras Locales Inventaros Fislcos Limpiezay preparacion
Control de Calidad 1 antanimisnts del diaria delestablecimisnte.
e Kardex enelsistema Atencional clients en 2l
Procuctos recilides, implemeantades. {1} astabsle cirmiants
Becepaidnen Tomafisica de -Fe clam‘os. . .
Bodega inventarioso *‘A_SQSOI_’Ia‘e info. {1}
Ingresoenelsistema comparacian con el Plibh‘-ldﬁd\“{
decompras, (M) sisterna (M} Proemazienit .
Gesticn de Cliantas {1}
PROCESOS DE CONTABILIDAD Y GESTION DE RECURSOS GESTION
APOYO FINANZAS HUMANOS ADMINISTRATIVA

Teneduriade likros, hoja e ‘
rlantenimis ke corre ctive

clectrénica it :
Emision de reportes: Homing - Analisis de mejorasy
-Estados Financisres Formacion y Capacitacion reclames por parte del
-Infariiacién para SRI Servicios aPersonal (M) CJiEI1tE- B y
Analizis Financiero (k) Contrataciény Gestionds
Gestidn Financiera ¢ andlisis de seguros. (M)

repartes (M)
Fuente: BLUE VOIX KARAOKE. (2011). Informes de Gestion.Quito. p. 21
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Se va a explicar de forma breve lo que se deba@erten cada uno de los cambios
efectuados en los procesos de la Cadena de Val&vdetos Farapa. En este
sentido, se refiere a los procesos marcados cdetra N (nuevos), de manera

exclusiva y clasificandolos en cada uno de losdgrapos de procesos.

Procesos primarios:

Proceso de Abastecimiento

Dentro de este grupo se ha afadido el procesogdesim de compras en el sistema y

ademas se han modificado dos procesos: Compraseksog&ontrol de Calidad de
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los productos recibidos. Este proceso se vio jragisable de ser creado, por cuanto
la trayectoria deBlue Voix Karaokey esta nueva alianza estratégica cil “
PUNAL” ameritan que en base al volumen de ventas quierse\t que se espere
tener, se implemente un software de facturacionjndentarios y de control de
personal. Este software es una licencia rentadaupa empresa que cuenta con
soporte local y atencion las 24 horas, para laectarutilizacion del mismo se dara

una capacitacion a los empleados de lo que lessnda de acuerdo a su cargo.

En lo que se refiere al denominado proceso de Casnpocales tendra algunos
cambios importantes en relacion a lo que esta ieowio actualmente, con la ayuda
del andlisis de mercados se estudiara los proveedatecuados y los mas 6ptimos
para que sean ellos los que proporcionen los ptoslgcinsumos necesarios Blee
Voix Karaoke la estrategia de adquirir un software especidtizeoadyuvara en el
exito futuro en la ejecucion de este proceso megrd.a existencia de un software
de gestion de inventarios ayudara a generar repgue ayuden en la toma de
decisiones de compra. La informacion estadistices ¢ generara; permitira, por
ejemplo, llevar a cabo negociaciones en paquet®nop@s por volumen, para
mejorar las condiciones de negociacion que actudbrteene el karaoke. Se podria
negociar la opcién de descuentos por pronto pagosqtia un beneficio adicional
gue se lograra con la ayuda de uno de los soclasedecio que manejara la parte

financiera de la organizacion.

El sistema de control de calidad sobre los producteibidos en la bodega debe
también ser mejorado de forma ostensible, en atdutercano. Lo ideal es poder

realizar cambios en la revision fisica de los pobols, ya que al no ser mucho se
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puede realizar una revision minuciosa de cada @nellds. Una premisa que debe
considerarse en el disefio de este nuevo sistewant®l de calidad es que las bases
del mismo deberan ser la anticipacion y la detemoign de factores técnicos
apropiados para cada tipo de producto. Como éxoldms controles que se apliquen
estaran en funcion de los tipos de productos qudesgifiguen. No es necesario
realizar una implementacion de codigos de barrbp®productos ya que pensamos

gue no existe una cantidad muy amplia de productos.

Gestion de Inventarios

Uno de los cambios mas importanteBéue Voix Karaokese dara especialmente en
el ambito de gestion de inventarios. La automaitizadel manejo de los inventarios
ya no serd mas de tipo manual, sino que con laaaglet software a adquirir esta
gestion sera modificada de forma radical. Los ltadas seran muy evidentes y

entre ellos podemos destacar:

 Cambio en la disponibilidad de informacion resped® la gestion de

inventarios (ingresos, salidas, rotacion, etc.)

e Mayor agilidad en la atenciéon a los clientes enesfiablecimiento. Los
procesos de despacho y facturacion se veran aosrtadealizados de una

manera mas profesional que como se venia hacieneoamente.

* Proceso de registro contable manejado ahora deraaleetronica directa, por

lo cual de hecho serd més agil.
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El proceso de ejecucion de observacion fisica yemsto periodico de inventarios
sera modificado, por cuanto se efectuaran revisiofisicas semanales para
comprobar que no existan anomalias las cualesasiariie probables en este tipo de
negocios. Se aplicara un esquema de desagregdeigproductos por tipos o
categorias de gestion, bajo la modalidad A, B, @mo es logico al aplicarse el
principio de administracion por excepcion el ahod® costos sera claramente

importante.

El apoyo de software de control o gestion de irevéog serd un indudable aporte,

por las ya antes mencionadas ventajas que cordieanuevo proceso.

La toma fisica de inventarios y comparacion cosigkema es un proceso nuevo, la
modalidad del mismo se ha decidido que sea realizamt una sola persona
semanalmente. Esto permitirA comprobar por un lqu® el sistema tenga un
funcionamiento adecuado y por otro lado que not@xsomalias en el proceso de
comercializacion por parte de los empleados, depooibarse aquello existiran

multas para cada uno de ellos, tomando en cuentadaitud de la situacion.

Realizar la toma fisica una vez por semana no eamlimucha dificultad, debido a

gue la cantidad y variedad de productos que sejmanees mucha.

De igual manera el proceso de mantenimiento deleikéo movimiento de los stocks
de la empresa pasara de ser manual a automatiZsie.es un cambio sustancial y
permitira ademas disponer de reportes en lineseidéel caso, para cualquier tipo de

analisis encaminado a la toma de decisiones.
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Proceso de Comercializacion

La etapa de la comercializacion de los productsgryicios en el tipo de negocio
gue se encuentra inmerBtue Voix Karaokees clave. No solo comprende la venta
del bien o servicio; sino que esta relacionadaamividades previas y posteriores a

la misma.

Con respecto al proceso de limpieza y preparad@maddel establecimiento, es un
factor que pareciera que carece de importanciay percontrario es un proceso
basico ya que al s&lue Voix Karaokein negocio que ofrece una combinacion entre
servicios y productos, es de vital importancia guestablecimiento donde ingresen
los clientes se encuentre totalmente limpio y adéoyara los fines destinados y de

esta manera ofrecer el servicio que ellos se mengceear asi su fidelidad.

En lo que tiene que ver con el proceso de ateraighiente en el local, se cree que
con la implantacion de los nuevos mecanismos d&égede inventarios apoyados en
el software a contratar este proceso se vera enwente favorecido. La ejecucion
de actividades de promocion y publicidad, de laalesise hablara mas adelante,
tendran también un impacto favorable para la ermapreEste procesos se vera

agilitado por los cambios a realizarse en el.

Aparece un nuevo subproceso denominado asesonfmrenacion, se cree que es
muy importante que los clientes que se acercastablecimiento, puedan contar con
la asesoria por parte del personal, respecto deldoamiento en si del sistema de

karaoke, como solicitar las canciones por ejemphie igual manera y con la misma
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importancia, el menu de productos que ofrecen debaformado de manera clara y

concisa por parte del personal.

El proceso de reclamos, funcionara mas como unrbaebsugerencias que nos
permitira mejorar en todos los aspectos que l@nteds asi o crean necesario, por
ende en la caja se colocara dicho buzén y se em&regp formulario de sugerencias
con la cuenta a cada uno de los consumidores.dringtrador también debe ser
una persona muy capacitada en el ambito de ateatidiente, para de esta manera

poder ir solucionando los problemas que se deh dia @ dia.

Dos procesos totalmente nuevos son los de promgcpublicidad. Es importante
gue estos actualmente no se los estuviera manegendona manera formal, por ello
ahora se analiza la necesidad de implementarlosploaen lo que tiene que ver a los
productos y servicios que ofrece la organizaciom en lo que tiene que ver con las
marcas e imagen institucional B&ue Voix Karaoke Es importante aqui introducir
elementos como el disefio y promocion de una pagaiapara los clientes en donde
este accedera a datos y links relacionados cons fgtopromociones del
establecimiento, asimismo esta sera una via domdeadicen reservas de mesas y
salas privadas, conocer precios y productos quafreeen. Se implementara una
pantalla de LED en la parte exterior donde se méoa al cliente las promociones
gue se tiene en el dia en que el acuda. El apgyosdoroveedores también es muy
importante en este punto, ya que se pueden reabizes alianzas estratégicas con
ellos para la publicidad y promocion del local, cornompartir costos en la
realizacion de elementos visuales, o la prestad&hos mismos de las diferentes

marcas existentes. Cabe recalcar que justamertie&alentro del organigrama al
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coordinador de marketing, por lo cual siendo el dados socios del negocio, debera

ser quien lleve a cabo todos estos proyectos.

Ninguno de los nuevos procesos 0 cambios en Iateekes, se dara de manera real

y definitiva si no estan complementados con la @m@ntacion de un CRM dentro

de la empresa. Este tipo de sistemas, sin impaeudagrado de sofisticacion,

constituye una valiosa herramienta que no debe dejaer utilizada.

Procesos de Apoyo

Contabilidad y Finanzas

Dentro de este grupo se ha considerado la crea®odos nuevos procesos Yy la

modificacion de otros tantos:

Uno de los nuevos procesos Yy de vital importanaia gl futuro del negocio es la
gestion financiera, que basicamente trata de atiie manera adecuada los recursos
de la organizacion. Es importante que dentro sld&-laanzas empresariales existen
tres tipos de ambitos y tienen que ver con losiaes cuestionamientos que los

empresarios se hacen:

1. ¢ En qué tipo de inversiones a largo plazo debetinies recursos la empresa?

2. ¢ De gué fuentes de financiamiento provendran lmgses necesarios para llevar

a cabo las inversiones en la organizacion?
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3. ¢ Como deberéa gestionar la empresa el capital oigdra lo largo del tiempo?

Es necesario basarse en estos cuestionamientae g grean estos nuevos procesos
de apoyo. Es importante en este tipo de negodies cpnstantemente se estén
realizando mejoras o invirtiendo capital en mameainto de las instalaciones, ya

gue un buen servicio solo se puede dar en un lygarse preste y cuente con las

instalaciones adecuadas y en funcionamiento.

La planeacion financiera es otro proceso de iguaortancia que el anterior y que
ayudara a la organizacion a identificar muchasam®s de mejora, en base a este se
podra determinar por ejemplo si es posible realeapertura de nuevas sucursales,

los volumenes de stock, etc.

La implantacion del nuevo software que tiene tamhié modulo contable, va a
incidir en gran manera la forma de llevar a cabotelaeduria de libros, que
actualmente se ejecuta con la ayuda de la aplicdeiéel y de manera manual. La
emision de estados financieros de manera mas aghfiable. Es importante la
opcion que brinda el software para exportar todafamacion a Excel, ya que esta
herramienta nos ayuda a realizar un analisis n@armio e interactuar con las bases

de datos de aplicaciones contables, financierasijases.

Los ambitos en los cuales puede influir la plan@aéinanciera son los siguientes:

* Analisis de liquidez
* Andlisis de apalancamiento

» Analisis de rentabilidad clasificada por lineagpdeducto
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« Anadlisis de rotacion sobre la inversiéon

» Andlisis Dupont

Es importante realizar un analisis detallado de@doektos factores, de manera que
puedan ayudar en la toma de decisiones como popkjeadopcion o abandono de
la comercializacion de ciertos productos, cambionaecas, toma de decisiones con

respecto a empresas para realizacion de eventos, et

Proceso de Recursos Humanos

Las organizaciones son sistemas sociales. Sissadeabajar en ellas o dirigirlas, es
necesario comprender su funcionamiento. Las argainines combinan ciencia y
personas, tecnologia y humanidad. la tecnologimsmnte problematica por si sola,
pero cuando se le agregan las personas, se obtiesistema social inmensamente
mas complejo que desafia virtualmente toda comgnendNo obstante, la sociedad
debe entender las organizaciones y utilizarlas ahedjor manera posible, porque son

necesarias para lograr los beneficios que la tegimbpone a su disposiciéh.

Ademas, son necesarias para la paz mundial, paratelde los sistemas escolares y
otras metas que las personas desean alcanzarupéavisencia de la sociedad

moderna depende de las organizaciones.

'8 Davis, KEITH. (2003).El comportamiento humano en el trabajoBogota: Edit. Mc Graw Hill. Sexta
Edicion. p. 25.
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Segun se puede observar, el comportamiento hunenoodde las organizaciones es
impredecible debido a que se origina en necesidadgsarraigadas de las personas

y sus sistemas de valores.

La implementacién de un nuevo proceso y el mejaatai de otros dos, dara al

recurso humano la debida importancia dentro defmesquema organizacional.

Nuevamente la adquisicién del software juega urelpayly importante en la gestion
de la nomina, como también en los cambios de fadmag desarrollo del personal
gue son modificaciones cualitativas, que servirars@porte para la consecuciéon de

las metas dBlue Voix Karaoke.

Al contar con el nuevo software, es muy importanéalizar la respectiva

capacitacion al personal para una optima utilizadél mismo, aqui es donde se
modificada el proceso de capacitacion y desard®@laecurso humano, dandole una
mayor importancia y mejores herramientas para quéesenvuelvan de una mejor
manera. La capacitacion en los nuevos procesosndispensable ya que

dependiendo de ella se veran los resultados de dsadaplaneacion. Se deberan
desarrollar planes de capacitacion y desarrolloads en el enfoque de
competencias. La rotacion de personal ayudaratvan@l personal, considerando
que es una labor que se la realiza hasta altas lierda madrugada y genera un

cansancio mayor.

En lo que respecta a servicios al personal, losgupretende es realizar un paquete
de alto impacto pero de bajo costo, sin olvidardllsgaciones legales que se tiene

como empleador, pese a que en la mayoria de pstddinegocios esto no se cumple
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en el pais. La finalidad de realizar este pagastpara motivar en gran manera al

personal, dentro de esto se podrian consideran@gactores tales como:

» Bonificacién por cumplimiento de objetivos (nivel#s ventas)

Transporte Gratuito

* Apoyo para la contratacién de algun tipo de sedersalud o de vida

Otros similares

Procesos Administrativos

Un nuevo proceso relacionado con la gestion devactes el relativo con la
contratacion y gestion de seguros. Tomando ent@wgre la inversion inicial para
montar este tipo de negocios es bastante elevada gantidad de equipos
electrénicos y muebles que se tienen que son mragtiabs para los ladrones, es
muy importante contar con una poéliza de seguros pueda cubrir con esta
responsabilidad para bien de todos los sociogratajuilidad de los mismos. Deben
evaluarse cuidadosamente los riesgos asociadasaativos materiales dédue Voix

Karaokey concomitantemente los costos asociados a urextaod de ellos. Debera

evaluarse la necesidad de contratar seguros smbstocks, equipos y maquinaria.

El mantenimiento correcto sera un proceso muyqiid permitird disminuir cierto
tipo de riesgos. Tenemos dos tipos de mantenimiehtcorrectivo y el preventivo,
siempre se mantendra estandares establecidos ealizar un mantenimiento
preventivo periédico de todos los equipos y maqianen el karaoke, al ser equipos

relativamente nuevos se espera no tener que mealiituciones de equipos a
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menos de ser estrictamente necesario, el manterionerrectivo de igual manera

como su nombre lo indica se lo hara Gnicamentedmaaa necesario.

Procesos Gerenciales

Planificacién

Dentro de los aspectos mas importantes y detertemgue existen en las empresas,
sobre todo cuando estas se desenvuelven en entoomaglejos y cambiantes,

tenemos la Planeacion Estratégica y la Planeadin@néiera.

La Planeacion Estratégica es llevada a cabo p@elie@ncia, dado que ayuda a
marcar el rumbo de las organizaciones. Justanmanteste trabajo de disertacion
podemos darnos cuenta del impacto que tiene uregwode esta naturaleza. El
pensar de manera estratégica atafie a los lideremlés e informales de una

organizacion y crea una cultura de medir los efedtolas acciones empresariales.

Dentro de los principales aspectos 0 puntos queiede mejorar con una correcta

planeacion estratégica encontramos los siguientes:

» Establecer areas estratégicas de resultados
» Redefinir la estructura organizacional

» Crear y modificar procesos

» Establecer objetivos

» Establecer estrategias
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Este proceso ayuda o es parte muy importante deldaeacion Financiera,
basicamente por un inadecuado sistema de gestida idéormacion, un software
contable y varios otros recursos con los que ntabaBlue Voix Karaokeha hecho
gque este proceso no sea llevado a cabo formalmemt®) lo demandan ahora las

circunstancias.

La dimensién actual de la empresa, el incrementosiaiveles de competencia y la
alianza estratégica realizada ctEl. PUNAL”, hacen indispensable este proceso
como uno de los principales de la organizacionmdimdo en cuenta la elaboracion
de presupuestos empresariales a corto y largo.plakzser un proceso que se llevara
a cabo por los socios del karaoke especialmentellagucon conocimientos en
finanzas y con la ayuda del nuevo software y sigtede control, este sera llevado de
una manera formal para tranquilidad de todos stiss@ los cuales se debera rendir

cuentas.

Relaciones Publicas

Se llama relaciones publicas (RR. PP.) a la raenla domunicacion que se encarga
de crear, modificar y/o mantener la imagen positya sea de una empresa,
organizacién, ente publico o privado, o personfgrialecer los vinculos con todos
sus publicos (Internos, externos o indirectos)lizatido diferentes estrategias,
técnicas e instrumentos, su mision es generar meculd entre la organizacion, la
comunicacién y los diferentes publicos relacionad8sakeholder), ademas de

convencer e integrar de manera positiva.

7 D.J, WILCOX. (2006).Relaciones Publicas. Estrategias y Tacticabladrid: Ed. Pearson Educacion.
p. 65.
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Otro proceso muy importante y que debe ser llexadabo por todos los socios del
karaoke es el de Relaciones Publicas, aqui es dosdeontactos de cada uno de
ellos determinaran el éxito o el fracaso del negqmor lo cual con la ayuda de todos
los nuevos sistemas implementados se debe constialibesa de datos de todos los
clientes que visitan el establecimiento, para gee & ellos a quienes se pueda

informar en un futuro de todo lo que esté relaadioneon el karaoke.

Los contactos externos de igual manera son muyrianes, especialmente en las
empresas con las cuales se puede realizar evesgesificos e incluso algunos ser
periodicos, generando ingresos adicionales al negadtsimismo, los contactos que
se pueden lograr generan que la marca se posigigae el establecimiento reciba

mas visitas.

Respecto a alianzas estratégicas, en este tenaton ¢lave son las alianzas que se
pueda tener con proveedores, ya que ellos nos pusdelar a realizar la promocion
y publicidad del karaoke de manera compartida, baen material POP o inclusive
con dinero si es que fuera del caso, en alguna&singtancias su colaboracion
también puede estar dada con muebles que necéstablecimiento, es decir,

siempre se deben estar buscando este tipo deadigne convengan al karaoke.

Mercadeo

Es un proceso social y administrativo medianteual grupos e individuos obtienen

lo que necesitan y desean a través de generacepfeeintercambiar productos de
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valor con sus semejantdsademéas este es un proceso nuevo y que se lo ha

catalogado de caracter gerencial, por las implicees que este trae.

Es responsabilidad de los socios del karaoke datamismo de las mejores
capacidades que le permitan investigar los mercadosiales y futuros.
Consideramos que no se trata de una actividad mhercalizacion como tal; sino
mas bien les facilita, mediante el conocimientdodemercados y las necesidades de
los clientes. Siempre se debe estar renovandoase & los requerimientos que
tengan los clientes, de igual manera con los ptoducservicios que se ofrecen, este
es un factor determinante se deseamos generar esim@nto constante de la

empresa a lo largo del tiempo.

Esta ha sido una referencia breve de los procasmss y modificados de la cadena
de valor de Eventos Farapa. Tratando de ser lo ex@dicitos y concisos,

considerando siempre que el motivo de este tradmpmalizar el impacto financiero
que tendra la alianza estratégica a realizarseet@ufal, mediante una correcta
planeacion estratégica y financiera asi como qirosesos varios que permitan ser
una herramienta para marcar el futuro de la orgaidn. Los detalles financieros

seran proporcionados en el capitulo siguiente.

'8 Samuel, CERTO. (2001Administracién Estratégica.Bogota: Ed. Mc Graw Hill. p. 50.
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4.6 ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS PROPUESTAS FUNDAMENTALE Y

CRITICAS PARA EL LOGRO DE LOS OBJETIVOS CORPORATINGO

Como se pudo observar en la matriz de estratégicapuestas, estas estan

clasificadas en los siguientes grupos:

» Estrategias FO
» Estrategias DO
» Estrategias FA

» Estrategias DA

De igual manera cada una de las estrategias serdrau codificadas, en base al
analisis DOFA realizado, es decir, Fortalezas, pifades, Amenazas Yy
Debilidades. De esta manera se puede encontranaldorma mas precisa a que

elemento afecta la estrategia propuesta.

Tomando en cuenta estas consideraciones, se valiaareun analisis de las
principales estrategias propuestas para el cungitmide los objetivos de Eventos

Farapa:

* Realizar alianzas estratégicas con otros bares d&tctor, que tengan ya un
posicionamiento en el mercado y que esto ayude amentar el volumen

actual de ventas.

Esta fue la principal estrategia planteada, que tc@mo consecuencia la

realizacion de una alianza estratégica ¢Bh PUNAL”, un bar que se
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encuentra en el mercado ecuatoriano desde haceamnpas de dos afios y
gue gracias al éxito que ha obtenido a travésiel®ipb, ahora cuenta con dos
sucursales mas. Se hablo con su propietario pastay interesado en la idea
de realizar un puiial pero que sea karaoke, es,d&sia seria una gran
diferencia con respecto a los otros 3 bares qum#te y que haria que su

marca también se expanda por linea de serviciassplo geograficamente.

Se lleg6 a un acuerdo y se determinaron variosregtde cambio que son lo
gue estan descritos a lo largo de este trabaj@, m&jor sustancialmente el
servicio, la decoracion del lugar y en general,manera como se venia
trabajando y como se desenvolvia dia a dia el meg®or la experiencia que
se tiene de esta marca, existen grandes expestgioraparte de todos los
socios para que toda esta alianza y todo este qoal® cambio, sea todo un

éxito.

En esta estrategia se centra el trabajo realizade wnalizara el impacto
financiero que tiene la misma, considerando vafexdores como analisis
historicos, proyeccion de datos, etc. Las Fortaezoportunidades que tiene
el karaoke seran aprovechadas al maximo con éstea considerando todos
los procesos nuevos y mejorados que se ha explargddaormente y que seran
la base de este cambio, asimismo el nuevo organiggue se planted para

cumplir con este proceso.
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Implantar un software para la gestion de la informa&iéon de Eventos

Farapa

Al realizar la alianza estratégica cdBl* PUNAL”, se implementar& el mismo
software que ellos utilizan en todos sus localéspiemo que tiene varios
modulos y que van a ayudar en el desenvolvimieretdad actividades del

establecimiento, pero mas que nada en la tomadis€alees de sus socios.

Posee un mdédulo de compras y de gestion de invasitawon formulaciones
para cada uno de los productos que se vende, derangme se puede tener un
control adecuado del capital de trabajo del neg@ricel mismo se ingresan las
compras con el respectivo costo y al momento dedefrerel producto

automaticamente se ajusta el kardex.

El modulo de facturacion, es muy bueno ya que gertaner un control de la
contabilidad del negocio, saber cuanto se factatmnto corresponde al
impuesto al valor agregado, cuanto al servicio, €e igual manera ayuda a
establecer una base de datos ya que cada cliegigeade factura se queda
guardado en el sistema y esto podria ser usadt fetue para el envio de

publicidad y promocion.

Asi mismo aparece un modulo de control de persehahismo que permite a
cada uno de los empleados mediante un codigo ggeepmada uno de ellos,
ingresar y salir del establecimiento, esto ayudalas socios para determinar
las horas trabajadas de cada uno de ellos y pa ehdueldo que deben

percibir.
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Por ultimo y uno de los recursos mas importantesstie sistema es el modulo
de reportes, donde podremos acceder a mas dee€s@rdés reportes, entre los
mas importantes, las ventas realizadas, el costovedgas, ventas por

productos, asistencia de los empleados por fetha, e

Disefiar un sistema adecuado de compras

Con la ayuda del nuevo software que se implemergarpodra determinar de
una manera mucho mas precisa, la cantidad de gmdue se debe comprar y
asi mismo con gué frecuencia se debe hacerlo. Wgsimportante tomar en

cuenta que la capacidad de la bodega del estaldetomo es muy grande,

por lo cual lo éptimo pareceria realizar comprasa®les.

Dentro de los reportes del sistema se puede obteinetock actual de
inventario y asimismo las ventas por producto, Ualcsera muy atil para
determinar la cantidad a ser comprada semanalm@m@ndo en cuenta o

poniendo énfasis en los productos de mayor rotacién

El proveedor sera el mismo que se utiliza paraotoss locales de el pufial y
con los mismos precios, la entrega se la realidarammanera como se acuerde,
al parecer una vez por semana en el establecimieletoesta manera se
centraliza este proceso y se evitan muchos retsaposblemas que se pueden

obtener con varios proveedores.
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» Disefar un sistema de planeacion estratégica y fineiera con la finalidad
de aprovechar oportunidades y fortalezas enfrentamadl amenazas y

minimizando debilidades.

Dentro de la Cadena de Valor modificada de la egsappgstamente se crearon
estos dos procesos, con la finalidad de poner echaaesta estrategia que
ayudara al cumplimiento de los objetivos, comoxg#ie anteriormente, estos
procesos se llevaran a cabo por parte de los sdelasegocio, especialmente

por los que tengan un amplio conocimiento finarmcier

Una correcta planeacion estratégica puede ayudaejarar los siguientes

aspectos:

= Establecer areas estratégicas de resultados
= Redefinir la estructura organizacional

= Crear y modificar procesos

= Establecer objetivos

= Establecer estrategias

Mientras que la planeacién financiera ayudara aslnsios en la toma de
decisiones, desde la liquidez que tiene el negecicmomentos actuales, hasta

inversiones que se puedan realiza a corto y ldegmp

Con la ayuda del nuevo software y su modulo coaetasite proceso se llevara

a cabo de una manera formal, con el manejo de j@a électronica y la
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realizacion de cuadros y modelos financieros pabéener excelentes

resultados.

Elaborar un plan mensual de publicidad y promociondel establecimiento

dirigido al nicho de mercado adecuado.

Como se conoce en este tipo de negocios de entngt@io, es muy
importante la publicidad y promocion que se reatiehestablecimiento, dado

gue la competencia es muy amplia y de ahi la impora de esta publicidad.

Al realizar la alianza estratégica con el pufiahdalicidad y promocion varia,
ya que no se la maneja Unicamente de manera audQrsime mas bien como
parte de una marca y como parte de ello, la paliities compartida, lo cual
desde cualquier punto de vista es mejor porque tinnombre posicionado y

la experiencia de administradores y personal goe sdmo realizar la misma.

En principio es importante dar a conocer el lugasalizar una publicidad
donde se pueda apreciar todos los servicios queceofeste nuev@uhal
Karaoke como son: salas privadas, pantalla gigante, parqu&zado con
seguridad, etc. Esto ayudara a iniciar de la mejanera esta alianza y

conjuntamente con un buen servicio cumplir las etgtivas de los clientes.

Las redes sociales y los servicios de correo massan una forma econémica
de informar a los clientes y potenciales clientesad promociones y servicios
que presta el establecimiento, incluso se podafizee de manera semanal

informando lo que sucedera en la semana.
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* Realizar una propuesta estratégica del Marketing Mi a ser implantado

con el nuevo proyecto.

Al realizar una alianza estratégica ckh Pufial existe una variacion del
marketing mix propuesto actualmente, principalmemtgrecio, ya que deben
basarse en los precios existentes en los diferéntBales y para modificarlos
se deberd realizar un proceso mas extenso, ya ajuarhinistracion del

negocio también es realizada por una tercera pa&rson

La promocion del nuevo Karaoke también va a vamacho, puesto que
existen promociones o publicidades que ya sonmetadas por la cadena de
bares El Puial y que se manejan por diferentesamned existentes como;

redes sociales, bases de datos, medios de prémsa, e

El producto y servicio a comercializarse sigue deal mismo, pero siempre
mejorando la calidad tanto en productos como ervicses, lo cual
proporcionara una mayor cantidad de clientes figlésraoke. Con respecto a
plaza, se mantiene igual puesto que la ubicacidla @sisma y solo existen

unos pequefos cambios con razon a la decoracidngze!



5 EVALUACION FINANCIERA DE LA PROPUESTA DE MEJORAMIEN TOY

SU ACEPTACION O RECHAZO

5.1 ANALISIS INCREMENTAL DEL PROYECTO

Lo que se pretende en este capitulo es realizanalisis incremental de los flujos

derivados del presente proyecto de mejora. Lgssfluncrementales derivados de la

ejecucion del proyecto son los siguientes:

Incremento en el nivel de ventas.

* Incremento positivo 0 negativo de los costos, ssaos fijos o variables

» Variacion en los efectos sobre los flujos de cagalak depreciaciones y

amortizaciones incrementales.

» Variacion en el importe de los impuestos a ser @agan base a los resultados

de las diferentes actividades derivadas de la ei@cwlel proyecto.

De esta manera se podra determinar el flujo dea@gaativo, asi como también el
flujo de caja de inversion. Cabe resaltar quea parproyecto analizado no se
considera en ningln momento que exista una deudague, la inversion es

financiada en su totalidad por los socios.
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Se podra de esta manera, determinar el flujo dedsljproyecto para de esa forma
determinar algunos indicadores importantes comolaohniR, el VAN, el CPPC, la
TIR de los recursos propios, el flujo de caja dalypcto, el flujo de caja de los
accionistas, entre otros indicadores importantes galizar un analisis adecuado del

proyecto.

PROYECCION DE LOS ESTADOS FINANCIEROS DEL PROYECTO

5.2.1Estado de Resultados Proyectado

CUADRO No. 13
ESTADO DE RESULTADOS GLOBAL PROYECTADO

ESTADO DE RESULTADOS GLOBAL CON EL PROYECTO
0 1 2 3 4 5
VENTAS 55166 117000 120510 124125 127849 131685
COSTO DEVENTAS -16550 -32760 -33743 -34755 -35798 -36872
UB VENTAS 38616 84240 86767 89370 92051 94813
GASTOS OPERATIVOS -34730 -56304 -57892 -59527 -60577 -62311]
FIOS -21600 -21324 -21964 -22623 -23301 -24000|
VARIABLES -13130 -31590 -32538 -33514 -34519 -35555
DEPRECIACIONES 0 -2890 -2850 -2890 -2256 -2256'
AMORTIZACIONES 0 -500 -500 -500 -500 -500]
UTILIDAD OPERATIVA ANTES IMPUESTOS 3887 27936 28876 29844 31475 32502
INTERESES DE LA DEUDA 0 0 0 0 0 0|
OTROS INGRESOS (+) / OTROS GASTOS (- ) 0 0 0 0 0 0|
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3887 27936 28876 29844 31475 32502
IMPUESTOS -1409 -10127 -10467 -10818 -11410 -128044
Impuestos sobre activ. Operativas y de Fin. -1409 -10127 -10467 -10818 -11410 -11782]
Impuestos sobre ACT. DE INV. 0 0 0 0 0 -1022]
UTILIDAD NETA 2478 17809 18408 19025 20065 19698)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Este es un estado de resultados que muestra céranceentra el negocio
actualmente en el afio 0 y como seria desde el aba la implementacion del
proyecto, en el afio 0 el costo de ventas es dUnro con el proyecto es

decir desde el afio 1 el costo de ventas disminug@%a debido a que el nuevo
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proveedor tiene mejores precios que hacen queceste se reduzca. Dentro
de los costos operativos fijos estos también seicesd debido a una
renegociacion del valor a pagar por concepto derato mensual. Por el
contrario los costos variables aumentan del 2492786 esto debido al
porcentaje de servicio que se debe pagar a loseangd que se relaciona
directamente con las ventas. Como se comentdi@mente no existe deuda

por ellos esto no afecta al estado de resultados.

Es evidente el aumento en la utilidad neta con@jgqrto, esto debido a que la
alianza estratégica con el et PUNALal ser una marca posicionada genera
un aumento en las ventas de alrededor del 50% mlenasi mismo la
disminucién del costo de ventas es un aspecto rosiiyo en el analisis del

proyecto.

CUADRO No. 14
ESTADO DE RESULTADOS SIN PROYECTO

ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL SIN PROYECTO
0 1 2 3 4 5
VENTAS 55166 56821 58526 60281 652050 653953
COSTO DE VENTAS -16550 -17046 -17558 -18084 -18627 -19186|
UB VENTAS 38616 39775 40968 42197 43463 44?6?'
GASTOS OPERATIVOS -34730 -38337 -39411 -40516 -41094 -4226?'
FIOS -21600 -22248 -22915 -23603 -24311 -25040|
VARIABLES -13130 -13523 -13929 -14347 -14777 -15221]
DEPRECIACIONES 0 -2166 -2166 -2166 -1606 -1606
AMORTIZACIONES 0 -400 -400 -400 -400 -400]
UTILIDAD OPERATIVA ANTES IMPUESTOS 3887 1437 1557 1681 2369 2500
INTERESES DE LA DEUDA 0 0 0 0 0 0|
OTROS INGRESOS (+) / OTROS GASTOS (- ) 0 0 0 0 0 0|
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 3887 1437 1557 1681 2369 2500
IMPUESTOS -1409 -521 -565 -609 -859 = |
Impuestos sobre activ. Operativas y de Fin. -1408 -521 -565 -609 -859 -BDSI
Impuestos sobre ACT. DE INV. 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD NETA 2478 916 993 1072 1510 1594'

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.
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Considerando un porcentaje promedio de inflaciarabdel 3%, se elaboro el
estado de resultados de la empresa, pero sin evasjroyecto alguno dentro
de dicho estado de resultados, para de esa maodea glaborar el estado de
resultados incremental, derivado de la ejecucioh pleyecto de mejora

propuesto.

CUADRO No. 15
ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL DEL PROYECTO

ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL DEL PROYECTO
1 2 3 [ 5
VENTAS 60179 61984 63844 65759 67732
COSTO DE VENTAS -16210 -16657 -17197 -17713 -18245
UB VENTAS 43969 45288 46647 48046 45487
GASTOS OPERATIVOS -383%96 -39524 -40685 -41806 -43033
FLOS -21324 -21964 -22623 -23301 -24000|
VARIABLES -16248 -16736 -17238 -17755 -18288|
DEPRECIACIONES -724 -724 -724 -650 -650
AMORTIZACIONES -100 -100 -100 -100 -100
UTILIDAD OPERATIVA ANTES IMPUESTOS 5572 5764 5962 6240 6449'
INTERESES DE LA DEUDA 0 0 0 0 DI
OTROS INGRESOS (+) / OTROS GASTOS (- ) 0 0 0 0 0|
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5572 5764 5962 6240 6449'
IMPUESTOS -2020 -2090 -2161 -2262 -2633'
Impuestos sobre activ. Operativas y de Fin. -2020 -2090 -2161 -2262 —233SI
Impuestos sobre ACT. DE INV. 0 0 0 0 -295
UTILIDAD NETA 3552 3675 3801 3978 3816'

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Las ventas incrementales son considerablemente eaitaelacion a las ventas
normales del negocio por lo cual el proyecto es mcgptable, estas ventas
estas dadas debido a la marca con la que ahorabsgat la misma que tiene

un posicionamiento muy fuerte en el mercado.

Los gastos operativos fijos constan basicamengaieielos y arriendo mensual,
este ultimo fue renegociado por lo cual estos sosbm menores, por otro lado
como se explicé anteriormente los costos operal@smnariables aumentan por

los servicios basicos, debido a que se va a atemddia mas, asi mismo estos
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costos se ven incrementados por el porcentajeegifeen los empleados por el

servicio dado y que se encuentra relacionado dimestite con las ventas.

La inversion necesaria para la aplicacion de d&iaza estratégica o de este
nuevo proyecto es de 6.720 ddlares, consideranddgilldad neta que nos

arroja el proyecto es muy positivo.

De todas maneras, a continuacion se realizara ahsiandel flujo de caja
proyectado, flujo de caja operativo y de inversidDe esa manera se podra
llegar a calcular, parametros como: el valor achetd del proyecto y la TIR

del mismo, entre otros indicadores fundamentak= analizados.

5.2.2Flujo de Caja Proyectado

La proyeccion del flujo de caja constituye uno s lelementos mas
importantes del estudio de un proyecto, ya queviduacion del mismo se
efectuara sobre los resultados que se determineell&n La informacion

basica para realizar esta proyeccion esta contdaita en los estudios de
mercado, técnico y organizacional, como en el t&léncremental de las

ventas'®

Al proyectar un flujo de caja sera necesario inomapinformacion adicional

relacionada, principalmente, con los efectos tabas de la depreciacion, de la

19 Nassir, SAPAG, CHAIN. (2003)Formulacion y Evaluacién de ProyectosBogota: Ed. Mc Graw Hill.
p. 54.
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amortizacion del activo nominal, del valor residudk las utilidades o

perdidas.

El problema mas comun asociado con la construatenn flujo de caja es
que existen diferentes fines: uno para medir léateidad del proyecto, otro
para medir la rentabilidad de los recursos propiosm tercero para medir la
capacidad de pago frente a los préstamos que ayudasu financiacion. Por
otra parte, la manera como se construye un flujoajie también difiere si es
un proyecto de creacién de una nueva empresae® $no que se evallia en

una empresa en funcionamiento.

El flujo de caja operacional se encuentra desadoll basandonos en el

método indirecto segun dicta la normal internadideacontabilidad.



CUADRO No. 16

FLUJO DE CAJA PREVISTO PARA EL PROYECTO
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FLUJO DE CAJA PROYECTADO

VENTAS

COSTO DE VENTAS

UB VENTAS

GASTOS OPERATIVOS
FlIOS
VARIABLES
DEPRECIACIONES

AMORTIZACIONES

FCO
UT OP. ANTES DE IMP
IMP. DERIVADOS DE ACT. OPERATIVAS
+ DEPRECIACIONES
+ AMORTIZACIONES
UT. OPERATIVA LIQUIDA
+VARIACION DECTN

TOTAL FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

FCl
Activos Fijos
Efecto tributario de la venta de activos fijos
Capital de trabajo
Cargos Diferidos
TOTAL FCI

FC DEL PROYECTO

0 1 2 3 4 5
60173 61984 63844 65759 67732
-16210 -16697  -17197  -17713  -18245
43969 45288 46647 45046 49487
-38396 -39524 40685  -41806  -43033g
-21324 -21964  -22623  -23301 -24000'
-16248 -16736  -17238  -17755  -18288|
-724 -724 -724 -850 -650
-100 -100 -100 -100 -100
5572 5764 5962 6240 6449
-2020 -2090 -2161 -2262 -23358Q
724 724 724 650 650
100 100 100 100 100]
4376 4499 4625 4728 4861
0 -90 -93 -96 -99
4376 4408 4532 4632 4763
-6720 37688
295
-3009 0 o o o 3009
-500
-10229 0 0 0 0 7072]
-10229 4376 4408 4532 4632 11835

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Ramiro Cazar T.

El flujo de caja nos muestra el valor que generauelvo proyecto, tomando en

cuenta las depreciaciones y amortizaciones attidgsidd mismo.

La variacion en el capital de trabajo neto requesd determind en base a un
5% de las ventas anuales, ya que no se tienenasueort cobrar, la rotacion de
inventarios es semanales es decir cada siete g@asoglo de cuentas por pagar

es de 30 dias por lo cual ese 5% que se deterserdutilizado para cualquier

eventualidad que se pueda presentar.
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CUADRO No. 17

ANALISIS DE LA VARIACION DEL CTN DE OPERACIONES

WVENTAS $60.179 561.984 $63.844 $65.759 567.732
CTN NEC 0,5% 53.009 $3.099 5$3.192 53.283 53.387
INCDECTN QP 53.009 50 590 593 596 599

EFECTOS DE LAS VARIACIONES DEL CTN OP.

FCl -$3.009 $3.009

FCO 50 -590 -593 -596 -599

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

5.3 DETERMINACION DEL COSTO DE CAPITAL DEL PROYECTO

El costo de capital es el rendimiento requeridoresolos distintos tipos de
financiamiento. Este costo puede ser explicitmplicito y ser expresado como el

costo de oportunidad para una alternativa equit@lée inversion.

La determinacion del costo de capital implica laesédad de estimar el riesgo del
emprendimiento, analizando los componentes queonoiafan el capital (como la
emision de acciones o la deuda). Existen distifitemas de calcular el costo de

capital, que dependen de las variables utilizadaglpanalista.

En otras palabras, el costo de capital supone tldbueion que recibiran los
inversores por aportar fondos a la empresa, es,dgdcpago que obtendran los
accionistas y los acreedores. En el caso de lwerastas, recibiran dividendos por
accion, mientras que los acreedores se beneficiewanintereses por el monto

desembolsado.
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La evaluacion del costo de capital informa respeattprecio que la empresa paga
por utilizar el capital. Dicho costo se mide cooma tasa: existe una tasa para el
costo de deuda y otra para el costo del capitgiprambos recursos forman el costo

de capital.

Utilizando el modelo de precios de bienes de cbfAPM) se podra determinar la
tasa de descuento apropiada para este proyecttm ys@sla en base a la formula

siguiente:

E(r;) = re+ Bim (E(1m) — rf)

Dénde:

E(ri) es la tasa de rendimiento esperada de cauitak el activo i.

Bim es el beta (cantidad de riesgo con respectmdhf®lio de Mercado), o

también

Cov(r;, )
-31'7?1 - ,——
Var(ry,)

. ( E(rm) — Ty ) es el exceso de rentabilidad del portafolio decam.

(rm) Rendimiento del mercado.

(Rf) Rendimiento de un activo libre de riesgo.
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El modelo CAPM utiliza muchisima informacion finéera de mercados de valores
importantes, por eso es muy fiable y una herrarmienty importante en el analisis

de proyectos.

5.3.1Costo de Capital de la Deuda

El costo que una empresa enfrenta por el finaneigimide terceros se puede
calcular a partir de los intereses que debe pagacosto de este tipo de
endeudamiento responde a la tasa de interés qeepdeglr la empresa, por lo
tanto el costo de la deuda se reduce a la tasaidaesl banco por el dinero
que presta. De esta manera el costo de la deudse ldkfiniria segun se

muestra a continuacion:

Kd =Costo Total de la Deuda/Total Deuda

El proyecto no tiene deuda, puesto que los socingjgienes aportaron en un
100% con el capital necesario para la inversiéciahipor ello solo se cuenta
con un costo de capital de los recursos propias.tebria, el rendimiento de
los recursos invertidos en un proyecto que demandaversionista deber ser
igual al rendimiento que pudiera obtener en unargign con igual grado de

riesgo en los mercados financiefds.

'3, ROSS; R., WESTERFIELD y B., JORDAN. (2000Fundamentos de Finanzas Corporativas.
México: Ed. Mc Graw Hill. p. 74.
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5.3.2 Costo de los Recursos Propios

Se puede definir como: la tasa minima de rendimiene la empresa debe
obtener sobre la proporcién de cada proyecto dersion financiado con
recursos propios, a fin de conservar sin variaeldprecio de mercado de sus

acciones!

Existen dos maneras fundamentales como los actaenisciben beneficios
por sus inversiones; los ingresos percibidos comidlehdos y las ganancias
de capital al efectuar la venta de las accionelefuturo, lo cual para
explicarse mejor, en elementos de calculo serigrédio actual de mercado de
la accion ordinaria, las expectativas respecttug tle dividendos futuros por
accion, el precio de mercado terminal de las aesignla tasa de descuento o

actualizacion que equipare los beneficios futumsel precio actual.

CUADRO No. 18

DATOS DE COSTO DE CAPITAL
Ke despalancado USA
rf 0,90%
B desapalancado USA 1,3
Rm - rf 6,03%
Ke dUsSA 8,74%
Ke desapalancado Ecuador
EMEI 8,81%
Ke d Ecuador 17,55%
Ke apalancado del proyecto 17,55%
Kd proyecto 0,00%
CPPC
D/ 0%
Efv 100%
CPPC 17,55%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

2 |bidem. p. 75.
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Debido a que no se tiene un costo de la deudaugdagmisma no existe, se
puede evidenciar que el costo de los recursos geopera igual al costo
promedio ponderado de capital, cuya definicion leoatraremos mas

adelante.

5.3.3Costo Promedio Ponderado de Capital

Cuando se conocen los costos de cada una de lagdude financiacion

existentes lo que se hace es combinarlos en uo oestio ponderado.

Se suman los costos individuales de la deudaclzsres preferenciales y las
acciones comunes ponderando cada uno de estos awstacuerdo con las

proporciones de cada fuente en el financiamieritodd®

Como se explico anteriormente el proyecto en esteslifinanciado totalmente
por sus socios por lo cual el costo promedio padtede capital sera igual al

costo de los recursos propios como se expresacera@to siguiente:

22 pedro, ZAPATA SANCHEZ. (2006)Contabilidad General.Bogota: Ed. Mc Graw Hill. p. 85.



CUADRO No. 19
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DATOS DE COSTO DE CAPITAL

Ke despalancado USA

Rf 0,90%
B desapalancado USA 1,3
Rm —rf 6,03%
Ke d USA 8,74%
Ke desapalancado Ecuador

EMBI 8,81%
Ke d Ecuador 17,55%
Ke apalancado del proyecto 17,55%
Kd proyecto 0,00%
CPPC

DIV 0%
E/NV 100%
CPPC 17,55%

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Ramiro Cazar T.

5.3.3.1Determinacién del Valor de Beta

Determinar la tasa apropiada para descontar unegimyes muy
complicado, por ello se recurre a los mercados néig@os mas

desarrollados, debido a que en ellos se encueatos donfiables y de

alta diversidad.

Para un inversionista en un pais en vias de ddsassya de gran ayuda
un estimado del valor de su inversién en los measagobales, de este

modo se podra realizar una comparacion y tenerdezaclara de cual es

el rendimiento minimo por el cual se debe aceptinodoroyecto.
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Como se conoce Beta es la cantidad de riesgo specat® al portafolio
de mercado y por lo general se calculan mediagies®nes contra los
resultados del mercado cuando son para empresasduades o asi
mismo se obtiene la informacion de fuentes en neterpero por la
variacion que existe entre en calculo y otro, tmmendable es utilizar el
beta de la industria, en este caso nuestra fueméegitener este beta, es
la pagina de internet de Aswath Damodaran dondée& para la
industria del entretenimiento es deB0y es el que se utilizé para el

estudio del proyecto. Para mayor explicacion Aregxo No. 1.

5.3.3.2Ajuste por Riesgo Pais

La formula planteada anteriormente fue pensadagmaratilizada en los
estados unidos, debido a que son mercados consaxieformacion.
Aunque el proyecto sea idéntico en su concepci@n riesgos por
enfrentar seran diferentes dependiendo de dondstéalesarrollando el
proyecto, algunos de los aspectos que afectannsemarcos legales,
consideraciones fiscales, sistemas financieros waotente el ambito

politico y macroeconémico.

Dentro del modelo del CAPM existen algunas altévaat a seguir
cuando el proyecto es realizado en mercados irmi@maEes como son;
Ajustar el premio por riesgo pais, recalcular lasables del CAPM e

incorporar el riesgo pais en los flujos del progect
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La opcidn utilizada para el analisis de este primyes ajustar el premio
por riesgo pais, que es la mas utilizada dondeus&a @l final de la
formula del CAPM el porcentaje de riesgo pais quste en el Ecuador.
Segun el Banco Central del Ecuador el riesgo paigsee momento es
del 8.81% que es el premio por desarrollar el proyecto ekaeiador.

Ver Anexo No. 5

5.4 EVALUACION DE LA CONVENIENCIA DE EJECUCION DEL PROECTO

En base a los resultados obtenidos, se procedealaaeva posible ejecucion del
proyecto de mejora, dicho proyecto de mejora sgréutado en caso de que las
diferentes propuestas del proyecto, generen urm aglieegado en términos de flujo

de caja, es decir, proporcione un VAN positivo

5.4.1 Método Basado en el Flujo de Caja Descontado

La utilizacion de flujos de efectivo descontadosnpte tomar decisiones de

inversion que maximizan los beneficios de los atstas de la empresa en el

largo plazo, a raiz de este analisis se puede @htehvalor presente neto y la

tasa interna de rendimiento que ayudaran a la axiépt o rechazo del

proyecto.

5.4.1.1Flujo de Caja libre actualizado

A continuacion se describe el Flujo de Caja actadi.



CUADRO No. 20

FLUJO DE CAJA PROYECTADO

WENTAS

COSTO DE VENTAS

UB VENTAS

GASTOS OPERATIVOS
FlIOs
VARIABLES
DEPRECIACIONES

AMORTIZACIOMES

FCO
UT OP, ANTES DE IMP
IMP. DERIVADOS DE ACT. OPERATIVAS
+ DEPRECIACIOMNES
+ AMORTIZACIOMES
UT. OPERATIVA LIQUIDA
+VARIACION DECTN
TOTAL FLUIO DE CAJA OPERACIONAL

FCl
Activos Fijos
Efecto tributario de la venta de activos fijos
Capital de trabajo
Cargos Diferidos
TOTAL FCI

FC DEL PROYECTO

0 1 2 3 4 5
60179 61984 63844 65759 67732
-16210  -16697  -17197 -17713  -18245
43969 45288 46647 48045 49487
-38396  -39524  -40685 -41806  -43038
-21324 21964  -22623 -23301  -24000
-16248  -16736  -17238 -17755 -18288
-724 -724 -724 -650 -650
-100 -100 -100 -100 -100
5572 5764 5962 6240 6449
-2020  -2090  -2161  -2262  -2338
724 724 724 650 650
100 100 100 100 100
4376 4499 4625 4728 4861
0 -90 -93 -96 -99
4376 4408 4532 4632 4763
-6720 3768
295
-3009 0 0 0 0 3009
-500
-10229 0 0 0 0 7072
-10229 4376 4408 4532 4632 11835

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

LTT
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Como se puede observar, se realizo un flujo de majgectado para el
analisis de esta inversion, considerando una tasal goromedio de
inflacién del 3%, un costo de ventas del 28% y wusos variables del
27%, las depreciaciones y amortizaciones considers gastos en los
que se va a incurrir para realizar el proyecto cemw 6.500 dolares en
maquinaria, equipo y muebles, 220 dolares en equdpacomputacion y
software , de igual manera 500 ddlares en gasfesdtis por tramites

legales de la alianza estratégica.

El Capital del trabajo es del 5% anual en rela@odtas ventas, esto
debido a que se tiene un periodo de inventarios di@s, un periodo de
cuentas x cobrar de 0 dias y finalmente un pertt@ouentas x pagar de
30 dias, por lo cual se ha determinado que ese $%p8mo por

cualquier eventualidad que se necesitare y quecsperarian al final del

proyecto.

Como se puede observar en el grafico, luego deaea flujo de caja
de operaciones y el flujo de caja de inversiénedinos el flujo de caja
del proyecto que nos ayudara en el calculo denldisadores financieros
como el VAN y la TIR. De todas maneras se puedemar que el flujo

de caja libre que queda para los accionistas esatnagtivo.

5.4.1.2Flujo de Caja de los Socios Actualizado

Como se ha dicho anteriormente, las aportacionesagéal para la

inversion del nuevo proyecto son desembolsadasi ¢otalidad por los
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socios, por lo tanto el flujo de caja libre segaal al flujo de caja de los

socios como se muestra en el siguiente cuadro.



CUADRO No. 21

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

FLUJO DE CAJA DE LOS SOCIOS

FLUJO DE CAJA PROYECTADO 0 1 2 3 4 5
WENTAS 60179 61984 63844 65739 67732
COSTO DE VENTAS -16210 -16697 -17197 -17713  -18245
UB VENTAS 43969 45288 46647 43046 45487
GASTOS OPERATIVOS -38396 -39524 -40685 -41806  -43033g

FLIOS -21324 -21964 -22623 -23301  -24000)
WARIABLES -16248 -16736 -17238  -17755  -18283
DEPRECIACIONES -724 -724 -724 -650 -650
AMORTIZACIONES -100 -100 -100 -100 -100
FCO
UT OP. ANTES DE IMP 5572 5704 5962 6240 6449
IMP. DERIVADOS DE ACT. OPERATIVAS -2020 -2090 -2161 -2262 -2338]
+ DEPRECIACIONES 724 724 724 650 650
+ AMORTIZACIONES 100 100 100 100 100
UT. OPERATIVA LIQUIDA 4376 4439 4625 4728 4861'
+VARIACION DE CTN 0 -90 -93 -96 -99'
TOTAL FLUJO DE CAJA OPERACIONAL 4376 4408 4532 4632 4?63'
FCI
Activos Fijos -6720 3768|
Efecto tributario de la venta de activos fijos 295
Capital de trabajo -3009 0 0 0 0 3009
Cargos Diferidos -500
TOTALFCI -10229 0 0 0 0 7072
FC DEL PROYECTO -10229 4376 4408 4532 4632 11835
FC DE LA DEUDA
CAPITAL 1] 1] 1] 1] 1] 0)
INTERESES 1] 1] 1] 1] 0)
ESCUDO FISCAL DE LA DEUDA I 36,25% I ] ] ] ] Y |
TOTALFCD 0 0 0 0 0 DI
FC DE LOS ACCIONISTAS -10229 4376 4408 4532 4632 11835'

0cT
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5.4.1.3Tasa Interna de Retorno

Es aquella Tasa de Descuento que al utilizarla pet@alizar los flujos
Futuros de Ingresos netos de un proyecto de Irbrersace que su Valor

Presente Neto sea igual a cero.

CUADRO No. 22
CALCULO DEL VAN Y TIR DEL PROYECTO

EVALUACION FINANCIERA

TIR

VAN [ 7i7a | 029 37z 3190 2790 2426 5273
CPPC @

TIR RP [ 26,68% |

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Ramiro Cazar T.

Como se puede observar en el cuadro precedeniéR ldel proyecto es
del 26.88%, mientras que el costo promedio ponderdel capital
(CPPC) es del 17.55%, por lo tanto el proyecto supa tasa de

descuento minima aceptable y debe ser aceptado.

5.4.1.4Valor Actual Neto

El Valor actual neto consiste en encontrar la difera entre el valor
actualizado de los flujos de beneficio y el vatambién actualizado, de
las inversiones y otros egresos de efectivo. ka tpe se utiliza para
descontar los flujos incluye un premio por el reesgsumido por el

proyecto, por debajo del cual la inversién no defieetuarse.
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No cabe duda de que si el valor presente neto geayecto es positivo,
la inversidn debera realizarse y si es negativeerdebechazarse. Las
inversiones con VPN positivos incrementan el valer la empresa,

puesto que tienen un rendimiento mayor que el nuiEioeptablé’

Como se menciond anteriormente el costo promediodgrado de
capital, o que también podriamos llamar la tasaddscuento del
proyecto es del 17.55% y con esta tasa se desoorita flujos futuros
para poder obtener un Valor Actual Neto de 7.17lards, este monto
nos demuestra que se esta generando valor pareeesionista y que el

proyecto nuevamente debe ser aceptado, bajo estpavametro.

23 Nassir, SAPAG, CHAIN. (2003)Formulacién y Evaluacion de ProyectosBogota: Ed. Mc Graw Hill.
p. 75.



6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

En la actualidad el sector del entretenimientogseuentra atravesando un
proceso de crecimiento lo cual es muy atractiva paindustria, sin embargo
se presentan algunas trabas, como son dificul@delstener los permisos de
funcionamiento o incremento de las partidas aranesl a las importaciones
de ciertos insumos necesarios para el funcionamidéatcual genera cierta

incertidumbre sobre el inversionista.

Mas del 50% de la gente que respondié a la encuasida que Blue Voix
Karaoke no realiza una adecuada publicidad delaiegoque asi mismo el
servicio recibido no es totalmente satisfactoridor lo que concluimos que
esto se debe mejorar de manera urgente para nergardlientela actual y

aumentar el porcentaje de participacion en el nderca

El 42% de los clientes encuestados, opina que ropal de Blue Voix

Karaoke no ofrece un trato considerado y amablaig/ asi mismo, no se
encuentra totalmente calificado para las tareasdgbe realizar. Sin embargo
el cliente es consciente de que Blue Voix recogeglaejas y sugerencias de
sus clientes de una manera adecuada, lo cual ayw@aener una mejora

constante en el servicio ofrecido.
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El proyecto de realizar una alianza estratégica EbrPUNAL, después del
estudio realizado, muestra que otorgaria un inanéanen las ventas de mas
del 50%, incrementando los costos variables en ®oguporcentuales y
disminuyendo el costo de ventas en 2 puntos parala®, al realizar compras

en mayor volumen a un menor costo.

Con los conocimientos de la marca El Pufal, asioctambién con el nuevo
software de control que se implementara, el cualdayen el manejo de
personal, facturacion e inventarios, se podra damajor servicio al cliente y

asi obtener un mayor porcentaje de participacioel emercado.

La Tasa Interna de Retorno obtenida del presentgepto es de 26.68%, que
comparada con el costo promedio ponderado de tgpeaes del 17.55%, nos
demuestra que el proyecto es positivo y que vapetea ejecutarlo ya que esta

generando valor en sus flujos futuros.

El Valor Actual neto del proyecto es de 7.174 d&8aras inversiones con
VAN positivo incrementan el valor de las empregasesto que tienen un
rendimiento mayor que el minimo aceptable, de mstaera se concluye una

vez mas que el proyecto debe aceptarse y ponersareha.

Por la situacidon actual que mostraba Blue Voix Kkea es importante realizar
la alianza estratégica, puesto que sus ventaslestasi como la satisfaccion
de sus clientes, se ven muy afectadas y podramuete la futura existencia

del Karaoke.
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6.2 RECOMENDACIONES

e Al realizar la alianza estratégica con El Pufal, n@sy recomendable y
necesario, estipular todos los términos y condesdoajo los cuales se realiza

la misma, en presencia de un abogado y con firsely de un notario.

» Se deberia aceptar todas las recomendaciones ptapyer la nueva marca El
Puiial, considerando que ellos cuentan con masierper en el campo del
entretenimiento, asi como con el manejo de clientks personal, de

proveedores, etc.

 Es recomendable que todos los empleados actuales squencuentran
trabajando en Blue Voix Karaoke, realicen cursoscdpacitacion, en los
diferentes puiales existentes, para de esta mgaeaatizar la excelencia del
servicio ofrecido una vez inaugurado el nuevo KleeaoNo se previo al inicio
del nuevo local, sino que estas capacitacionesg@aidicas para mantener es

mismo nivel de servicio en todo momento.

* Se recomienda que la administracion financierandgbcio, sea llevada a cabo
por uno de los socios de Blue Voix Karaoke, el noissme pueda enviar un
informe al resto de socios y al duefio de la matdauBal, de esta manera se
podra tener un mayor control sobre los movimiensesnanales que se

efectldan.

» Esrecomendable que se efectien las inversionesar&zs en infraestructura y

decoracion, en base al porcentaje de accionesanedada socio, para de esta
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manera evitar problemas y desacuerdos en el fwugoge todo sea llevado a

cabo de acuerdo a lo que estipula la ley y el serde rentas internas.

Se recomienda informar a todos los clientes actuddeBlue Voix Karaoke,
gue se procedera a realizar un cambio de nombee dedoracién dentro del
local, para beneficio de ellos y para ofrecerlesmgjor servicio, de esta

manera se mantiene a los clientes fieles.
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ANEXO No. 1
ENCUESTAS
1. Blue Voix Karaoke realiza una adecuada publicidad dl negocio
TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 18 18%
2 | Poco de acuerdo 8 8%
3 | Medianamente de acuerdo 48 48%
4 | De acuerdo 8 8%
5 | Totalmente de acuerdo 18 18%

Total 100 100%
Totalmente Mada de
de acuerdo
18%
De Pocode

acuerdo
8%

acuerdo
8%

Medianamen
tede
acuerdo
48%

Es muy importante conocer la aceptacion en cuanto @ublicidad de la empresa,
luego, existe un 48% que esta “medianamente derdwieseguidos del 18% con
“Nada de acuerdo”, igual valor porcentual lo ti€¢metalmente de acuerdo”, apenas el

8% esta “poco de acuerdo” y “totalmente de acuerdo”
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2. Blue Voix Karaoke realiza una adecuada promocion dés eventos y servicios que

ofrece.
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 |Nada de acuerdo 19 19%
2 | Poco de acuerdo 27 27%
3 | Medianamente de acuerdo 31 31%
4 | De acuerdo 6 6%
5 | Totalmente de acuerdo 17 17%
Total 100 100%

Totalmente Nadade
de acuerdo acuerdo
0, 0,
De 17% 19%
acuerdo

6%

Medianamen Pocode
te de acuerdo acuerdo
31% 27%

Una falencia de la empresa es la manera en queélemarketing de la misma, ya que
el 31% esta medianamente de acuerdo” en lo que bpeeas existe un 6% que esta
“De acuerdo” en la forma de llevar la promociondi&hos eventos.
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. El trato del personal es considerado y amable

TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje

1 | Nada de acuerdo 22 22%

2 | Poco de acuerdo 20 20%

3 | Medianamente de acuerdo 27 27%

4 | De acuerdo 14 14%

5 | Totalmente de acuerdo 17 17%
Total 100 100%

Totalmente de
acuerdo
17%

Nada de
acuerdo
22%

De acuerdo
14%

Medianament
e de acuerdo
27%

Poco de
acuerdo
20%

En relacion al trato eprsonal al interior de la e#Bp, existe un 27% que esta de
acuerdo como se lo hace, es decir falta aplicacipios y valores respectivos a dicho
trato con los clientes, apenas un 14% esta reagnfdetacuerdo” como se trata a los

clientes.
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. El personal esta totalmente calificado para las t@as que tiene que realizar

TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje

1 | Nada de acuerdo 24 24%

2 | Poco de acuerdo 9 9%

3 | Medianamente de acuerdo 26 26%

4 | De acuerdo 18 18%

5 | Totalmente de acuerdo 23 23%
Total 100 100%

Nada de
acuerdo
24%

Totalmente de
acuerdo
23%

Poco de
acuerdo
Q%

De acuerdo

18% Medianamente

ce acuerdo
26%

En cuanto al personal calificado para trabajantdrior de la empresa, existe un 26%
gue esta “Medianamente de acuerdo” en la manesa eznliza, es decir falta induccién

necesaria en cuanto a las funciones y responsabilésgignadas a cada empleado,
apenas el 18% esta “de acuerdo” en la capacidatedeion de los empleados.
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5. Blue Voix Karaoke ofrece una suficiente variedad deroductos

TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje

1 | Nada de acuerdo 8 8%

2 | Poco de acuerdo 14 14%

3 | Medianamente de acuerdo 29 29%

4 | De acuerdo 31 31%

5 | Totalmente de acuerdo 18 18%
Total 100 100%
Totalmente Nada de poco de
de acuerdo acuerdo zcuerdo

18% 14%

Medianamen
te de acuerdo
29%

De acuerdo
31%

En relacion a la variedad de productos que ofracenhpresa, existe un 31% “de
acuerdo” en la manera en que se lo realiza, apena$8% esta “totalmente de

acuerdo”, lo que significa que se podria mejoraess sentido.
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6. Blue Voix Karaoke cuenta con instalaciones modernay adecuadas para los

servicios
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 4 4%
2 | Poco de acuerdo 14 14%
3 | Medianamente de acuerdo 24 24%
4 | De acuerdo 32 32%
5 | Totalmente de acuerdo 26 26%
Total 100 100%

Nada de
acuerdo
1%

Totalmente
acuerd
26%

De acuerdo
32%

Poco de
acuerdo
11%

Medianamente
de acuerdo
24%

Es importante mencionar las instalaciones de laresapya que un 32% estd “de
acuerdo” en la manera en que esta hecha las wistaa, un 32% esta “de acuerdo”
como esta presentado dichas instalaciones y ap@ma26% considera que esta
“totalmente de acuerdo” a la instalacion, es dexsr necesario cambiar dichas

instalaciones para ofrecer un mejor servcio.
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7. Blue Voix Karaoke recoge de forma adecuada las queg y sugerencias de sus

clientes
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 5 5%
2 | Poco de acuerdo 8 8%
3 | Medianamente de acuerdo 22 22%
4 | De acuerdo 31 31%
5 | Totalmente de acuerdo 34 34%
Total 100 100%

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

Medianamenle
de acuerdo
22%

lotalmente de
acuerdo
34%

Es importante conocer la manera adecuada de comez@gen las quejas y sigerencias
de los clientes, ya que apenas un 31% esta “derdmude como se lo realiza,
“totalemente de acuerdo” un 34%, es decir es ndoasambiar la manera de hacerlo al

momento de recoger dichas sugerencias y reclamos.
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8. Blue Voix Karaoke ofrece una buena asesoria con i@scto a las inquietudes de sus

clientes
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 21 21%
2 | Poco de acuerdo 12 12%
3 | Medianamente de acuerdo 27 27%
4 | De acuerdo 22 22%
5 | Totalmente de acuerdo 18 18%
Total 100 100%
Totalmente de Nada de
acuerdo acuerdo
18% 21%
Poco de

acuerdo
12%

De acuerd
22%

Es importante conocer la satisfaccion del clieefeejado en las inquietudes que ellos
tenga, asi el 27% esta “medianamente de acuerddd emanera de como se lo hace,
apenas el 18% esta “totalmente de acuerdo”, lo sigifica que se debe asesorar

conservando una etica profesional.
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. El personal dispone de la tecnologia adecuada parealizar su trabajo

TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 17 17%
2 | Poco de acuerdo 28 28%
3 | Medianamente de acuerdo 37 37%
4 | De acuerdo 3 3%
5 | Totalmente de acuerdo 15 15%
Total 100 100%

Totalmente de Nada de
acuerdo acuerdo
15% 17%

De acuerdo
3%

Medianamente Poco de
de acuerdo acuerdo
37% 28%

De la tecnologia apropiada depende muchos resaltddcéxito, asi la empresa esta
“medianamente de acuerdo” con un valor porcentabB@% en la manera de hacerlo,
solo un 15% esta “totalmente de acuerdo” con ladiegia aplicada, luego es

indispensable aplicar las TIC's (tecnologias denflarmacién) para que se obtengan
una mayor satisfaccion del cliente.
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10.Los precios de Blue Voix Karaoke son buenos en reién al servicio y sus

instalaciones.
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 21 21%
2 | Poco de acuerdo 22 22%
3 | Medianamente de acuerdo 31 31%
4 | De acuerdo 14 14%
5 | Totalmente de acuerdo 12 12%
Total 100 100%

Totalmente de
acuerdo
12%

Nada de
acuerdo
21%

De acuerdo
14%

Poco de
acuerdo
22%

Medianamente
de acuerdo
31%

El factor precio es muy importante al momento deasr un servicio de diversion, asi
existe una mediana aceptaciéon en el mismo con 66 &flejado en que esta “de
acuerdo”, apenas un 12% esta “totalmente de acuerdrelacion al precio ofrecido al

interior de la empresa.
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11.Las bebidas y alimentos comercializados cumplen segpectativas.

TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje

1 | Nada de acuerdo 9 9%

2 | Poco de acuerdo 14 14%

3 | Medianamente de acuerdo 35 35%

4 | De acuerdo 18 18%

5 | Totalmente de acuerdo 24 24%
Total 100 100%

Nada ce
acuerdo
%

Totalmente de
acuerdo
21%

Pocode
uerdo

Medianamente
de acuerdo
35%

De acuerco
18%

La calidad de los productos al momento de presemtéws cliente es importante
definirlo para obtener una correcta aceptacion, esste un 35% que esta
“medianamente de acuerdo”, un 24% esta “totalmeéataciuerdo” en cuanto a que sui
cumpeln sus espectativas dichos productos, leuga sscomendable revisar dichos

productos.
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12.Le gustaria que Blue Voix karaoke ofreciera una mayr variedad de bebidas y

cocteles.
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 0 0%
2 | Poco de acuerdo 0 0%
3 | Medianamente de acuerdo 27 27%
4 | De acuerdo 29 29%
5 | Totalmente de acuerdo 44 44%
Total 100 100%

Mada de Poco de
acuerdo acuerdo

0% 0% Medianament
e de acuerdo
27%

Totalmente de

acuerdo De acuerdo
44% 29%

El éxito de una empresa esta en conocer las nedesidle sus clientes, asi el 44% esta
de acuerdo en que si se debe conocer e investigauadamente dichas necesidade en

los mismos, es decir sus gustos y preferencias.
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13.Le gustaria que Blue Voix Karaoke ofreciera una magr variedad de alimentos y

picadas
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 1 1%
2 | Poco de acuerdo 1 1%
3 | Medianamente de acuerdo 37 37%
4 | De acuerdo 36 36%
5 | Totalmente de acuerdo 25 25%
Total 100 100%

Totalmente de
acuerdo
25%

De acuerdo
36%

Nada de
acuerdo

Paco de
acuerdo
1

Medianamente
de acuerda
37%

El 36% esta “de acuerdo” en que la empresa debersygservir una mayor diversisdad
de alimenteos y bebidas al momento de servir. &% 2sta “totalmente de acuerdo”

con esta pregunta.
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14.El servicio de nuestros empleados le parece rapido

TABLA DE TABULACION

18%

Medianamente
de acuerdo
36%

Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 12 12%
2 | Poco de acuerdo 22 22%
3 | Medianamente de acuerdo 36 36%
4 | De acuerdo 18 18%
5 | Totalmente de acuerdo 12 12%
Total 100 100%
Totalmente de Nada de
acuerdo acuerdo
12%
De acuerdo Poco de

acuerdo
22%

La rapidez en el servicio es una valor agregadt@ eampresa, asi existe un 36% que
esta “medianamente de acuerdo”, es importamentdie¢am considerar el valor
porcentual de 12% y 22% con “nada de acuerdo” ycdpade acuerdo”, para

implementar un mayor control es la entrega de dsemaicio.
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15.En general el servicio ofrecido por Blue Voix Karake es satisfactorio

TABLA DE TABULACION

Valoracion No Porcentaje

1 | Nada de acuerdo 17 17%

2 | Poco de acuerdo 19 19%

3 | Medianamente de acuerdo 32 32%

4 | De acuerdo 22 22%

5 | Totalmente de acuerdo 10 10%
Total 100 100%

Nada de acuerdo
17%

Totalmente de
acuerdo
10%

Poco de acuerdo

De acuerdo 19%

22%

Medianamente
de acuerdo
32%

Un 22% de “totalmente de acuerdo” considera quseelicio en la empresBLUE
VOIX es satisfactorio, apenas un 10 % considera qae“€stalemente de acuerdo”,
luego es imprensindible tomar en cuenta dichoslteeks para lograr una manera

eficiente en cuanto a la satisfaccion del servicio.



16.Le gustaria que Blue Voix Karaoke le informaria sobe eventos y promociones a
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Su correo.
TABLA DE TABULACION
Valoracion No Porcentaje
1 | Nada de acuerdo 2%
2 | Poco de acuerdo 5 5%
3 | Medianamente de acuerdo 18 18%
4 | De acuerdo 34 34%
5 | Totalmente de acuerdo 41 41%
Total 100 100%

Nada de
acuerdo

Poco de
acuerdo

2%

Totalmente de
scuerdo
41%

Medianament
de acuerdo
189%

Dc acucerdo
34%

La comunicacion es vital en el desarrollo de unaresa, asi el 41% considera que esta
“totalmente de acuerdo” con esta pregunta y al cents clientes las promociones,
eventos sociales en particular y alguna otra naveldala empresa, existira aceptacion

del servicio de diversion.
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ANEXO No. 2
INDICES BETA

Unlevered
Industry Name Number of Average MarkeF D/E Tax Rate Unlevered Cash/Firm Beta

Firms Beta Ratio Beta Value corrected

for cash
Advertising 28 1.79 36.55% 12.86% 1.36 11.96% 1.55
Aerospace/Defense 63 1.15 23.64% 21.10% 0.97 9.62% 1.07
Air Transport 40 1.21 52.64% 22.30% 0.86 9.70% 0.95
Apparel 48 1.35 15.80% 20.86% 1.20 9.14% 1.32
Auto Parts 47 1.78 24.67% 13.45% 1.46 7.28% 1.58
Automotive 19 1.50 108.58% 20.43% 0.80 13.18% 0.93
Bank 418 0.75 85.86% 13.89% 0.43 8.29% 0.47
Bank (Canadian) 7 0.86 13.77% 20.27% 0.78 7.10% 0.84
Bank (Midwest) 40 0.96 69.03% 18.02% 0.61 9.49% 0.68
Beverage 34 0.92 13.09% 19.08% 0.83 3.69% 0.86
Biotechnology 120 1.13 13.24% 5.74% 1.01 16.31% 1.20
Building Materials 47 1.33 71.38% 11.69% 0.82 6.90% 0.88
Cable TV 24 1.43 68.40% 22.98% 0.94 3.35% 0.97
Canadian Energy 10 1.14 28.44% 10.36% 0.91 3.24% 0.94
Chemical (Basic) 17 1.28 18.75% 22.39% 1.12 5.41% 1.19
Chemical (Diversified) 31 1.51 21.07% 23.87% 1.30 6.22% 1.39
Chemical (Specialty) 83 1.37 23.06% 14.85% 1.14 4.22% 1.20
Coal 25 1.59 16.16% 13.17% 1.39 3.74% 1.45
Computer Software/Svcs 247 1.06 4.68% 13.88% 1.02 9.48% 1.12
Computers/Peripherals 101 1.27 9.13% 8.94% 1.18 10.45% 1.31
Diversified Co. 111 1.22 99.77% 17.14% 0.67 11.99% 0.76
Drug 301 1.11 14.10% 6.72% 0.98 8.96% 1.08
E-Commerce 52 1.14 4.58% 17.19% 1.10 8.09% 1.19
Educational Services 37 0.79 8.89% 27.32% 0.75 11.26% 0.84
Electric Util. (Central) 23 0.78 96.84% 25.40% 0.45 2.35% 0.46
Electric Utility (East) 25 0.73 74.73% 30.56% 0.48 2.26% 0.49
Electric Utility (West) 14 0.75 83.18% 31.47% 0.48 2.60% 0.49
Electrical Equipment 79 1.32 10.91% 15.54% 1.21 6.61% 1.29
Electronics 158 1.13 18.40% 12.85% 0.97 14.08% 1.13
Engineering & Const 17 1.65 7.93% 28.52% 1.56 15.56% 1.85
Entertainment 75 1.72 37.99% 14.68% 1.30 5.92% 1.38
Entertainment Tech 31 1.39 7.80% 7.49% 1.29 16.71% 1.55
Environmental 69 0.85 41.13% 11.02% 0.62 2.50% 0.64
Financial Svcs. (Div.) 230 1.37 135.83% 18.63% 0.65 13.43% 0.75
Food Processing 109 0.87 28.98% 21.80% 0.71 3.91% 0.74
Foreign Electronics 9 1.14 29.55% 30.06% 0.94 23.30% 1.23
Funeral Services 5 1.22 50.78% 29.02% 0.90 4.27% 0.94
Furn/Home Furnishings 30 1.67 26.18% 16.87% 1.37 8.32% 1.49
Healthcare Information 26 0.94 4.86% 22.42% 0.91 5.67% 0.96
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Heavy Truck/Equip Make| 8 1.94 46.41% 19.97% 1.42 8.90% 1.55
Homebuilding 24 1.39 89.05% 6.07% 0.76 27.68% 1.05
Hotel/Gaming 52 1.76 49.08% 15.93% 1.25 6.15% 1.33
Household Products 22 1.17 18.38% 27.46% 1.03 2.14% 1.05
Human Resources 24 1.44 9.14% 23.73% 1.35 14.23% 1.57
Industrial Services 137 0.96 26.26% 20.50% 0.79 7.97% 0.86
Information Services 26 1.10 20.21% 22.44% 0.95 3.28% 0.98
Insurance (Life) 31 1.39 18.28% 20.29% 1.21 15.97% 1.44
Insurance (Prop/Cas.) 67 0.92 11.12% 19.50% 0.85 10.27% 0.94
Internet 180 1.11 1.57% 7.89% 1.09 9.48% 1.21
Machinery 114 1.22 28.52% 19.61% 0.99 5.82% 1.05
Maritime 53 1.37 138.71% 6.54% 0.60 6.88% 0.64
Medical Services 139 0.88 38.70% 20.56% 0.67 15.24% 0.80
Medical Supplies 231 1.02 11.48% 13.12% 0.93 7.65% 1.01
Metal Fabricating 30 1.44 18.24% 22.51% 1.26 12.60% 1.44
Metals & Mining (Div.) 69 1.33 11.01% 7.07% 1.21 3.32% 1.25
Natural Gas (Div.) 32 1.25 34.98% 15.07% 0.97 2.08% 0.99
Natural Gas Utility 27 0.65 62.04% 23.93% 0.44 2.08% 0.45
Newspaper 13 1.71 46.80% 29.44% 1.29 4.07% 1.34
Office Equip/Supplies 24 1.45 45.11% 14.81% 1.05 12.11% 1.19
Oil/Gas Distribution 12 0.97 75.32% 15.06% 0.59 2.68% 0.61
Oilfield Svcs/Equip. 95 1.48 18.94% 16.42% 1.28 4.76% 1.34
Packaging & Container 27 1.06 44.52% 20.44% 0.78 7.43% 0.85
Paper/Forest Products 37 1.52 71.26% 15.23% 0.95 6.62% 1.01
Petroleum (Integrated) 23 1.21 18.37% 27.13% 1.07 4.84% 1.12
Petroleum (Producing) 163 1.36 22.47% 8.47% 1.13 3.08% 1.17
Pharmacy Services 19 0.96 20.38% 25.09% 0.84 3.87% 0.87
Pipeline MLPs 11 0.85 42.18% 3.03% 0.61 0.53% 0.61
Power 68 1.34 98.86% 7.58% 0.70 10.14% 0.78
Precious Metals 74 1.18 6.76% 9.47% 1.12 3.35% 1.15
Precision Instrument 83 1.27 11.20% 12.02% 1.16 11.64% 1.31
Property Management 27 1.20 144.04% 15.63% 0.54 6.22% 0.58
Public/Private Equity 8 2.18 104.42% 0.43% 1.07 11.29% 1.20
Publishing 23 1.30 57.88% 25.44% 0.91 5.55% 0.96
R.E.L.T. 6 1.29 30.86% 10.21% 1.01 5.94% 1.07
Railroad 14 1.28 27.19% 26.02% 1.07 2.68% 1.10
Recreation 52 1.50 37.21% 17.23% 1.15 4.95% 1.21
Reinsurance 8 0.98 15.27% 15.18% 0.86 20.99% 1.09
Restaurant 60 1.33 16.09% 22.08% 1.18 2.39% 1.21
Retail (Special Lines) 143 1.54 17.17% 19.64% 1.35 8.79% 1.48
Retail Automotive 15 1.44 27.52% 32.05% 1.21 2.98% 1.25
Retail Building Supply 8 0.92 13.61% 26.31% 0.83 2.26% 0.85
Retail Store 38 1.33 25.22% 25.96% 1.12 5.20% 1.19
Retail/Wholesale Food 29 0.74 42.10% 34.50% 0.58 7.41% 0.63
Securities Brokerage 25 1.25 149.83% 26.95% 0.60 20.07% 0.75
Semiconductor 115 1.56 6.24% 7.93% 1.47 12.21% 1.68
Semiconductor Equip 14 1.79 5.84% 5.72% 1.70 13.95% 1.97
Shoe 18 1.31 1.71% 24.51% 1.30 12.52% 1.48
Steel (General) 19 1.59 23.47% 12.88% 1.32 7.91% 1.43
Steel (Integrated) 13 1.72 36.84% 16.43% 1.32 8.07% 1.43
Telecom. Equipment 104 1.04 10.71% 12.42% 0.95 21.59% 1.22
Telecom. Services 85 1.01 34.06% 14.27% 0.78 6.66% 0.84
Telecom. Utility 28 1.03 84.06% 24.23% 0.63 5.11% 0.66
Thrift 181 0.70 7.81% 14.44% 0.66 11.05% 0.74
Tobacco 13 0.73 21.57% 22.47% 0.63 4.18% 0.66
Toiletries/Cosmetics 15 1.27 19.52% 21.52% 1.10 7.31% 1.19
Trucking 33 1.20 42.14% 25.48% 0.91 5.65% 0.97
Utility (Foreign) 5 0.99 58.68% 20.30% 0.67 4.45% 0.70
Water Utility 12 0.70 77.89% 35.46% 0.47 0.32% 0.47
Wireless Networking 48 1.25 18.19% 12.68% 1.08 5.55% 1.15
Total Market 5928 1.15 36.04% 15.32% 0.88 8.51% 0.96
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ANEXO No. 3
INDICES RF
CHLPOM MATLRITY PRICENIELD PRICEMELD CHANCGE TIME
3-Month 0.000 01ApER2E12 0.00fQ.00 -1.005 ! 0.0D5 21:24
B-Month IZ_LDEE D4MERT2 004 7004 -0.005 { -0.005 21:34
12-Month 0000 Jaraz2m2 4.0070.00 -1.085 ¢ 0087 2134
2-¥ear 0925 Dafan2813 00-24 1 @25 A0+ 13020 2134
3-Year 0250 09152014 8818+ /038 B02+ P 0027 21:34
3-Year 1.000 0e3n23e TD-T6% F0.B0 -0-07 0045 21:34
T-¥ear 1.378 0gia2di2 100025 r 1.38 -1 £ 005D 21:34
10-Year 2125 paitsRo2 102-25% T 1.82 17 (0058 2134
30-¥ear 3780 OaME2041 118-08 7 2.80 121 F 0073 21:34
YIELD CURVE E CURRENT H PREUOUS CLOSE

3m Bm % 2y
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INDICES PRIMA DE RIESGO DE MERCADO - PRM

Risk Premium Standard Ervor
Stocks - TBills [Stocks - T Bonds [Stocks - Stocks - T Bond
'II ﬁ'\ D_.-' ﬁ I':l"'_\i D_.-' .l "|-TID_.-' 3 qﬁb_.-'
3.83% 4 13% 2425 26085
7% -2 26% §.73% R
Risk Preminm
Stocls - T Bille |Stocks - T Bonds
3.67% 4313
4 44% 3095
0 79% 411%
Arithmetic Average
1028 2000 11 31951 3 0% 5 28%
19612010 111080 ) 527% | 6.96%
20012010 354% [ 208% [ 3809
(zeometric Averase
19282010 032% [366% [ 301%
19612010 0670 [ 523% [ 638%
2001 2010 138% 1 2 18% 5 A9°%%

ANEXO No. 4
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ANEXO No. 5

RIESGO PAIS MEDIDO POR EL INDICADOR EMBI

El Banco Central
Nurmismatica

Mercados Financieros
_ Comunicacién y Medios

Estadistica
Bibliotecas

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

El riesgo pais es un concepto econdmico gue ha sido
abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacion de metodologias de la mas variada indole:
desde |a utilizacién de indices de mercado como el indice
EMEI de paises emergentes de Chase-JPmorgan hasta
sistemas que incorpora variables econdmicas, politicas y
financieras. El Embi se define como un indice de bonos de
mercados emergentes, el cual refleja el movimiento en los
precios de sus titulos negociados en moneda extranjera.
Se la expresa como un indice 6 como un margen de
rentabilidad sobre aguella implicita en bonos del tesoro de

Octubre 04 de 2011

| [Buscar )

Seleccione ofro indicador

Contactenos

Publicaciones de Banca Gentral
Comercio Exterior

FECHA
Septiembre-22-2011
Septiembre-21-2011
Septiembre-19-2011
Septiembre-16-2011
Septiembre-15-2011
Septiembre-14-2011
Septiembre-13-2011
Septiembre-12-2011
Septiembre-09-2011
Septiembre-08-2011
Septiembre-07-2011
Septiembre-06-2011
Septiembre-02-2011
Septiembre-01-2011
Agosto-31-2011
Agosto-30-2011
Agosto-29-2011
Agosto-26-2011
Agosto-25-2011
Agosto-24-2011
Agosto-23-2011
Agosto-22-2011
Agosto-19-2011

VALOR
881.00
876.00
911.00
888.00
£886.00
889.00
589.00
§92.00
£896.00
877.00
874.00
876.00
876.00
876.00
§71.00
§72.00
868.00
901.00
§96.00
892.00
900.00
899.00
901.00




