A. GENERALIDADES

Al Introduccion

En el Ecuador, en los Gltimos afios se acrecentado la presentacion de artistas nacionales e
internacionales, dando como resultado un crecimiento en la economia local, puesto que
este tipo de eventos no solo generan ingresos a los diferentes artistas, promotores artisticos
y establecimientos donde se realizan dichos eventos, a su vez por medio de estos se
incrementan los ingresos de los diferentes establecimientos turisticos, como el caso de
hoteles, restaurantes, bares y también a los medios de transporte, sean urbanos,

interprovinciales o aéreos.

La presente investigacion, ha sido realizada en la ciudad de Quito y se ha tomado en cuenta
los diferentes factores que intervienen en la organizacion de este tipo de eventos, como el

caso de los escenarios, los asistentes y los ingresos que generan dichos espectaculos.

Tomando en cuenta, que en un establecimiento de este tipo, se van ha realizar
espectaculos artisticos, no se puede dejar nada a la ligera, se ha priorizado que el
establecimiento tenga una capacidad acorde con el mercado y un sistema de amplificacion
y seguridad que cubra las exigencias tanto de los artistas como de las personas asistentes al

evento.

Para que este proyecto se ejecute, se necesita una gran inversion econémica, por esta razon
toda la investigacion esta realizada con datos reales y manejados dentro de la organizacion
de un evento artistico, para que de esta forma, pueda ser puesto en marcha sin ningun tipo
de inconveniente y de la mejor manera posible. Tomando en cuenta lo estipulado dentro de

la planificacion establecida en el presente proyecto



A.2 Tema: Estudio de Pre-factibilidad para una sala de espectaculos artisticos en la

ciudad de Quito, provincia de Pichincha

A.3 Problema

En la Ciudad de Quito, existen establecimientos donde se realizan, eventos artisticos

pero estos no satisfacen las necesidades del mercado.

A.4 Antecedentes

Por la experiencia adquirida en la investigacion realizada en la asistencia a los de
eventos dentro de la ciudad, se puede decir que, en la actualidad no existe un
establecimiento adecuado y que tenga una gran capacidad para la realizacion de eventos
artisticos, que pueda cubrir las necesidades tanto de los organizadores como de los

espectadores.

En la ciudad existen varios teatros, agoras y coliseos estos muchas veces no son
concebidos para la realizacion de una presentacion artistica, ya que cubren algunas
necesidades pero dejan al azar otras por ejemplo: EI Agora de la Casa de la Cultura
Ecuatoriana tiene el espacio para la realizacion de una evento mediano pero no tiene un
buena acustica y no cuenta con los equipos necesarios para el desenvolvimiento del
mismo, el Coliseo General Rumifiahui, a pesar que tiene una gran capacidad para la
recepcion de publico, no fue concebido con la idea de presentacién de este tipo de
espectaculos, por esta razon sufre de las mismas falencias que el citado anteriormente,
el Teatro Sucre es concebido para la realizacion de programas artisticos, tienen los

equipos posee la acustica pero su capacidad es reducida.

Por estas razones, se realiza el estudio de pre-factibilidad en la ciudad para poder
disefiar un establecimiento que cubra las necesidades del publico que asistente ha este
tipo de eventos, para poder asi satisfacer las necesidades y expectativas de este tipo de

mercado. Tanto en lo que se refiere a capacidad, como su disefio, acustica y seguridad



A.5 Justificacion

El presente proyecto, pretende desarrollar con bases sélidas y confiables un analisis de
mercado que permita la obtencién de datos para saber la aceptacion de los potenciales
clientes del mercado a un establecimiento turistico cuya caracteristica primordial es la

presentacion de musica en vivo.

En la actualidad se esta dando una mayor apertura a la realizacion de espectaculos
musicales, por esta razon se debe realizar una investigacion de mercado para conocer
los requerimientos de los clientes externos e internos que gustan de esta forma de

entretenimiento para poder explotar con mayor facilidad este segmento de mercado.

Mediante la investigacion de mercado, se pretende la obtencién de un nuevo conjunto
de informacion para aplicar los conocimientos obtenidos en clase y asi contribuir al
desarrollo de una empresa capaz de satisfacer las necesidades actuales del mercado y
contribuir al desarrollo econdmico-social de la localidad.

Por lo tanto el presente proyecto esta dirigido a la comunidad, para beneficio de esta y
para conocer la factibilidad de la implantacion de un establecimiento, que se dedique a
cubrir de una mejor manera este potencial segmento de mercado, con el fin de obtener

el mayor beneficio posible.



A.6 Objetivos

A.6.1 Objetivo General

- Contar con el estudio de Pre-factibilidad para implementar una sala de espectéaculos

artisticos en la ciudad de Quito, provincia de Pichincha.

A.6.2 Objetivos Especificos

- Realizar un estudio de mercado.

- Efectuar estudio técnico.

- Efectuar un estudio financiero.

- Establecer la factibilidad financiara
- Definir las estrategias de mercadeo

- Disefiar una estructura administrativo.

A.7 Métodos de Investigacion

A.7.1 Conceptos

Investigacion descriptiva

El objetivo de la investigacion descriptiva consiste en llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcion exacta de las actividades,
objetos, procesos y personas. Su meta no se limita a la recoleccién de datos, sino a la

prediccion e identificacion de las relaciones que existen entre dos 0 mas variables

Investigacion de campo

Podriamos definirla diciendo que es el proceso que, utilizando el método cientifico, permite
obtener nuevos conocimientos en el campo de la realidad social. (Investigacion pura), o
bien estudiar una situacion para diagnosticar necesidades y problemas a efectos de aplicar

los conocimientos con fines practicos (investigacion aplicada).



Encuesta
Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacién o instituciones, con el fin de conocer estados de opinién o

hechos especificos.

Entrevista

La palabra entrevista deriva del latin y significa "Los que se ven entre si". Una entrevista es
un hecho que consiste en un dialogo entablado entre dos 0 mas personas: el entrevistador o
entrevistadores que interroga y el o los que contestan. Se trata de una técnica o instrumento
empleado en diversas investigaciones, medicina, selecciéon de personal. Una entrevista no
es casual sino que es un dialogo interesado, con un acuerdo previo y unos intereses y

expectativas por ambas partes.

A.8 Tipo de Investigacion

En el estudio de mercado se utilizara el tipo de investigacion descriptiva puesto que se

conoce el objeto de estudio.

Este tipo de investigacion permitira describir las caracteristicas y toda la situacion que
abarca al objeto en estudio, con esto se determinard un plan de marketing para una sala de

eventos artisticos en la ciudad de Quito.

Mediante el estudio de mercado y segmentacién se podra tabular datos acerca de las
necesidades, gustos y preferencias de los posibles clientes y asi se determinard las
estrategias apropiadas para poder cubrir las necesidades de estos clientes para la posterior

implementacion en el local.



CAPITULO I
1. MARCO TEORICO

1.1 Clasificacion de los Eventos Artisticos Musicales

Los eventos artisticos musicales se clasifican por el tipo o estilo o por el lugar procedencia

de este.

1.2 Clasificacion de la Musica

Entre los principales estilos musicales podemaos citar:

Blues: “Género musical de origen estadounidense en compas de cuaternario 2/4,%, 4/4. Las
letras suelen estar ordenadas en estrofas de tres versos: una linea inicial, su repeticion y una
tercera linea. La musica del blues suele tener 12 compases y se compone de tres frases de
cuatro compases cada una (una frase por cada linea de texto). Los mayores exponentes de
este tipo de musica son grupos de origen afroamericanos o solistas de mismo origen. Por

ejemplo: B. B. King, Jimy Jendrix, Muddy Waters.”;

Rock, “Término que agrupa de un modo general el conjunto de corrientes musicales que
surgieron a mediados del siglo XX en Estados Unidos. Con los afios ha perdido el marcado
caracter anglosajon que tuvo en sus origenes para transformarse en un lenguaje universal,

sometido a continuo cambio.

Al surgir de un modo espectacular y desarrollarse en principio como un fenémeno de masas
que trastorno la vida y los ideales de América, no puede considerarse como un movimiento
musical en sentido estricto. Sus raices son tan plurales que sintetizan las principales ramas
de la llamada musica popular estadounidense, sobre todo el blues, el rhythm and blues, el
gospel y el country and western. Entre sus principales exponentes se tienen grupos como:

The Doors, Lynard Skynard, The Rolling Stones, Chuck Berry, etc.”;

! Microsoft Encarta 2006
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Pop: “Estilo de musica que ha dominado las listas de ventas desde su aparicion, a
principios de la década de 1960, y que ha recibido etiquetas de toda clase, dada su extrema
facilidad para adoptar influencias ajenas. Las canciones pop se basan en la repeticion de
melodias en torno a una construccién clasica de estrofa, estribillo, estrofa, estribillo, puente

y estribillo

Influido en sus origenes por el rock y el doo-wop (Rock fusionado con diferentes estilos
“Soul, Disco”), la musica pop se ha basado siempre en la composicion y la produccion, y
no en la actitud o el sentimiento propios del rock and roll y del blues, dando lugar a la

llamada ‘cultura del single’, grabaciones unicas que se alternan en las listas de éxitos.

Entre los artistas representativos en este estilo musica tenemos: Madona, Shakira, Mana

y Michael Jackson.”;

Reggaeton: “Es también conocido como reggaetén y regueton es un género musical
variante del raggamuffin, que a su vez desciende del reggae jamaiquino, influenciado por el
hip hop de las zonas de Miami, Los Angeles y Nueva York latino. Las particularidades del
reggaeton son sus letras las cuales son modismos locales del espafiol y su influencia de
otros estilos latinos, como la bomba y la salsa. Nace a partir de las fiestas en las que el DJ
pinchaba la cara B instrumentales de los vinilos de reggae poniéndolos a 45 bpm en vez de

a 30, haciéndolos mas movidos para bailar.”;

Musica Tropical: “Llamada también musica caribefia, denominaciéon que comprende los
diferentes estilos y tradiciones musicales de las islas del Caribe; abarca desde géneros
folcloricos tradicionales, como la bomba de Puerto Rico y el mento de Jamaica, a ritmos

populares contemporaneos, como la salsa y el reggae.”;

1
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Musica Songo Popular De Cuba: “A principios del siglo XX surgié en Cuba una forma
nueva de musica popular denominada charanga francesa con una seccion ritmica ampliada
(piano, bajo, timbales y percusion). En este ejemplo, un grupo cubano de danza interpreta

una sintesis de musica popular afrocubana y estadounidense basada en el ritmo songo.”;

Merengue De La Republica Dominicana: “El merengue es el baile nacional de la
Republica Dominicana y data de 1844. Consta de dos partes: el merengue propiamente
dicho y el jaleo. Este ejemplo es un merengue tradicional interpretado al acordedn, el giiro

y la tambora.”;

Musica Salsa: “La salsa es un género musical de la derivado afro caribefia latinoamericana,
que surgid en Nueva York. Fue introducido por inmigrantes latinoamericanos,
especialmente de Cuba, Puerto Rico y Republica Dominicana, que en los afios sesenta
mezclaron ritmos tradicionales latinos con elementos del jazz segun el ejemplo del mambo
y del cha-cha-cha. Con lo que dieron fondo a la masica con varios tipos de instrumentos de
percusion, el estilo salsa es la principal musica tocada en los clubes latinos y es el «pulso
esencial de la musica latina», de acuerdo con el autor Ed Morales. Y cuya figura precursora
fue, el dominicano Johnny Pacheco al crear la pauta a seguir con su empresa, Fania

Records.”,

La cumbia: “Es un derivado de lo que seria la musica chicha, cumbia andina o cumbia
peruana, creada en el Per( a comienzos de la década del 70. Es la mezcla de la musica
cumbia colombiana y el huayno peruano, gracias también a la migracién de la poblacién

andina hacia la capital del Peru por estos afios.”;

1
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Vallenato: “Género musical originario de Valledupar, capital del departamento colombiano
de Cesar. A partir de la década de 1960 el vallenato ha ido cobrando cada vez mas auge y

difusién tanto dentro como fuera de su pais.

Presenta un ritmo lento y expresivo, con una cadencia especial que lo hace muy pegadizo.
Las letras, en forma de romance, suelen retratar la realidad social del pais y de la region

desde una perspectiva critica y, por lo general, un punto de vista ingenioso.

Los instrumentos tipicos son el acordeon, la guacharaca (un idiéfono de friccion fabricado
con una cafia hueca) y un tambor llamado caja vallenata, aunque también se incorpora la
guitarra, que contribuye a aumentar la sonoridad. Los autores y compositores mas
destacados son: Colacho Mendoza, Rafael Escalona, Lisandro Mesa, Julio Bovea y sus

Vallenatos, Diémedes Diaz, Leandro Diaz, Carlos Vives y Alfredo Gutiérrez.”;

Musica Folclorica: “La musica de los pueblos indigenas del antiguo territorio inca se
caracterizaba por el uso de flautas de Pan y por la utilizacion de la escala pentatonica. El
arpa procedente de Europa habia sido asimilada en la musica folclérica mexicana y
peruana, y la marimba africana en la musica de la América Central. Los complejos ritmos
que siguen modelos de pregunta-respuesta, propios de la musica africana, se extendieron en
el noreste de Brasil, a lo largo de la costa y en las islas caribefias. Los romances y

villancicos espafioles se cantaban en todo este territorio.”;

Musica Huayno Peruana: “El huayno peruano es una de las principales danzas sociales de
la region andina. De origen indigena, fue adoptado por los mestizos que habitan en el
altiplano. Se interpreta con instrumentos de cuerda como el arpa, la guitarra 'y la mandolina
o con los charangos indigenas. Este ejemplo es un ritmo de danza interpretado con arpa y

mandolina.”s

1
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Musica Aymara Boliviana: “El pueblo Aymara, de la meseta proxima al lago Titicaca en
la frontera entre Per( y Bolivia, ha preservado gran parte de su cultura. Su mdsica esta
basada en la escala pentatonica de los incas, que los dominaron hacia el afio 1450. El
ejemplo, un pasaje de 'Cancién del condor pasa’, ilustra la combinacion de la musica

Aymara tradicional con los instrumentos europeos de cuerda.”;

Musica Nacional: “En Ecuador se difunde una amplia variedad de géneros musicales, en
especial la vernacula, entre las clases populares. Sin embargo desde tiempos coloniales se
difunde una corriente (bifurcada) que se orienta hacia la cultura Europea, matizandola con
las emociones propias de las culturas locales. Producto de esta fusion, se desarrollaron
diversas interpretaciones, muy valoradas en la cultura popular de la primera mitad del siglo
veinte, como manifestacion del espiritu nacional. Producto del movimiento cultural, se
popularizaron varios ritmos. Entre ellos el Pasillo, Pasacalle, Yaravi, Sanjuanito, Albazo, y

Bomba del Chota, los mismos fueron desarrollandose localmente, segun su raiz.",

“Entre los mas destacados musicos ecuatorianos, quienes han sabido interpretar mas
habilmente la musica ecuatoriana, son, a manera de ejemplo: Benitez y Valencia, Julio
Jaramillo, Carlota Jaramillo, entre una multitud de intérpretes del género y movimiento

musical ecuatoriano”s

Pasillo: “Es un género musical hispanoamericano originario de la region andina
colombiana y ampliamente difundido en Colombia, Ecuador, Panaméa y en menor medida
en Venezuela y Costa Rica. Se originé en los territorios de la antigua Gran Colombia, para

consolidarse posteriormente en Ecuador donde es género musical nacional.

Hoy dia es aceptado que la estructura ritmica del pasillo deriva del vals europeo y a través
de su difusién en los diferentes territorios de la Gran Colombia adquirié en cada region una
caracteristica mas autdctona. De esta manera, el pasillo se escribe en forma ternaria (3/4 6

6/8), acentuando en los tiempos primero y tercero.”;

? Ibid. Pag. 6
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Pasacalle: “Es un estilo musical andino de Ecuador y Perd. Al igual que el pasillo, el
pasacalle es otro género de origen europeo y al parecer su palabra proviene del italiano
passacaglia. El pasacalle es una composicién instrumental en la que un corto tema a cargo
de los bajos es un numero de veces de igual extension, cada vez con variados contrapuntos

de las secciones mas agudas.

En Ecuador los pasacalles son interpretados por las bandas, tienen similitud con el
pasodoble espafiol del cual tiene su ritmo, compas y estructura general pero conservando y

resaltando la particularidad nacional.

Casi todas las ciudades del Ecuador tienen un pasacalle escrito en su nombre los mas
famosos son: Ambato Tierra de Flores, Ambatefiita Primorosa, El Chulla Quitefio,

Romantico Quito Mio, Mi Chola Cuencana, Soy del Carchi, entre otros. *,

El Sanjuanito: “Es un estilo musical ecuatoriano y parte de la musica andina. Muy popular
a inicios del siglo XX, este es originario de la provincia de Imbabura. Tiene danza y baile

propios.”;

Musica De Raiz Indigena: “La musica de origen indigena ecuatoriana (Musica Andina) se
ha conservado gracias a musicos que le han transmitido a través de los afios muchas veces
sin el apoyo de la escritura musical, otras si. Sin embargo el fuerte acento impuesto por el
origen, ha imbricado la nacionalidad hasta el punto de expresar en ritmos la naturaleza
local. Cabe anotar que muchos musicos criollos y mestizos, entendieron el valor de la
cultura local, (en época colonial) registrandola en muchos documentos que perduran en las

bibliotecas locales.”,

Z Ibid. Pag. 6
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El Yaravi O Yaravi: “(quechua: harawi) Este estilo de musica mestiza andina nacio en la

region de Arequipa en Perd.

Calificada por muchos como un canto funebre, musica triste o canto dulce y melancolico
que lejos de causar tristeza, conmueve eficaz y gustosamente el animo. El yaravi es de
movimiento lento, de factura cuadrada como composicion, constituido por uno o dos
periodos repetibles cada uno, y con una melodia pentafénica en su mayor parte. En el afio

1928 ya era un género evolucionado.

La cancién méas conocida de este estilo es "El condor pasa”, una cancion tradicional que
inspird una obertura sinfonica del compositor peruano Daniel Alomia Robles y que fue

popularizada en los Estados Unidos por el dio Simon & Garfunkel. ,

Rock Nacional: “El Rock Ecuatoriano tiene la particularidad de gozar de una riquisima
escena de masica rock independiente y que abarca diferentes ramas de dicho estilo como el
metal clasico, el metal alternativo, el punk y el ska por citar algunas; las bandas de rock que
conforman dicho movimiento artistico curiosamente contintan al margen de la industria
discogréfica internacional (a diferencia de paises como Argentina y México con un bien
conformado mercado de rock), hecho no conectado con la calidad musical de las bandas
ecuatorianas las cuales muestran gran reconocimiento en recitales de corte underground
dentro y fuera del pais asi como gran aceptacion que se ha manifestado en nutridos grupos
de seguidores. Entre las bandas de rock ecuatoriano mas destacadas estan: Sal y Mileto,
Basca, La RoKola Bacalao, Mama Vudu, Notoken. También es importante no olvidar la

influencia del trovador under Jaime Guevara y la masica urbana del Viejo Napo.”,

Pop Nacional: “En Ecuador se ha formado en las Gltimas décadas un movimiento de pop y
pop-rock ecuatoriano fuertemente influido por el pop Anglo-sajén en el que vieron la luz
artistas como, Pamela Cortéz, Ricardo Perotti, Tranzas, Verde70, Tercer Mundo, Cruks en

Karnak, entre otros.”,

? Ibid. Pag. 6
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CAPITULO 1l
2 ANALISIS SITUACIONAL

Es el medio por el cual la empresa, realiza un reconocimiento de su realidad tanto en lo
interno como en su entorno y sirve para valorar, evaluar y analizar factores tanto pasados,

presentes asi como tendencias de futuro.

2.1 Demanda
La demanda en economia se define como la cantidad y calidad de bienes y servicios que
pueden ser adquiridos a los diferentes precios del mercado por un consumidor (demanda

individual) o por el conjunto de consumidores (demanda total o de mercado).

2.1.1 Demanda por Organizadores

En la ciudad Quito, todos los fines de semana existen eventos artisticos ya sea en una sala
con una gran recepcion de espectadores o en una de menor capacidad, esto llega hasta el
punto que se realiza un promedio de seis eventos mensuales y de estos, el 58% se los
realizan en escenarios que han tenido trayectoria en el mercado local, como es el caso del
Agora de la Casa de la Cultura, Coliseo General Rumifiahui, Plaza de Toros Quito, Teatro

Nacional y Coliseo Julio Cesar Hidalgo.

Conciertos Realizados por Organizadores

Cuadro N° 1
Nombre del Establecimiento Afio 2003 | Afio 2004 | Afo 2005 Total Promedio
Ene-jun Eventos mensual

Agora de la Casa de la Cultura 11 12 7 30 1

Coliseo General Rumifiahui 10 14 13 37 1.2333333
Coliseo Julio Cesar Hidalgo 8 2 2 12 0.4

Plaza de Toros Quito 15 11 4 30 1

Total Promedio 3.6333333

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005




Por estas razones concluimos que, los establecimientos que tienen mayor demanda por
parte de los organizadores de los eventos artisticos en el mercado, tienen las siguientes

caracteristicas:

1) Todos los establecimientos sobrepasan o son disefiados con una la capacidad mayor
a las cuatro mil personas.

2) Por parte de los organizadores, siempre tiene mayor demanda los locales que se
encuentran en la zona norte de la ciudad.(ver Cuadro N°1 Pag N°13)

3) Los establecimientos, tienen una mayor demanda, en los meses de, Febrero, Marzo,
Abril, Mayo y Junio. (ver Cuadros N° 10, Pag N° 19, N° 12, Pag N° 21, N° 14, Pag
N° 23).

2.1.2 Demanda por Asistentes
La demanda, por parte de las personas que asisten a los eventos artisticos musicales en

la ciudad tiene una gran acogida en la mayoria de los establecimientos antes citados.

- Para poder calcular la demanda se realizo el siguiente procedimiento:

1) Una media entre los afios comprendidos del 2003 hasta el 2005. Para luego
incrementar esta media en el Afio siguiente.

2) El célculo del afio 2007, es el porcentaje del mercado que tuvieron las cuatro salas de
eventos, en el Gltimo afio consultado. Proyectado al porcentaje de las personas
encuestadas que ingresan, con regularidad a un evento, es decir (229.585 personas).

3) A partir, del afio 2008, el numero de conciertos se incrementa con relacion a la

media.
2.1.2.1 Calculo de Asistentes para el Ao 2007
Cuadro N° 2
Nombres Establecimiento Porcentaje Mercado N° Personas Correspondiente
Al Mercado

Agora De La Casa De La Cultura 27 % 61.988
Coliseo General Rumifiahui 50 % 114.793
Coliseo Julio Cesar Hidalgo 7.7 % 17.678
Plaza De Toros Quito 15.3 % 35.126
TOTAL 100 % 229.585

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005
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2.1.2.2 Agora de la Casa de la Cultura

Cuadro N° 3
Afio N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso Mensual | N° Personas Ingreso Anual
2003 11 12 4.300 3.942 47.304
2004 12 12 4.300 4.300 51.600
2005 14 12 4.300 5.166 61.988
2006 16 12 4.300 5.733 68.796
2007 14 12 4.300 5.166 61.988
2008 16 12 4.300 5.733 68.796
2009 18 12 4.300 6.450 77.400
2010 20 12 4.300 7.167 86.004
2011 22 12 4.300 7.883 94.600
2012 24 12 4.300 8.600 103.200

2.1.2.3 Coliseo General Ruminahui

Cuadro N° 4
Afio N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso Mensual | N° Personas Ingreso Anual
2003 10 12 16.000 13.333 159.996
2004 14 12 16.000 18.667 224.004
2005 26 12 16.000 34.667 416.004
2006 34 12 16.000 45.333 543.996
2007 7 12 16.000 9.566 114.793
2008 15 12 16.000 20.000 240.000
2009 23 12 16.000 30.667 368.004
2010 31 12 16.000 41.332 495.984
2011 39 12 16.000 52.000 624.000
2012 47 12 16.000 26.667 320.004

2.1.2.4 Coliseo Julio Cesar Hidalgo

Cuadro N° 5
Afio N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso Mensual | N° Personas Ingreso Anual
2003 8 12 5.000 3.333 39.996
2004 2 12 5.000 833 9.996
2005 4 12 5.000 1.667 20.004
2006 1 12 5.000 417 5.000
2007 4 12 5.000 1.474 17.678
2008 1 12 5.000 417 5.000
2009 1 12 5.000 417 5.000
2010 1 12 5.000 417 5.000
2011 1 12 5.000 417 5.000
2012 1 12 5.000 417 5.000

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005
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2.1.2.5 Plaza de Toros Quito

Cuadro N° 6
Afio N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso Mensual | N° Personas Ingreso Anual
2003 15 12 14.800 18.500 222.000
2004 11 12 14.800 13.567 162.804
2005 4 12 14.800 4.933 59.196
2006 1 12 14.800 1.233 14.800
2007 2 12 14.800 2.928 35.126
2008 1 12 14.800 1.233 14.800
2009 1 12 14.800 1.233 14.800
2010 1 12 14.800 1.233 14.800
2011 1 12 14.800 1.233 14.800
2012 1 12 14800 1.233 14.800

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005

Por la proyeccién realizada, a los datos obtenidos en los primeros afios, al ingreso de las

personas que frecuentan esté tipo de eventos, se puede concluir que el Agora de la Casa

de la Cultura y el Coliseo General Rumifiahui tienen mayor proyeccion a la acogida de

consumidores en el mercado.

Mientras que estas dos salas de eventos, tienen una gran perspectiva de crecimiento

dentro del mercado de esta ciudad, la Plaza de Toros Quito y el Coliseo Julio Cesar

Hidalgo, tienen un notable decremento en este, llegando al punto que estas no tienen

una mayor representacion en dicho mercado.

2.2 Oferta

Cuando se habla de oferta se hace referencia a la cantidad de bienes, productos o servicios

que se ofrecen bajo determinadas condiciones. El precio es una de las variables

fundamentales que determina el nivel de oferta de un bien en el mercado.

La ley de la oferta establece que, ante un aumento en el precio de un bien, la oferta de ese

bien va a ser mayor; es decir, los productores de bienes y servicios tendran un incentivo

mayor para ofrecer sus productos en el mercado durante un periodo, puesto que obtendran

mayores ganancias al hacerlo.
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En la ciudad de Quito se esta ofertando, un promedio de 74 eventos anuales tanto con

artistas nacionales como artistas extranjeros. La oferta de eventos artisticos tienen un

equilibrio, puesto que, casi no existe una mayor preferencia entre los organizadores de

eventos en realizar o presentar en el mercado artistas nacionales o internacionales.

2.2.1 Conciertos Ofertados en el Afio 2003

Cuadro N° 7

Afo

Total Eventos

Eventos A. Nacionales

Eventos A. Internacionales

2003

78

42

36

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003.

GraficoN° 1
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2.2.2 Conciertos Ofertados en el Afio 2004

Cuadro N° 8
Afo Total Eventos Eventos A. Nacionales | Eventos A. Internacionales
2004 68 35 33
Grafico N° 2

2.2.3 Conciertos Ofertados en el Ao 2005

CuadroN° 9
Afo Total Eventos | Eventos A. Nacionales | Eventos A. Internacionales
2005 41 17 24

Grafico N° 3

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2004, 2005
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2.2.4 Numero Total de Conciertos Realizados Mensualmente en el Afio

2003
Cuadro N° 10
Mes Numero De Conciertos
Enero 3
Febrero 7
Marzo 7
Abril 9
Mayo 4
Junio 9
Julio 8
Agosto 4
Septiembre 5
Octubre 10
Noviembre 8
Diciembre 4
NUmero 78
Grafico N° 4

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003
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2.2.5 Resumen Anual de los Conciertos Realizados en el Afio 2003

Cuadro N° 11

Tipo de Conciertos Numero De Conciertos

Mousica Nacional 32

Musica del Recuerdo

Mdsica Pop

Musica Folclorica

Pop Nacional

Regueton

Musica Rock

Son Cubano

Rock Nacional

Mdsica Tropical

Mousica Protesta

Musica Mexicana

Mousica Infantil

PR wNw AR~ ~ o

Mdsica Instrumental

~
(00]

Total Conciertos

Grafico N° 5

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003
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2.2.6 Numero Total de Conciertos Realizados Mensualmente en el Aflo 2004

Cuadro N° 12

Mes NUmero De Conciertos

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

» =
Qlwlujv|o|s ko olo|N|F

NUmero

Grafico N° 6

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2004



2.2.7 Resumen Anual de los Conciertos Realizados en el Ao 2004

Cuadro N° 13

Tipo de Conciertos

NUmero De Conciertos

Musica Nacional

24

Musica Pop

Regueton

Mdsica Tropical

Musica del Recuerdo

Pop Nacional

Mousica Mexicana

Musica Rock

Musica Folclorica

Mdsica Rap

Rock Nacional

Son Cubano

Coros

Mousica Fusion

Rock Fusién

Total Conciertos

R I Y SN N

Elaborado: Diego Aguirre

GraficoN° 7

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2004




2.2.8 Numero Total de Conciertos Realizados Mensualmente en el Ao
2005

Cuadro N° 14

Mes Numero De Conciertos

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Blalo|~N|w oo

Total Conciertos

GraficoN° 8

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2005
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2.2.9 Resumen Anual de los Conciertos Realizados en el Afio 2005

Cuadro N° 15

Tipo de Conciertos

NUmero De Conciertos

Musica Nacional

13

Mdsica cristiana

Rock Pop

Pop Nacional

Mdsica Tropical

Musica del Recuerdo

Regueton

Musica Rock

Musica Folclorica

Mdsica Pop

Mdsica Protesta

Musica Mexicana

Rock Nacional

Rock Fusién

PR NEFPOOOINEPNWEADNW|IE-

Total Conciertos

SN
Ui

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2005

GréaficoN° 9

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2005




2.3 Competencia en la Industria

La competencia en la industria comprende a las empresas que tengan similares

caracteristicas y ofrezcan similares productos o servicios para un mercado en comun.

2.3.1 Rivalidad Entre los Competidores

Para una corporacién serd mas dificil competir en un mercado o en un segmento donde los
competidores estén muy bien posicionados, los costos fijos seran altos, pues
constantemente estard enfrentada a guerras de precios, campafias publicitarias agresivas,

promociones y entrada de nuevos productos

En la ciudad de Quito existen muchos establecimientos en donde se realizan eventos
artisticos, como agoras, coliseos, conchas acusticas, estadios, los establecimientos que son
mas utilizados son los que poseen una mayor capacidad, pues con el ingreso de mayor
cantidad de personas, las entradas para los eventos se abaratan y asi se recaudan mayores
ingresos y de estd manera se cubren con facilidad los gastos del evento. De 74 eventos en
promedio que se producen en la ciudad de Quito anualmente, 44 son realizados en los
establecimientos con mayor capacidad: Agora de la Casa de la Cultura, Coliseo General

Rumifiahui, Coliseo Julio Cesar Hidalgo, Plaza de Toros Quito.

25



2.3.2 Establecimientos Utilizados en la

Organizacion de Conciertos en el Afio 2003

Cuadro N° 16

Nombre del Establecimiento Numero de Eventos |V. Porcentual

Estadio de la Ecuatoriana 2 2.56%
Agora de la Casa de la Cultura 11 14.10%
Coliseo Julio Cesar Hidalgo 8 10.25%
Centro de Exposiciones Quito 2 2.56%
Coliseo General Rumifiahui 10 12.82%
Restaurante la Franciscana 2 2.56%
Plaza de Toros Quito 15 19.23%
Teatro Nacional 2 2.56%
Estadio del C.D. Aucas 2 2.56%
Plaza de Toros Mitad del Mundo 2 2.56%
Estadio de Chimbacalle 2 2.56%
Cerveceria Andina 2 2.56%
Otros 18 23.07%
Total Conciertos 78 100%

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003
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2.3.3 Gréfico de Establecimientos Utilizados en la Organizacion de
Conciertos en el Afio 2003

Grafico N° 10

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003
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2.3.4 Andlisis de la Oferta de los Establecimientos Utilizados en el Afo
2003

En el aflo 2003 hubo cuatro establecimientos lideres en el mercado, donde se organizaron
en mayor cantidad los eventos artisticos, estos fueron: la Plaza de Toros Quito con 15
eventos con el 19.23% del total de eventos en el afio, la Agora de la Casa de la Cultura
con 11 eventos y el 14.10%, el Coliseo General Rumifiahui con 10 eventos y el 12.82% y
el Coliseo Julio Cesar Hidalgo con 8 eventos con el 10.25% esto nos indica, que en el afio
2003 se han realizado 44 eventos anuales con un total 56.41% del mercado en estos

establecimientos.

Estos establecimientos se encuentran seguidos por: el Estadio de la Ecuatoriana, el Centro
de Exposiciones Quito, Restaurante la Franciscana, el Teatro Nacional, el Estadio del Club
Deportivo Aucas, la Plaza de Toros Mitad del Mundo, el Estadio de Chimbacalle, la
Cerveceria Andina con dos eventos cada una de estas empresas, en total 16 eventos anuales

con el 20.51% del total de eventos en el afo.

En la categoria de otros se encuentran los establecimientos que no tienen mayor
trascendencia en la organizacién como son: estadios y coliseos de ligas barriales, centro de
exposiciones, barrios, cafés o bares que no han tenido mayor acogida en la organizacion de
un evento de este tipo estos lugares o establecimientos tienen un promedio de un evento
anual. En ese afio esos establecimientos sumaron un total de 18 eventos y estos no

sobrepasarian el 23% del total en el afio.
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2.3.5 Establecimientos Utilizados en la Organizacion de Conciertos en el

Ao 2004

Cuadro N° 17

Nombre del Establecimiento

Numero de Eventos

V. Porcentual

Estadio del C.D. Aucas 4 5.88%
Coliseo General Rumifiahui 14 20.58%
Agora de la Casa de la Cultura 12 17.64%
Plaza de Toros Quito 11 16.17%
Coliseo de Solanda 2.94%
Coliseo Julio Cesar Hidalgo 2.94%
Universidad Catdlica 4.41%
Beer House 2.94%
Otros 18 26.47%
Total Conciertos 68 100%

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2004
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2.3.6 Gréfico De Establecimientos Utilizados en la Organizacion de Conciertos en el
Afo 2004

Grafico N° 11

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2004
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2.3.7 Andlisis de la Oferta de los Establecimientos Utilizados
en el Ano 2004

En el aflo 2004 existieron tres establecimientos que lideran el mercado y estos son: el
Coliseo general Rumifiahui con 14 eventos con el 20.58% del total de eventos en el afio, el
Agora de la Casa de la Cultura con 12 eventos y el 17.64% v la Plaza de Toros Quito con
11 eventos y el 16.17% esto indica, que en el afio 2004 se han realizado 37 eventos con el

54.41% del total del mercado ofertado en ese afo.

Estos establecimientos se encuentran seguidos por: el Estadio del Club Deportivo Aucas
con 4 eventos el 5.88% del total de eventos en el afio y la Universidad Catolica con 3
eventos con el 4.41%, el Coliseo de Solanda, el Coliseo Julio Cesar Hidalgo y el bar Beer
House con 2 eventos cada uno o el 2.94% por establecimiento del total de eventos en el
afio, en total son 13 eventos anuales y estas sumaron el 19.11% de eventos realizados en el

mercado.

En la categoria de otros se encuentran los establecimientos que no tienen mayor
trascendencia en la organizacion como son: otros estadios y coliseos de ligas barriales,
centros de exposiciones Quito, barrios, cafés o bares que no han tenido mayor acogida en la
organizacion de un evento artistico de éste tipo estos lugares o establecimientos tienen un
promedio de un evento anual. En ese afio estos establecimientos sumaron un total de 18

eventos anuales y estos no sobrepasarian el 26.47% del total de eventos.
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2.3.8 Establecimientos Utilizados en la Organizacién de Conciertos en el

Afo 2005

Cuadro N° 18

Nombre del Establecimiento

Numero de Eventos

V. Porcentual

Agora de la Casa de la Cultura 7 17.07%
Coliseo Julio Cesar Hidalgo 2 4.87%
Coliseo General Rumifiahui 13 31.70%
Teatro Nacional 3 7.31%
Plaza de Toros Quito 4 9.75%
Otros 12 29.26%
Total Conciertos 41 100%

2.2.3.9 Gréfico de Establecimientos Utilizados en la Organizacién de

Conciertos en el Afio 2005

Grafico N° 12

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2005




2.3.10 Analisis de la Oferta de los Establecimientos Utilizados en el Ao
2005

En el afio 2005 hubo tres establecimientos lideres donde se han organizado en mayor
cantidad eventos artisticos, estos son: el Coliseo general Rumifiahui con 13 eventos con el
31.70% del total de eventos en el afio, la Agora de la Casa de la Cultura con 7 eventos el
17.07% y la Plaza de Toros Quito con 4 eventos y el 9.75% esto indica, que en el afio 2005
se realizaron 24 eventos o el 58.53% del total de este tipo de eventos en el afio en estos

locales.

Estos establecimientos se encuentran seguidos por: el Coliseo Julio Cesar Hidalgo con 2
eventos con el 4.87% del total de eventos en el afio, el Teatro Nacional con 3 eventos el
7.31% del total de eventos en el afio en total son 5 eventos anuales y estas ocupan un valor

porcentual del 12.19% del total de eventos realizados en ese afio en el mercado.

En la categoria de otros se encuentran los establecimientos que no tienen mayor
trascendencia en la organizacion como son: otros estadios y coliseos de ligas barriales,
centro de exposiciones, barrios, cafés o bares que no han tenido mayor acogida en la
organizacion de un evento de este tipo estos lugares o establecimientos tienen un promedio
de un evento anual. En ese afo estos establecimientos suman un total de 12 eventos anuales

y estos no sobrepasarian el 29.26% del total de eventos.
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2.2.4 Proyeccion de la Oferta a Partir de los Datos Obtenidos

Para realizar las proyecciones de la oferta en el mercado, al igual que en la demanda se

utilizo una promedio en el incremento de los eventos de cada establecimiento, por ejemplo,

para el 4gora de la casa de la cultura se lo realizd con un incremento de 2 eventos, para el

coliseo Rumifahui se utilizo un incremento de 8 eventos y para la plaza de toros Quito y el

coliseo Julio Cesar Hidalgo dada las circunstancias que tienen un decremento mayor al

namero de conciertos ofrecidos en el afio se los mantuvo con un promedio de un evento

anual.

2.4.1 Agora de la Casa de la Cultura

Cuadro N° 19

Afo | N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso | N° Personas Ingreso
Mensual Anual

2007 18 12 4.300 6.450 77.400
2008 20 12 4.300 7.167 86.004
2009 22 12 4.300 7.883 94.596
2010 24 12 4.300 8.600 103.200
2011 26 12 4.300 9.317 111.804
2012 28 12 4.300 10.033 120.400

2.4.2 Coliseo General Rumifiahui
Cuadro N° 20

Afo | N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso | N° Personas Ingreso
Mensual Anual

2007 42 12 16.000 56.000 672.000
2008 50 12 16.000 66.667 800.004
2009 58 12 16.000 77.333 928.000
2010 64 12 16.000 85.333 1024.000
2011 72 12 16.000 96.000 1152.000
2012 80 12 16.000 106.667 1280.000

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005
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2.4.3 Coliseo Julio Cesar Hidalgo
Cuadro N° 21

Afo | N° Eventos | N° Meses | Capacidad | N° Personas Ingreso | N° Personas Ingreso
Mensual Anual
2007 1 12 5.000 417 5.000
2008 1 12 5.000 417 5.000
2009 1 12 5.000 417 5.000
2010 1 12 5.000 417 5.000
2011 1 12 5.000 417 5.000
2012 1 12 5.000 417 5.000
2.4.4 Plaza de Toros Quito
Cuadro N° 22
Afo N° Eventos | N° Meses | Capacidad N° Personas Ingreso N° Personas Ingreso
Mensual Anual
2007 1 12 14.800 1.233 14.800
2008 1 12 14.800 1.233 14.800
2009 1 12 14.800 1.233 14.800
2010 1 12 14.800 1.233 14.800
2011 1 12 14.800 1.233 14.800
2012 1 12 14.800 1.233 14.800

Por las proyecciones realizadas a datos obtenidos en la oferta historica, se puede

concluir que el Agora de la Casa de la Cultura y el Coliseo General Rumifiahui tienen

mayor representacion en el mercado.

Mientras que estas dos salas de eventos, tienen un gran crecimiento dentro del mercado

de esta ciudad la Plaza de Toros Quito y el Coliseo Julio Cesar Hidalgo por las

proyecciones realizadas, tienen un notable decremento en esté, llegando al punto que no

tienen una mayor representacion.

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005
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2.5 Balance Oferta Demanda

Cuadro N° 23

Afo Demanda Oferta Resultado

2007 229.585 -769.200 -539.615
2008 328.596 -905.808 -577.212
2009 465.204 -1042.396 -577.192
2010 601.788 -1"147.000 -545.212
2011 738.400 -1°283.604 -545.204
2012 443.004 -17420.200 -977.196

Por el balance obtenido de la oferta y la demanda se puede concluir que en el mercado

actual existe una sobre oferta de eventos y en el futuro se mantendra esta tendencia.

Con esto se puede concluir, que por cada persona que existe en el targeth, en el mercado

actual se realizan dos eventos y en los proximos afios se seguira incrementando el nimero

de conciertos.

Existe mas oferta que demanda, pero por la diferenciacion de servicio expuesta en el

presente proyecto, los clientes preferiran los eventos realizados por la empresa.

Elaborado: Diego Aguirre

Fuente: Datos proyectados de los libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003,2004, 2005
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2.6 Estudio o Analisis de la Competencia

2.6.1 Competencia Potencial

Se comprende como competencia potencial todas las empresas que sus productos o
servicios tengan similares o iguales caracteristicas y que realicen una competencia directa a

una empresa en el mercado.

En la ciudad de Quito existen varios establecimientos que tienen similares caracteristicas y
realizan una competencia directa en el mercado. Entre los mas destacados se puede citar: El
agora de la Casa de la Cultura ecuatoriana Benjamin Carrion, el teatro nacional, el Teatro
Sucre puesto que su infraestructura es idonea apara la realizacion de un eventos artisticos.
Pero estos teatros tienen una reducida capacidad por esta razon los productores prefieren
realizar los eventos en otros lugares con mayor capacidad aunque no tengan la misma

acustica que poseen los teatros y el gora.

A continuacidn se detalla una resefia historica de los principales centros de espectaculos en
la ciudad de Quito
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2.6.1.1 Teatro Nacional Sucre
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“Se conoce que entre los anos 1565 a 1765 la actual Plaza del Teatro era la Plazuela de las
Carnicerias, solar y patio de las carnicerias y tenia forma irregular, rodeada por casas de
dos pisos con cubierta de teja. Entre 1670 a 1672 aqui se celebraban corridas de toros
semanalmente todos los sabados, mas tarde se consolida su uso y en 1790 se convierte

exclusivamente en Plaza de Toros.”;

“Guayaquil, el puerto principal, ya contaba con un teatro desde 1857 en donde se
presentaban compafiias que venian de Europa y estaban de paso hacia Buenos Aires,
Santiago, Lima. Estas no podian presentarse en Quito porque no habia sala. El gobierno de
Ignacio de Veintimilla en 1877 cedi6 la casa y solar a la sociedad "Civilizacion" para la
construccion del teatro. Los trabajos fueron hechos entre 1879 y 1886. EI 25 de noviembre
de 1886 a las ocho y media de la noche fue inaugurado el escenario con la presentacion del
célebre pianista parisino Capitan Voyer, quien interpretd el Himno Nacional, con el

acompafiamiento de la Orquesta Nacional dirigida por Aparicio Cordova.”s

® http://ww.cdp.com.ec/cdpjo/content/view/15/31/
teatro sucre
* http://www.teatrosucre.com/teatro/hist1.asp
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“En sus 50 primeros afios de vida dos o tres funciones anuales ocurrieron. Pronto, esto
sirvio méas para funciones como el final de afio de instruye e instruye y para los bailes de
sociedad. La primera empresa nacional que cantd opereta en Ecuador era la Empresa de
Zarzuelas y Operetas de Maria Victory la Aguilera en 1927.

Gracias a la contribucién magnifica de la Filarmonica Sociedad de Quito, han aparecido en
los artistas de teatro de reputacion como Claudius Arrau chileno pianista en 1950; el
violinista Yehudi Menuhin en 1950; "jazzist" norteamericano Dizzi Gillespie en 1956; el

guitarrista espafiol Andrés Segovia en 1958; Stan Getz saxofonista en 1980, entre otros.”s

Restauraciones e Intervenciones

En la presidencia del General Eloy Alfaro la primera intervencion ocurre, durante la
segunda intervencion en el periodo presidencial de José Luis Tamayo; asi, en 1922, durante
los 100 afios de Batalla del Pichincha, es reinaugurado. Habia més afios 1948 a 1952 de
intervenciones. A partir del afio de 1992 ellos han sido seguidos con restauraciones intensas

y masivas.

El Teatro Nacional Sucre pertenecid al Gobierno Ecuatoriano a traves de la Subsecretaria
de Cultura del Ministerio de Educacién y Cultura. Méas tarde fue trasladado, para su
recuperacion, al Banco Central del Ecuador, quien con el apoyo de la UNESCO
comenzaron los trabajos de rehabilitacion. En el 2001 se ejecutan los estudios de estado
actual, que permite proseguir las obras de consolidacion y de incorporacion de nuevos
elementos. A partir de esta fecha se hace cargo del teatro el Fondo de Salvamento del
Patrimonio Cultural del Municipio del Distrito Metropolitano de Quito, quien
conjuntamente con al Empresa de Desarrollo del Centro Histérico de Quito se encuentran

llevando a cabo su puesta en valor.

> http://www.teatrosucre.com/teatro/hist5.asp
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Para realizar un evento en el teatro sucre primero se debe realizar una solicitud dirigida al
Julio Bueno director del teatro para que sea estudiada y aprobada por este. Si el evento se
encuentra entre los pardmetros y exigencias del teatro se lo podra realizar si se cotizara su
valor.

La capacidad del teatro es de 779 personas el valor por concepto de arrendamiento se lo
cobrara dependiendo el tipo de evento a realizarse generalmente el costo de arrendamiento
del local oscila entre 3.500 dolares y 4.000 dolares este valor incluye equipos tanto de
amplificacion como personal técnico, también se debe entregar una garantia de 4.000

ddlares por posibles dafios a las instalaciones y equipos.

Ficha Técnica
Cuadro N° 24

Localidades y Ubicacion Capacidad | Observaciones

Platea Baja 404 15 filas, 2 islas, 1 circulacion
Primera de Palcos 126

Segunda de Palcos 104

Platea Alta 165

Capacidad Total 799

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Teatro Sucre (http://www.teatrosucre.com/teatro/fichatecnica.asp)
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2.6.1.2 Casa de la Cultura Ecuatoriana ""Benjamin Carrion

“El 9 de agosto de 1944, el Presidente de la Republica del Ecuador, Doctor Jos¢ Maria
Velasco Ibarra, promulgé el decreto ejecutivo N° 707, mediante el cual se crea la Casa de la
Cultura Ecuatoriana; Institucién orientada a fortalecer el devenir histdrico de la patria y
cuyo fundamental propoésito busca ". Dirigir la cultura con espiritu esencialmente nacional,
en todos los aspectos posibles a fin de crear y robustecer el pensamiento cientifico,

econdmico, juridico y la sensibilidad artistica de la colectividad ecuatoriana”.

La idea partio de la necesidad de devolverle al Ecuador la confianza perdida como
consecuencia de un grave quebranto territorial sufrido en 1941. De Mariano Picon Salas,
Arnold Toynbee y Keiserling tomo Carrion los fundamentos filosoficos sobre cuya base

apoyar la creacion de la Casa de la Cultura Ecuatoriana.

La Casa de la Cultura Ecuatoriana que lleva el nombre de su creador, Benjamin Carrion,
uno de los valores mas altos de las letras nacionales, escritor lucido ensayista y ferviente
suscitador de nuestro pensamiento nacional, durante muchos afios lucho para reivindicar la
dignidad del pais y bajo los imperativos de este compromiso asumié el desafio que la
ciencia, las letras y el desarrollo artistico cultural del Ecuador, le demandaba.”s

® http://cce.org.ec/index.php?id=44&action=mi
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“Benjamin Carrion decia: Si no podemos ser una potencia militar y econémica, podemos
ser, en cambio, una potencia cultural nutrida de nuestras mas ricas tradiciones. Carridn
citaba el ejemplo de naciones pequefias como Grecia e Israel capaces, no obstante, de

figurar entre las mas civilizadas y cultas de toda la historia.

La teoria de la "nacion pequefia”, el simil del "sauce podado" y la "fecundidad del
insuficiente” demostraban que un cuerpo mutilado puede actuar en plenitud de
posibilidades fisicas y por ende espirituales, merced a fuerzas de compensacion por él
desarrolladas. La Casa de la Cultura Ecuatoriana, concebida como un verdadero hogar de la
cultura nacional, haria del Ecuador lo que las armas nunca podrian lograr: la expresion de

una fuerza animica bajo cuyo signo se enaltecerian las artes y las letras.

La Casa de la Cultura Ecuatoriana, como idea y servicio, estd dedicada a los sectores
populares del pais. Y sus multiples locales, bajo la responsabilidad de funcionarios
competentes, procuran cumplir al maximo con ese objetivo. Hablamos de los sectores
populares no solamente como publico y destino, sino también como fuentes auténticas de
creacion artistica. Y pensamos en el pueblo del Ecuador, al ser duefio exclusivo tanto de su
pasado, cuanto de su futuro, es el inico modelador e inspirador de la cultura nacional. Los
programas delineados en funcion de los objetivos que persigue la institucion, buscan el

acercamiento popular.

En la casa de la Casa de la Cultura Ecuatoriana "Benjamin Carridn", existen varios
escenarios para la realizacion de diversos tipos de eventos, desde seminarios, asambleas,
cursos, clausuras, hasta elecciones de reinas, presentaciones de grupos y artistas tanto
nacionales como internacionales. Entre los mas importantes estan: el Teatro Nacional, el
Teatro Agora, la Sala Demetrio Aguilera Malta, El Teatro Prometeo, el Aula Benjamin

Carrién.”’s

® http://cce.org.ec/index.php?id=44&action=mi
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2.6.1.3 Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana Benjamin Carrion

u-n/ j;j ‘3«

http://cce.org.ec/index.php?id=47&action=mi

El 4gora de la casa de la cultura se encuentra ubicada en la Av. 6 de Diciembre N15-224 y
Patria. Sus teléfonos son 2902-261 2526-234 ext. 308.

La capacidad es de 4.300 Personas el valor del alquiler del dgora depende del tipo de
evento que se realizard; si en el evento participan artistas nacionales (evento nacional), el
valor por concepto de arrendamiento es de 3.500 dolares mas impuestos. Si en el evento
participan artistas extranjeros (evento internacional), el valor de arrendamiento es de 4.000
ddlares mas impuestos, adicionalmente se debe entregar una garantia de 1.500 délares por
probables dafios en el local o incumplimiento del contrato y entregar 100 boletos de

cortesia.

Para poder alquilar el 4gora se debe realizar una solicitud dirigida al Dr. Emilio Nufiez con

el dia y tipo de evento a realizarse, para calificar y autorizar el evento.
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2.6.1.4 Teatro Nacional de la Casa de la Cultura Ecuatoriana

http://cce.org.ec/index.php?id=47&action=mi

El &gora de la casa de la cultura se encuentra ubicada en la Av. 6 de Diciembre N15-224 y
Patria. Sus teléfonos son 2902-261 2526-234 ext. 308.

Al igual que el agora se manejan los mismos valores por concepto de arrendamiento en el
teatro nacional pero su capacidad es menor pero su calidad es mucho mayor que el agora el

lo que se refiere a acustica y comodidad.

La capacidad es de 1.820 Personas el valor del alquiler del teatro depende del tipo de
evento que se realizara si en el evento participan artistas nacionales (evento nacional), el
valor por concepto de arrendamiento es de 3.500 ddlares mas impuestos. Si en el evento
participan artistas extranjeros (evento internacional), el valor de arrendamiento es de 4.000
dolares mas impuestos, adicionalmente se debe entregar una garantia de 1.500 dolares por
probables dafios en el local o incumplimiento del contrato y entregar 100 boletos de

cortesia.

Para poder alquilar el teatro se debe realizar una solicitud dirigida al Dr. Emilio Nufiez con

el dia y tipo de evento a realizarse, para calificar y autorizar el evento.
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2.6.1.5 Plaza de Toros

“La Monumental Plaza de Toros Quito fue inaugurada el 5 de marzo de 1960, con la
actuacion de Luis Miguel Dominguin, Pepe Céaceres y Manolo Segura. Ese mismo afio se
realizaron otras dos temporadas taurinas: en junio y en diciembre. Esta Ultima, auspiciada
por la Camara de Agricultura, fue la primera feria en honor a la fundacion espafiola de
Quito.

La Monumental tiene una capacidad para 14.800 mil personas y, en sus casi 40 afios de
existencia, han pasado por su arena las figuras més representativas del toreo mundial.
Antecesoras del coso de Ifiaquito fueron las tradicionales plazas de la ciudadela Larrea,

Guangacalle, Belmonte y La Arenas de Quito.

El proyecto fue aprobado en mayo de 1959 y la construccion de la plaza se inicié en agosto
del mismo afilo. En marzo de 1960 estuvo concluida la primera etapa, pues el proyecto
completo contemplaba la construccion de una iglesia, una enfermeria y un hotel. La
fachada y el cerramiento, como lucen actualmente, fueron construidos mientras el

empresario de la plaza era Pablo Martin Berrocal.

La Plaza de Toros Quito, se encuentra ubicado en el barrio Jipijapa, entre las calles

Amazonas, 10 de Agosto, Juan de Azcaray y Rio Cofanes.”7

"http:/www.hoy.com.ec/especial/lidia/lidia02.htm

45



Diagrama de Construccion

=~ General

Humerados
Mumerados—

W Puerta de Puerta de
% cuadrillas toriles

——General———

— General

http://www.hoy.com.ec/especial/lidia/lidia02.htm

Por el concepto de canon o alquiler de la Plaza de Toros Quito es de 6.000 dolares que se

lo realiza de la siguiente forma:

El primer pago es del 50% es decir 3.000 ddlares y se lo hace en la firma del contrato de
arrendamiento.

El segundo pago es del 50% y se lo realiza en la fecha que las dos partes queden de acuerdo
dentro del contrato.

Aparte del valor a pagarse por el contrato de arrendamiento se debe entregar una garantia
de 2.500 ddlares por dafios que se pudieran suscitar el dia del evento y 80 ddlares por

concepto de limpieza y recoleccion de basura del establecimiento.

Es exigencia de la empresa arrendataria Citotusa que el arrendador esta obligado a contratar

un minimo de 200 efectivos de seguridad (policias) como minimo para el dia del evento.
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El Arrendatario estd obligado a proporcionar a la Compafia cuarenta entradas o pases de
cortesia a la mejor localidad, y ochenta pases de cortesia a contrabarreras. Estas cortesias
deben ser entregadas por lo menos cuatro dias de anticipacion a la fecha de realizacion del
evento, caso contrario el arrendatario deberd pagar al arrendador una multa que es

equivalente al valor de las entradas.

Ficha Técnica

Cuadro N° 25

Localidad Capacidad

Arena 800 personas
Contra barreras 3.000 personas
Generales 11.000 personas
Capacidad Total 14.800 personas

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Contrato de arrendamiento Plaza de Toros Quito

El arrendatario esta obligado por la comparfiia en la firma del contrato a no exceder el

ndmero de entradas a la venta.
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2.6.1.6 Coliseo General Ruminahui

Para poder, arrendar el Coliseo General Rumifiahui, primero se debe realizar una solicitud
al presidente de la concentracion deportiva de pichincha, Dr. Anibal Fuentes Diaz que
indique el dia y la hora del evento. El valor del alquiler del coliseo es de 6.000 ddlares
cuando se firma el contrato se debe presentar el certificado de promotor de eventos
artisticos otorgado por el municipio, se debe dejar un cheque certificado por 8.000 ddlares
de garantia y la mitad del valor de alquiler, el resto del valor del alquiler se lo cancelara el

dia del evento.

En caso de no realizar el evento, el arrendatario pagara el 5% del valor del contrato y si no
se cumpliera con la programacion de los artistas el dia del evento el arrendador cancelard

2.500 dolares a la administracion del coliseo.
24 horas antes del evento se debera entregar los certificados de alquiler de sillas, tarimas,

policias, iluminacion y seguridad. La capacidad total del Coliseo General Rumifiahui es de

16.000 personas.

48



2.7 Proveedores

En Quito existe una gran cantidad de proveedores de servicios en las distintas areas para la
realizacion de eventos artisticos como son: sonido, iluminacién, tarimas para escenarios,

estudios de grabacién, productores video — espectaculos, Disefio de impresos etc.

Es decir, se puede obtener todo lo necesario para poder realizar un evento artistico, y ya no
es necesario traer el montaje de otros paises como se lo hacia hace algunos afios, esto es
muy bueno para los organizadores ya que asi se abarata costos de produccion del evento
puesto que existe una gran cantidad de compafias que ofertan estos servicios en el
mercado y por lo tanto se ven obligadas a bajar los valores de venta de sus servicios y

constantemente deben de actualizar su tecnologia para asi captar un mayor mercado.

En este momento en el mercado existe una gran variedad de artistas de diferentes estilos
musicales tanto nacionales como internacionales. Para poder organizar un evento
actualmente es mucho mas facil ya que muchos artistas en sus discos tienen impresos la
forma para poder contratarlos sea por teléfono, o e-mail en el caso de los artistas
internacionales, también se puede contratar a los grupos o solistas por medio de su pagina

web.

2.7.1 Proveedores de Sonido

Ramiro Acosta 022-540-374 | 022-527-549 / 098-377-489
Ernesto Guerrero 022-241-059 / 022-244-363 / 022-561-690
Bayardo Mufioz 022-530-410 / 099-202-140 / 098-324-646
José Morales 022-602-944 / 097-083-487 / 098-736-050
Gabriel Arroyo 099-734-580

Cristobal Baca 022-501-910

Juan Pozo 022-401-247

Alejandro Guerrero 022-662-030 / 022-293-105

Santiago Uquillas 022-679-719 / 022-447-145

Macro Sonido/ Sra. Elina de Aguilar 022-453-364 / 022-544-316

Pro-Sonido/ Andrés Valencia 022-435-308 / 022-445-020 /099-804-976
Oye-2000 022-250-045 / 022-530-096 / 022-464-809
Metamorfosis/ Roberto Estrella 022-501-840

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Registros de nimeros telefénicos base de datos Jaime Guevara
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2.7.2 Proveedores de lluminacién para Escenarios

Alejandro Cafiizares 022-623-960 / 022-625-870 / 098-329-303
Max Catan 022-246-466 / 099-443-171
José Morales 022-602-944 | 097-083-487 / 098-323-969
Rubén Guarderas 022-350-303 / 022-257-628 / 099-553-826
lusistemas 022-350-303 / 022-257-628 / 099-553-826
Conex EEQ/ Ing. Nelson Urresta 022-520-027 / 022-508-385

2.7.3 Proveedores de Tarimas para Escenarios

Max Catan 022-246-466 / 099-443-171/-099-906-586

Alejandro Canizares 022-623-960 / 022-625-870 / 098-329-
303/098-323-969

Mauricio Quimburca 022-862-434

Carlos Jaramillo / Walter Mayorga 022-345-565 / 022-342-918

Vicente Aldaz 022-541-824 | 022-669-056 / 097-301-535

lusistesmas 022-495-575 / 022-534-789

2.7.4 Proveedores de Estudios de Grabacion

Ramiro Acosta 022-540-374 / 022-527-549 / 099-583-283
Coda/ Felipe Teran 022-234-315

Rolando Balladares 022-418-475 / 099-803-526

Gaia Records / Juan Pablo Rivas 022-247-545 / 099-560-833

Santiago Arguello 022-418-520 / 022-226-086 / 097-083-412
Ozland Piere Marrocco 022-226-804 / 022-562-946 / 097-844-769
Manolo Caceres 022-813-025

Washington Barreno 022-870-291 / 099-732-513

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Registros de nimeros telefénicos base de datos Jaime Guevara
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2.7.5 Productores de Video —Espectaculos

Prisma (Video-Proyector) Alberto Borja 022-551-625 / 022-551-641

David Rambay 022-676-712 / 099-164-880

Cine Memoria Manolo Sarmiento - Lizandra Sarmiento
022-956-365

Juan Martin Cueva 099-782-407 / 022-959-132 / 099-720-579

Centro de Audio Visuales Don Bosco 022-545-321

Infocus 022-558-048 / 023-215-144 / 022-320-424

Ramiro Ordoéfez 022-405-362 / 022-414-414 | 099-684-635

Videos Zarrio Jaime 022-462-249

2.7.6 Proveedores de Impresos Disefio / Prensa

Freddy Landasuri 022-529-762 / 022-432-592
Gra-Phos 023-227-507 / 022-927-760 / 098-313-740
Jaime Paredes 022-810-776 / 022-565-721 / 099-585-917
Ivan Almeida 022-559-732 / 022-559-736

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Registros de nimeros telefonicos base de datos Jaime Guevara
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2.7.7 Proveedores Artisticos

2.7.7.1 Canta Autores y Solistas

Gloria Arcos

Sandra Bonilla
Alberto Caleras
Agustin Ramos
Jaime Guevara
Hugo Hidrovo

Enrique Males
Fabian Meneses
Ney Yépez
Francisco Prado (Umbral)
Marco Vivanco
Juan Ruales
Fabian Jarrin
Patricio Guerrero
Washington Flores
Diego Cazar

Juan Fernando Velasco
Ricardo Perotti
Pamela Cortez
Margarita Laso
Juan Carlos Teran
Ataurfo Tobar
Maximo Escaleras
Gerardo Moran
Patty Ray

Angel Huaraca
Azucena Aymara

Elaborado: Diego Aguirre

022-371-617 / 022-570-619 / 099-808-512 /
098-327-284

022-262-377 / 097-588-134

022-255-350 / 022-266-954

022-340-608

022-234-522

Puerto Baquerizo-Galapagos

052-520-956 / 052-520-476

099-918-248 / 099-929-809 / 022-585-888
022-372-919

022-538-287 / 022-455-700

022-247-105 / 099-924-475

022-623-385

06-921-163

022-436-702 / 098-791-985

022-599-828

022-344-882 / 09-579-843

098-944-772 / 022-670-214

09-9490-869

022-466-828 / 099-552-026

042-246-179

022-226-616 / 09-442-228

022-220-449 / 099-552-026

022-542-218 / 098-034-949 / 022-403-794
022-628-840 / 022-674-410

022-652-220

022-640-648 / 022-600-108

022-286-106

022-349-814 / 022-957-033 /022-288-126

Fuente: Registros de nimeros telefénicos base de datos Jaime Guevara
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2.7.7.2 Grupos Nacionales

Quimera/ Pedro Granda

Altiplano/ Mauricio Vicenrio

Los cuatro del Altiplano / Washington

Barreno

Jayac / Saul Diaz

Trio Colonial

Pueblo Nuevo

La Leyenda

Cruks En Karnak / Diego Jara

Tercer Mundo / Diego Jara
Felipe Jacome

Los Titos

Primos G

Afrik's Homosapiens

2.7.7.3 Grupos de Rock Nacionales

Ente /lgor Icaza

Likaon / Boris Visuete

Hijos de Quien

Metamorfosis / Roberto Estrella

Retaque / Fabricio Dominguez

Yuga/ Santiago Sanchez

Rebelion / Diego Brito

Juana la Loca / Mayra Rivas
Susana

Aztra/ Luis Garcia
Viuda Negra
Antipéticos / Fabricio
Andnimos / Santiago

Tanke / Andrés Trujillo
Logistica E

-Curare / Juan Pablo

Elaborado: Diego Aguirre

099-730-350 /022-377-783
022-593-102
022-870-291 / 022-668-385 / 022-573-265

022-446-031/022-542-344
022-405-916

022-244-363 /022-240-194
022-733-752

022-563-592 / 099-242-635
022-563-592 / 099-242-635
022-861-192

022-238-639 / 022-245-337
022-731-631

022-529-810 / 022-266-260

022-251-330
022-352-686
022-464-224
022-501-840
022-395-020
022-436-747
022-621-804 / 095-281-595

022-238-868
022-665-363 / 022-668-043
022-421-928
022-411-175
022-403-711
099-930-907

022-871-162
022-401-568

022-897-584 [ 022-385-226

Fuente: Registros de nimeros telefénicos base de datos Jaime Guevara
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2.7.7.4 Solistas y Grupos Internacionales

Para contactar a los artistas internacionales ya sean estos solistas 0 grupos musicales

solamente se lo hace por medio de sus respectivas paginas web y utilizando mails.

- Angeles del infierno
http://www.angelesdelinfierno.com

- Los ilegales de Espafia
http://www.los-ilegales.com/default2.asp

- Mago de Oz
http://www.magodeoz.com/

- Francis Cabrel
http://www.franciscabrel.com/

- Vicentico

Manager: Anibal Rigozzi
Direccion: Ciudad del la Paz 2928 de la Capital federal del Republica de Argentina

- Nicky Jam

Panamé& Music corp.

WWW.music.com

Bella vista Edif. Las codedias Off 101
Apartado6-8761
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2.7.7.5 Organizadores de Eventos

Cristian Del Alcazar Ponce
Julieta Estrella

Carlos Alberto Correa
Marcelo Brito

Eduardo Barba

Juan Francisco Orejuela
Oswaldo Jarrin

Ramiro Davila

Diego Jara

Elaborado: Diego Aguirre

Top Shows

La Herencia Musical
Pro Shows

Musiart. Cia.

Royal Eventos

La Fabrica

Espectar Producciones
Show Club

Show Music

Fuente: Libros de registros de permisos de la intendencia de policia 2003, 2004,2005.
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2.2.8. Atmosfera Ambiental

2.2.8.1 Entorno Juridico

Dado que en el Ecuador existen muchos requerimientos para la realizacion de eventos,
estos no son muy significativos puesto que son relativos al valor del contrato que se firma
con el artista. Por ejemplo, se debe pagar el 10% del valor del contrato en el ministerio de
trabajo por cada presentacion del artista o en su caso realizar una presentacion gratuita ya
sea esta publica o para los empleados del ministerio. Pagar los permisos de licenciamiento
del repertorio SAYCE, contar con el certificado de promotor de eventos artisticos otorgado
por el municipio del distrito metropolitano de Quito, autorizacion del este para el evento y
el cerificado de recepcion de garantias del municipio, comprobante del pago del impuesto
a la renta del S.R.1, permiso para realizar el evento emitido por la intendencia de policia,
comprobantes de pago de las tasas de la empresa eléctrica y de recoleccién de basura, la
contratacion de los servicios de la policia, defensa civil y 911. Todos estos impuestos y
contratos adicionales son realizables puesto que no tienen mayores trabas legales pero si
tienen un orden de tramitacion que va desde la inscripcion en el Municipio como promotor

de eventos hasta el permiso o autorizacion de la intendencia.

2.2.8.2 Entorno Geograéfico

La Ciudad de Quito se encuentra a 2800m sobre el nivel del mar en el callejon Interandino
rodeada por numerosos volcanes activos e inactivos como es el caso del Cayambe, el
Imbabura, el Guagua Pichincha y el Cotopaxi, este Gltimo a pesar de ser un volcan activo
en los Gltimos afios no a sido un mayor riesgo para la realizacién de eventos en la ciudad,
puesto que no ha emitido flujos de lava ni ceniza pero si ha incrementado su actividad y
esto se puede observar en el deshielo que ha sufrido. En cambio la ciudad de Quito ha sido
afectada en los ultimos afios por emanaciones de ceniza de los volcanes Guagua Pichincha
el 7 de Octubre de 1999 y el 29 de Noviembre del mismo afio y del volcan el Reventador
ubicado en el oriente ecuatoriano que emitié ceniza el 3 Noviembre del 2002 y se
encuentra en periodo de erupcién hasta la actualidad. Notando una baja en las actividades

realizadas en la ciudad.
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2.2.8.3 Entorno Politico

El pais a lo largo de diez afios se ha encontrado en una inestabilidad politica llevando a este
a un en el riesgo pais de 717 puntos, limitando con esto la inversion extranjera y estancado
la economia a un crecimiento lento. La inestabilidad politica del pais empieza en la
presidencia de Abdala Bucaran 1997 cuando fue cesado por el congreso, luego del
interinazgo de Fabian Alarcon se tiene inestabilidad politica y econémica en la presidencia
de Jamil Mahuad que trae como consecuencia un feriado bancario, cierre de varias
empresas Y la sustitucion del sucre por el dolar como moneda oficial del pais en el afio
2000.

En el afio 2003 llega a la presidencia de la republica el Crnl. Lucio Gutiérrez quien
participo en el. Golpe de estado que derrocé a Jamil Mahuad el 21 de Enero del 2000. En
el afio 2005 tiene diferencias con las autoridades de las diferentes ciudades del pais
especialmente con las encontradas en la ciudad de Quito llegando al punto de tachar a los
habitantes de esta ciudad con el titulo de forajidos dando asi nombre a las marchas que

culminaron con su posterior derrocamiento el 20 de Abril del mismo afio.

En la actualidad el pais tiene un presidente de izquierda Rafael Correa, quien proponiendo
nuevos cambios, ha logrado nuevamente una inestabilidad politica Ilegando al punto que
se cese a 57 diputados por oponerse a una asamblea constituyente y asi incrementando la

incertidumbre econdmica.

S7



2.2.9. Factores que Pueden Impedir la Realizacion de un Evento

Se puede encontrar dos grupos de factores que incurren en la no realizacion de un evento:

- Factores Internos

- Factores externos

2.2.9.1 Factores Internos
Estos factores tienen la caracteristica que se dan dentro de la empresa por varias razones

pero las mas comunes son:

- Descuido en la tramitacion de los documentos necesarios para la organizacion del
evento.
- No cumplimiento del contrato de presentacion por los empresarios y por el artista.

- Cambio de fecha o fechas de las presentaciones dadas por el artista o el empresario.

En estos casos la empresa organizadora tiene la obligacion de responder a los espectadores

por el dinero de las entradas.

2.2.9.2 Factores Externos

Estos factores tienen la caracteristica que se dan fuera de la empresa y no se los puede
anticipar, entre los mas comunes tenemos: Terremotos, erupciones, deslaves, actos de

autoridad ejercidos por un funcionario publico, manifestaciones, guerras, etc.

En este caso en particular la empresa organizadora, no tiene la obligacion legal de devolver
el valor de las entradas a los espectadores, puesto que se ampara en el articulo 30 del

codigo civil.
Art. 30.- Se llama fuerza mayor o caso fortuito, el imprevisto a que no es posible resistir,

como un naufragio, un terremoto, el apresamiento de enemigos, los actos de autoridad

ejercidos por un funcionario publico, etc.
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CAPITULO I1Il1
3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 Objetivos de la Investigacion

3.1.1 Objetivo General

- Realizar un analisis de mercado, que permita la obtencion de datos confiables para
la determinacion de estrategias de marketing, para su posterior uso en la
implantacion de una sala de conciertos en la ciudad de Quito.

3.1.2 Objetivos Especificos

- Realizar una investigacién de mercado para conocer las tendencias musicales de

mayor aceptacion del mercado en la ciudad de Quito.

- Encuestar a la muestra representativa de la poblacion para conocer las preferencias

que tiene el mercado.

- Investigar la posible aceptacion de un servicio complementario para la sala de

espectaculos por parte del mercado.

- Conocer las necesidades del segmento en el que se va ha realizar la investigacion.

- Investigar el sector de la ciudad que tenga mayor preferencia para la

implementacion de la sala de eventos.
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3.2 Determinacidn del Disefio de Investigacion y Procesamiento de
Recoleccion de Datos

3.2.1 Determinacion de la Demanda

El segmento de mercado estd definido por los habitantes del canton Quito, provincia de
Pichincha cuya edad se encuentra entre los diecinueve Yy treinta afios de edad, que habiten

en el &rea urbana.
3.2.2 Definicion de la Poblacion
Para determinar la demanda que tienen las salas de conciertos en la ciudad de Quito se ha
tomado como base las personas que se encuentren entre las edades comprendidas de 19 a
30 arios de edad.
Para esto se ha tomado en cuenta las siguientes razones.

- Es uno de los grupos poblacionales mas representativos dentro de la ciudad de

Quito puesto que ocupa el 26.94 % del total de los habitantes.
Gréfico N° 13

Grupos Representativos de Habitantes de La
Ciudad de Quito

41 A 55 afios, 1 A 10 afios
201299, 16% 269728, 22%
31 A 40 afios,
207076, 17% 11 A 18 afios
218557, 18%
19 A 30 afios,

330671, 27%

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: V | censo de poblacién y v vivienda (2001)
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Cuadro N° 26

Edad N° Personas Porcentaje
1 A 10 afos 269728 21.97 %
11 A 18 afios 218557 17.80 %
19 A 30 afios 330671 26.94 %
31 A 40 afios 207076 16.87 %
41 A 55 afios 201299 16.40 %

- El 41.46% de las personas, que se encuentran en este grupo son de estado civil
solteros, el 40.61% son personas cuyo estado civil es casado o conviven con otras

en unié libre y el 17.93 % son personas no declarado su estado civil o que ha

enviudado.

Elaborado: Diego Aguirre

Gréfico N° 14

Cuadro N° 27

Estado Civil |N° Habitantes |Porcentaje

Solteros 137103 41.46%
Casados 134288 40.61%
Otros 59280 17.93%

Fuente: V | censo de poblacién y v vivienda (2001)
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- EI 31.8 % del segmento seleccionado para la investigacion de mercado estudian o

estudiaron en universidades o institutos superiores.
Gréfico N° 15

Cuadro N° 38
Est. Sup 31.8%
Otros. Niv. Est. 68.2%

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: V | censo de poblacion y v vivienda (2001)
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- EI 67.8% de las personas de la poblacion estudiada estan trabajando en diferentes

areas.

Grafico N° 16

Cuadro N° 29

Activa

67.80%

Inactiva

32.20%

Segun el dltimo censo realizado en el afio 2001, en la ciudad de Quito habitan 330.671

personas comprendidas dentro del rango de edad sefialado.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: V | censo de poblacion y v vivienda (2001)
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3.2.3 Célculo para el Tamario de la Muestra

Partiendo del total de la poblacion, es decir, 330671 personas gque se encuentran dentro de

las edades sefialadas se obtendran el tamafio de la muestra.

Fuente: V | censo de poblacién y v vivienda (2001)

330.671
n=

(0.08)? (330.671-1)+1
N= 330.671
e= (8%)
N-1= (330.671-1)+1
n= 156.1767

3.3 Encuesta

La encuesta, esta disefiada de tal manera, que permitird investigar las necesidades de las
personas que van ha asistir al establecimiento, para que de esta manera la empresa cubra

sus expectativas y se implemente un mejor servicio.
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Nombre:
Teléfono:
Ocupacion:
Edad :

Instrucciones: Lea detenidamente y conteste segln su criterio a las siguientes preguntas.

1.- ¢Usted asiste regularmente a eventos artisticos y/o musicales?
Si__ No

* Nota: Si su respuesta fue negativa en la pregunta nimero uno, usted no se encuentra en la obligacion de
llenar el resto de la encuesta.

2.- ;Usted Cree que es necesario crear un nuevo espacio para espectaculos publicos dentro de la ciudad de
Quito?

Si__ No__
3,- ¢Que tipo de estructura le gustaria a usted que se realizada para el establecimiento?
a) Teatro b) Coliseo c) Agora d) Estadio

4.- Ordene con un namero los siguientes items, conforme piense cual de estos servicios tiene mayor
importancia tomando en cuenta que el nimero uno es el de mayor importancia y el nimero seis el de menor
importancia.

a) Bar

b) Cafeteria

¢) Discoteca

d) Restaurante

e) Parqueadero Privado

f) Seguridad en los accesos e inmediaciones

AN AN AN AN AN
N N N N N N

5.- Entre estos escenarios cual es el que usted prefiere visitar para un espectaculo publico.

a) Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana
b) Plaza de Toros Quito

c) Coliseo General Rumifiahui

d) Coliseo Julio Cesar Hidalgo

e) Estadio Olimpico Atahualpa

f) Estadio Del C. D. Aucas
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6.- Entre los siguientes estilos musicales nacionales subraye tres que sean de su preferencia.

a) Musica Nacional i) Mdsica Ranchera
b) Rock j) Boleros

c) Pop k) Salsa

d) Mdsica Fusion 1) Merengue

e) Regueton m) Vallenatos

f) Folclorica n) Cumbia

g) Mdsica protesta 0) Baladas

h) Regué p) Ninguno

7.- Entre los siguientes estilos musicales internacionales subraye tres que sean de su preferencia.

a) Rock i) Boleros

b) Pop j) Salsa

c) Mdsica Fusion k) Merengue
d) Regueton I) Vallenatos
e) Folclorica m) Cumbia

f) Musica protesta n) Baladas

g) Regué 0) Ninguno

h) Musica Mexicana

8.- ¢En que lugar de la ciudad de Quito le gustaria a Usted que se encuentre la sala de espectaculos?

a) Norte de la Ciudad
b) Sur de la Ciudad
c) Centro de la Ciudad

9.- ¢En que forma es mas usual que usted se entere de la existencia de un evento artistico?

- Publicidad por Televisién
- Publicidad por Radio
- Publicidad Escrita

10.- ;Cual es el valor que usted estaria dispuesto a pagar por un evento realizado con artistas nacionales?

a) lusd A 5usd
b) 6usd A 10 usd
c¢) 11usd A15usd
d) 16usd A20usd

11.- ;Cual es el valor que usted estaria dispuesto a pagar por un evento realizado con artistas internacionales?

a) lusd A 5usd
b) 6 usd A 10 usd
c) 1llusd A15usd
d) 16 usd A 20 usd
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3.3.1 Procesamiento y Analisis de los Datos

Con el procesamiento de las encuestas, se obtuvo los siguientes resultados a las preguntas
planteadas:

1.- ¢Usted asiste regularmente a eventos artisticos y/o musicales?

Cuadro N° 30
Si 119 75.796 %
No 38 24.203 %
Total 157 100 %

Grafico N° 17

Conclusion: Del 100% del segmento en que se realizo el estudio, mas del 75% frecuentan
espectaculos artisticos, mientras que el 24% asisten regularmente o no asisten a un evento

de este tipo.

Recomendacién: Se puede realizar una investigacion de mercado, al grupo que no asiste a
este tipo de eventos, para averiguar, las causas, las razones para su inasistencia y de esta

manera buscar una solucion objetiva.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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2.- ¢Usted Cree que es necesario crear un nuevo espacio para espectaculos publicos dentro
de la ciudad de Quito?

Cuadro N° 31
Si 109 91.596 %
No 10 8.403 %
Total 119 100 %

Grafico N° 18

Conclusion: De la mayoria de asistentes a estos eventos, el 91.59% opinan que si es

necesario crear un nuevo espacio en ciudad, para la presentacion de artisticas.

Recomendacién: Si se debe construir la nueva sala de eventos puesto que la mayoria del
targeth esta de acuerdo con esta opcion.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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Cuadro N° 32
Tipo Est. | N° Personas | Porcentaje
a) Teatro 41 37.614 %
b) Coliseo 35 32.110 %
¢) Agora 23 21.100 %
d) Estadio 10 9.174 %
Total 109 100 %

3.- ¢(Que tipo de estructura le gustaria a usted que sea realizada para el establecimiento?

Grafico N° 19

Conclusion: El 37.6% del segmento encuestado, piensa que la construccién de la nueva
sala de eventos, debe ser en forma de un teatro, por otra parte el 32.11% desea que la
estructura sea en forma de coliseo.

Recomendacion: Puesto que, estas dos opciones son las mas altas en el mercado, para la
construccion del establecimiento, se debe pensar en una estructura ya sea en forma de teatro
o0 de un coliseo para asi tener una mayor aceptacion.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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4.- Ordene con un numero los siguientes items, conforme piense cual de estos servicios
tiene mayor importancia tomando en cuenta que el nimero uno es el de mayor importancia
y el numero seis el de menor importancia

Cuadro N° 33

Tipo de Servicio Complementario N° Personas Porcentaje
a) Bar 20 16.806 %
b) Cafeteria 16 13.445 %
C) Discoteca 15 12.605 %
d) Restaurante 9 7.563 %
e) Parqueadero Privado 23 19.327 %
f) Seguridad en los accesos e inmediaciones 36 30.252 %
Total 119 100 %

Grafico N° 20

4.- Ordene con un nimero los siguientes items, conforme piense cual de
estos servicios tiene mayor importancia tomando en cuenta que el nimero
uno es el de mayor importancia y el nGmero seis el de menor importancia

19.327%
13.445% 12.605%
h7 .563%

36

30.252%

16.806%

=

a) Bar Cafeteria  c) Discoteca d) Restaurante f) Seguridad
Parqueadero en los accesos e
Privado inmediaciones

Conclusion: El 35.25%, del segmento de mercado en el cual se realizo la investigacion
antepone su seguridad ante un servicio de diversion, o de alimentacién complementario
a la sala de eventos.

Recomendacion: Tener una seguridad, que sea notoria, tanto dentro como fuera del
establecimiento, antes durante y después del evento, para que de esta manera la persona

que asiste se sienta segura.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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5.- Entre estos escenarios cual es el que usted prefiere visitar para un espectaculo publico.

Cuadro N° 34

Tipo de Escenario N° Personas Porcentaje
a)  Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana 49 41.176 %
b) Plaza de Toros Quito 20 16.806 %
c)  Coliseo General Rumifiahui 39 32.773 %
d) Coliseo Julio Cesar Hidalgo 1 0.840 %
e) Estadio Olimpico Atahualpa 8 6.722 %
f) Estadio Del C. D. Aucas 2 1.680 %
Total 119 100 %

Grafico N° 21

5.- Entre estos escenarios cual es el que usted
prefiere visitar para un espectaculo publico.

49
41.176% 39
32.773%
20
16.806%
8
1 22% 2
0.840% 1.680%
T T T L 1+— T
ay ACCE b PTQ CGR d) CJCH e EOA. f) EC.D.A.

Conclusion: Los escenarios, que tienen mayor acogida entre los asistentes a este tipo de

eventos en la actualidad son: el Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana y Coliseo

General Rumifiahui con el 41.17 % y el 32.77 % respectivamente.

Recomendacidn: Se recomienda, huevamente la construccién de la sala de espectaculos en

forma de coliseo, 0 agora puesto que, estas tienen mayor acogida por el publico, de esta se

ratifica lo sefialado en los resultados de la pregunta N° 3.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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6.- Entre los siguientes estilos musicales nacionales subraye tres que sean de su preferencia

Cuadro N° 35

Estilo Musical N° Personas Porcentaje
a) Musica Nacional 31 9.33 %
b) Rock 38 11.44 %
c) Pop 34 10.24 %
d) Musica Fusion 11 3.31%
e)  Regueton 23 6.92 %
f) Folclérica 33 9.93 %
g)  Mdsica protesta 18 5.42 %
h)  Regué 19 5.72 %
i) Musica Ranchera 6 1.80 %
), Boleros 22 6.62 %
k) Salsa 36 10.84 %
) Merengue 6 1.80 %
m)  Vallenatos 7 2.10 %
n)  Cumbia 9 2.71 %
0) Baladas 37 11.14 %
p) Ninguno 2 0.60 %
Total 332 100 %

72



Grafico N° 22

Conclusion: Entre los estilos de musica, que existen en el pais las preferencias de las
personas se encuentran bien definidas, pero no se puede asegurar que hay una predominante
mayoria en este &mbito, entre los principales estilos musicales realizados por artistas
nacionales los que tienen mayor acogida son: Rock, las Baladas, la Musica Pop vy la

Musica Nacional.

Recomendacién: Puesto, que no existe una preferencia marcada en el mercado, se puede
realizar cualquier tipo de evento musical, pero para que éste tenga mayor éxito se lo deberia

hacer con artistas que estén en auge o en la moda actual.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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7.- Entre los siguientes estilos musicales internacionales subraye tres que sean de su

preferencia.

Cuadro N° 36

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa

Estilo Musical N° Personas | Porcentaje
a)  Rock 53 16.30 %
b)  Pop 37 11.38 %
c)  Musica Fusion 13 4%
d)  Regueton 28 8.61 %
e)  Folclorica 21 6.46 %
f) Mdsica protesta 16 4.92 %
g) Regué 21 6.46 %
h)  Musica Mexicana 9 2.76 %
i) Boleros 11 3.38 %
j)  Salsa 41 12.61 %
k) Merengue 7 2.15 %
I)  Vallenatos 12 3.69 %
m) Cumbia 10 3.07 %
n)  Baladas 42 12.92 %
0)  Ninguno 4 1.23 %
Total 325 100 %
Gréfico N° 23
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Conclusion: Entre los estilos musicales realizados por artistas extranjeros, al igual que los
realizados por artistas nacionales, no existe un estilo predominante, entre los principales
géneros musicales realizados por artistas extranjeros tienen mayor acogida: Rock, Baladas,

la Salsa y la Musica Pop.

Recomendacién: Igual que en la recomendacion realizada anteriormente, en la pregunta
namero seis, se deberia sefialar que el evento que se realizaria debe ser con artistas que
estén de moda, puesto que no existe un estilo musical dominante en el mercado, y asi se

atraeria un mayor niimero de asistentes.
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8.- ¢En que lugar de la ciudad de Quito le gustaria a Usted que se encuentre la sala de
espectaculos?
Cuadro N° 37

Lugar De la Ciudad N° Personas Porcentaje
a) Norte de la ciudad 66 55.46 %
b)  Surde la ciudad 17 14.28 %
c)  Centro de la ciudad 36 30.25 %
Total 119 100 %
Graéfico N° 24
8.- En que lugar de la ciudad de Quito le gustaria a
Usted que se encuentre la sala de espectaculos
119
100%
66
55.46%
36
30.25%
17 14.28%
Total a) Norte b) Sur c) Centro

Conclusion: La preferencia que tiene el segmento encuestado, en lo que se refiere a la
ubicacién de la nueva sala de eventos artisticos, es del 55.46% para que estd se encuentre

ubicada en el sector norte de la ciudad.

Recomendacidn: La sala de espectaculos obligatoriamente se debe encontrar en la zona
norte de la ciudad, puesto que con la pregunta nimero ocho se confirma con lo sefialado en
el analisis situacional realizado en el presente proyecto, es decir, que las empresas que
tienen mayor éxito se encuentran en esta zona de la ciudad y son las mas concurridas en el

mercado.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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9.- ¢En que forma es més usual que usted se entere de la existencia de un evento artistico?

Cuadro N° 38

Tipo de Publicidad N° Personas | Porcentaje
a) Publicidad Television 74 62.18 %
b) Publicidad Radio 28 23.52 %
c) Publicidad Escrita 17 14.28 %
Total 119 100 %

Grafico N° 25

9.- En que forma es méas usual que usted se
entere de la existencia de un evento artistico

119

100%

74
62.18%

28

23.52% 17
r 14.28%

Total Television Radio Escrita

Conclusion: La publicidad por television, es la mejor forma para que una persona esté
enterada de un evento artistico, la encuesta sefiala que el 62.18 %, sabe de la existencia del

evento a ser realizado por medio de esté medio.

Recomendacién: Lo ideal es que todo evento, sea publicitado por television, pero este
medio es costoso, otra opcion es que se la haga por radio ya que esta llega ha un gran

numero de personas.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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10.- ¢Cuadl es el valor que usted estaria dispuesto a pagar por un evento realizado con

artistas nacionales?

Cuadro N° 39
Valor N° Personas | Porcentaje
a) lusd A 5usd 28 23.52%
b) 6usd A 10usd 56 47.05%
c) 1lusd A 15usd 23 19.32%
d) 16usd A 20usd 12 10.08%
Total 119 100%

Grafico N° 26

Conclusion: Los valores, que el segmento encuestado estan dispuestos a cancelar, por un
evento realizado con artistas nacionales, en su mayoria predomina de 6 ddlares a 10

dolares con el 42.01% del segmento encuestado.

Recomendacién: Este valor no debe ser tomado en forma obligatoria, para fijar el valor del

boleto de ingreso a un espectaculo, sino como referencia para este.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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11.- ;Cuadl es el valor que usted estaria dispuesto a pagar por un evento realizado con
artistas internacionales?

Cuadro N° 40
Valor N° Personas | Porcentaje
a) lusd A 5usd 15 12.60%
b) 6usd A 10usd 29 24.36%
c) 1lusd A 15usd 45 37.81%
d)  16usd A 20usd 30 25.21%
Total 119 100%
Grafico N° 27

Conclusion: El 36.97% del las personas encuestadas, estan dispuestas a pagar de 11 usd a
15 usd por la presentacion de un artista extranjero. Pero al igual que el anterior se lo debe

de tomar s6lo como una referencia.

Recomendacién: Como el valor, se lo va a tomar como una referencia seria ideal que se
hiciera una media, con la ultima opcion de la pregunta puesto que en este tipo de eventos

los costos son mayores.

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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CAPITULO IV
4. PROPUESTA ESTRATEGICA

4.1. Filosofia Organizacional

En la organizacion, la filosofia de trabajo esta basada en satisfacer plenamente a los
clientes, en el cuidado de todos los detalles y aspectos que involucra a la organizacion con

este, dandoles: buen servicio, trato amigable, respetuoso y ético.
Innovacion:
Contar con equipos de punta como es el caso de:
Amplificacion:

- Sistema Line Ray EAW KF 730 (Eliminacién de Ruidos, mejora la acustica y la

percebciion de la masica en vivo)

- Monitores de escenario EAW SM 200

- Parlantes satélites para zonas sordas EAW JF50 UC

- Monitor de cabina YAMAHA NS 10SN

- Monitores personales SENNHEISER EW 30
Luces:

- Consola analoga-digital Consola Whole Hog 1000

- lipsoidales Source Four Zoom 15-30 Grados

- Reflectores cambiadores de color CMY Reflectores Color Comand CMY 750W:
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Escenografias:

- Desmontables
- Centrales

- Fijas

Insumos y Materiales:

- Amplificadores de potencia 2 LAB GRUPPEN FP 2600.
- Amplificadores de potencia de 4 canales 7 LAB GRUPPEN FP 2400
- Microfonos para aplicaciones diversas SHURE SM 58

- Micréfonos para instrumentos de percusion SHURE SM 57
De esta forma, se busca cumplir con las exigencias y tendencias de los organizadores como
las del mercado y asi lograr que cada evento sea unico y adelantandose de esta manera un
paso a la competencia.
Calidad:
Ofrecer al cliente, equipos, materiales, instalaciones y servicios de calidad, asegurando asi
que esté no tenga ninguna complicacién en el evento. Y de esta manera el programa se
pueda desenvolver con normalidad.
Competencia:
Una sala de espectaculos, hoy en dia es mas que simplemente un lugar donde se puedan

presentar artistas de diferente indole. Una buena oferta complementaria, profesional,

flexible y cuidando los detalles son claves que marcan la diferencia.

81



Servicio:

Reconocer los deseos del cliente y hacerlos realidad, como es el caso de presentaciones de
grupos que se encuentren en auge, brindar la seguridad respectiva dentro y fuera de las
instalaciones, ofreciendo un espectaculo de calidad en cada paso que conlleva la

organizacion de un evento como son: planeacion, organizacion y ejecucion.

Ser Unico:

Llegar a ser para los clientes, la Unica plaza en el mercado donde con el mejor precio
puedan cumplir sus objetivos, puesto que la empresa se especializara en organizar eventos
con artistas de élite y asi diferenciarse del resto mercado, cumpliendo con las exigencias
internacionales y seguridades respectivas tanto para los asistentes como para los

empresarios artisticos y artistas.

4.2 Marco Filoso6fico

La filosofia, de la empresa se fundamentara en la confianza con el desarrollo del mercado
artistico a nivel nacional e internacional, considerando que en los ultimos afios los artistas
nacionales han tomado un renombre internacional y los artistas extranjeros al Ecuador lo
toman como una plaza que se la puede explotar, por la aceptacion que tienen los diversos

géneros musicales.

La empresa, se enmarca entres pilares fundamentales que son el respeto, seguridad, y
confianza y considera que si no existen estos tres pardmetros, un establecimiento de este
estilo no pudiera seguir en este tipo de mercado y peor aun lo limitaria a un estereotipo

marcado comercialmente y no permitiria el desarrollo del mismo.
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4.2.1 Valores Institucionales

Respeto: El cliente, tanto como su personal y los artistas que participen en el espectaculo

siempre seran recibidos con consideracion y con un buen trato por parte de la empresa.

Confianza: Los empresarios, siempre gozara de la confianza de la empresa tanto en la

organizacion del evento como en el desenvolvimiento de esté.

Etica Profesional: La empresa, siempre respetara al cliente y al evento sin interferir en el

ni en el mercado del cliente.

Seguridad: El establecimiento, brindara toda la seguridad pertinente para que el evento se

desarrolle con fluidez.

Puntualidad: La empresa, brindara todas las facilidades a los organizadores, como a los

artistas, para que los eventos se desenvuelvan sin demoras.

Asesoramiento: Se asesorard a los organizadores y ayudara para que se coordine y se

realice correctamente el evento.

4.3 Vision

La empresa, es una entidad privada especializada en la planeacion, organizacion y
ejecucion de eventos musicales de gran magnitud, con artistas de renombre nacional e
internacional y que posee tecnologia de punta e instalaciones de primera, cuyo objetivo
primordial, es satisfacer las necesidades y expectativas de las personas que gustan de este

tipo de eventos en la ciudad de Quito.
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4.4 Misién

En los proximos cinco afios, consolidarnos y tener el reconocimiento dentro del pais como
una empresa lider en el mercado tanto en la organizacion, promocién y produccién de
eventos artisticos en la ciudad, teniendo en cuenta necesidades de los clientes y la

seguridad para la asistencia del pablico y organizadores.

4.5 Formulacion de los Objetivos

4.5.1 Objetivo General

Implementar una sala de espectaculos artisticos, dentro de la ciudad de Quito que cuente
con la ultima tecnologia en el mercado, que sea suficiente para satisfacer las necesidades y
expectativas de la ciudad y asi poder realizar eventos con artistas de gran trayectoria y

reconocimiento.

4.5.2 Objetivos Especificos

- Realizar un plan estratégico que estimule la presencia de un movimiento cultural,
proporcionando un espacio con condiciones adecuadas para realizacion de eventos.

- Disefiar un esquema técnico, con los equipos adecuados con los que la empresa prestara
su servicio en los espectaculos.

- Determinar las normas y las estrategias que debe seguir la empresa para satisfacer las
necesidades de los clientes tanto internos como externos.

- Disefiar las politicas institucionales, para el mejor desenvolvimiento del evento.

- Crear un proceso de produccién, del servicio que satisfaga las expectativas tanto de los

clientes como de la empresa.
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4.6 Politicas Institucionales

Brindar las garantias suficientes, para el desenvolvimiento del evento y el deleite de

los clientes.

Tener en cuenta que la seguridad, es el factor primordial en el desarrollo del evento en

la institucion.

Los clientes que contraten los servicios de la empresa, deberan respetar el cumplimiento

del horario de alquiler de establecimiento.

Los clientes que contraten los servicios que presta la empresa, deben cumplir las
normas establecidas, por las entidades reguladoras pulblicas y las estipulaciones que

consten en el respectivo contrato de alquiler del establecimiento.

Es prohibido en absoluto al cliente el subarrendar, ceder, o transferir el contrato. En
caso de incumplimiento con esta politica el contrato firmado se disolvera

automaticamente.

La empresa, tiene la obligacion por el prestigio del escenario. De iniciar el espectaculo
a la hora programada y anunciada conforme los permisos respectivos; por esto, se
establece un margen maximo de 10 minutos para el inicio del espectaculo asi como con

la continuidad de los niimeros artisticos.

El cliente, podré utilizar las boleterias de las instalaciones para la venta de los pases

para el evento.

El uso de las boleterias no es exclusivo para el evento.

La empresa, no correrd con pagos por tasas de impuestos por el concepto de la

organizacion del evento.
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4.7 Analisis Foda

Por medio del andlisis foda, se puede diagnosticar a la empresa y conocer que factores
pueden incurrir en la situacion actual de esta y tomar las decisiones adecuadas para poder
cumplir los objetivos y politicas trazadas, para que de esta manera se vuelva mucho mas

funcional.

4.7. 1 Cuadro de Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos

Cuadro N° 41

Factores Externos Claves Ponderacién Clasificacion Resultado
Promedio
Amenazas
Incremento de los Impuestos 0.07 1 0.07
Incremento en el valor de los 0.12 2 0.24
Equipos de Amplificacion
Incremento en los Catastrofes 0.08 1 0.08
Naturales
Creacion de Nuevas Leyes 0.11 2 0.22
Incremento en la Delincuencia 0.11 2 0.22
de la Ciudad
Oportunidades
Ampliacion del 0.12 4 0.48
Establecimiento
Creacion de Convenios 0.10 4 0.40
Publicitarios
Incremento de la demanda 0.08 3 0.24
internacional
Creacion de convenios 0.12 4 0.48
estratégicos con agencias de
turismo internacionales
Creacidén de nuevos servicios 0.09 3 0.27
Total 1.00 2.70

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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4.7.1.1 Resultado de la Matriz de Factores Externos

Como resultado, de la evaluacién de factores externos se obtiene un resultado promedio de
2.70, con lo que se puede interpretar que el establecimiento posee oportunidades

significativas, que le permitiran cumplir con los objetivos del proyecto.

Entre las amenazas planteadas en la matriz, las que de mayor manera afectarian al
desempefio de la organizacion, serian las que tienen vinculo con las empresas
gubernamentales tales como son los impuestos y las leyes puesto que si hay un incremento
en estos 0 un cambio, éstas podrian incurrir en la organizacion, hasta el punto en ocasionar
grandes perdidas a esta, 0 ocasionar consecuencias como la suspension del proyecto
(espectéculo) sea por tiempo definido o indefinido. Si se coordina el espectaculo con
tiempo y se toma en cuenta todos estos factores, la organizacion del evento se

desenvolveria con normalidad.

Mientras que si existiera una catastrofe natural, la organizacion esta amparada en el codigo
civil Art. 30 para justificar la posible suspension definitiva del evento, sin que esta tenga la
obligacion de devolver los ingresos producidos por dicho evento y asi disminuir la pérdida
de dinero.

Si existiera un posible incremento, en la delincuencia de la zona en la que se encuentra el
establecimiento, esta no afectaria de mayor manera con el desempefio de la organizacién y
de los eventos realizados, puesto que la seguridad es uno de los aspectos primordiales para

la empresa.

La empresa, tiene grandes oportunidades de ampliar su capacidad asi como incrementar sus
servicios, puesto que con el paso del tiempo ésta podria ejercer incluso el papel de empresa

representante de los artistas nacionales.

La empresa, podria llegar a tener un posicionamiento internacional si se desenvuelve como
lo plantea el proyecto, por esta razon se podria firmar convenios con empresas turisticas

internacionales para que se pueda vender los eventos en otros paises.
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Si la empresa, tiene una gran acogida en el mercado es posible que pueda abaratar sus
costos, cambiando los gastos que se tiene por concepto de publicidad y presentacion

brindado espacios dentro de sus instalaciones, a las diferentes empresas de la ciudad.

4.7.2 Cuadro de Matriz de Evaluacién de Factores Internos

Cuadro N° 42

Factores Internos Claves Ponderacion Clasificacion Resultado
Promedio
Fortalezas
Ubicacion Estratégica 0.10 3 0.30
Infraestructura adecuada para 0.12 4 0.48
el servicio
Equipos de amplificacién e 0.10 4 0.40
Iluminacion apropiados.
Personal Capacitado 0.10 4 0.40
Programas de Seguridad 0.10 3 0.30
Debilidades
Empresa no posicionada en el 0.07 1 0.07
mercado
Fuertes barreras de salida 0.12 2 0.24
No tiene clientela fija 0.09 1 0.09
Equipos e instalaciones muy 0.11 2 0.22
delicados
No importa directamente sus 0.09 1 0.09
equipos
Total 1.00 2.59

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa
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4.7.2.1 Resultado de la Matriz de Factores Internos

Como resultado promedio, en el cuadro de analisis de factores internos se tiene un
resultado de 2.59 que indica que la empresa es funcional a pesar que posee debilidades

significativas.

Entre estas debilidades, podemos citar en orden de importancia a las siguientes:

Teniendo en cuenta, que la empresa es de reciente creacion en el mercado todavia no se
encuentra posicionada, tiene como toda empresa fuertes barreras de salida, por su fuerte
inversion economica, pero éstas dos debilidades con el tiempo no serian un mayor
obstaculo, teniendo en cuenta que estd posee ideas innovadoras por lo que se podria

convertir en una de las empresas lideres en el mercado.

Entre los organizadores de espectaculos y el publico, s6lo cuando la empresa comience a
presentar sus eventos Yy sus servicios, estos notaran la nueva vision del mercado que tiene

la organizacion.

Puesto que la empresa, cuenta con equipos de ultima tecnologia, éstos son muy sensibles a
sufrir dafios por diferentes causas entre estas: el uso, la humedad en el ambiente, cambios
en las frecuencias de sonido y en el voltaje eléctrico; tomando en cuenta que se los puede
anticipar esta debilidad se la podria minimizar en un gran porcentaje.

Se pude decir, que una de las debilidades fuertes que tiene la empresa, es la importacion

indirecta de los equipos, puesto que no se los compra a los distribuidores en el extranjero
estos suben de precio en nuestro pais.
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El establecimiento, se encontrara ubicado estratégicamente para que las personas puedan

acceder a éste con facilidad y brinda las seguridades necesarias para realizacién de un

evento, éste esta concebido exclusivamente para realizar espectaculos artisticos por lo tanto

sus equipos Y estructura son adecuadas para brindar este servicio.

4.8 Estrategias Institucionales

4.8.1 Desarrollo Profesional

Contratar al personal apropiado para cada sector de trabajo.

Disponer de un programa de capacitacién periddica (cada seis meses 0 un afio), del

personal para optimizar un buen servicio al cliente, por ejemplo.
- Cursos de relaciones publicas y relaciones humanas.
- Cursos de capacitacion en ventas cara a cara.

- Cursos de marketing telefonico.

Implementar un sistema de evaluacion del personal en el horario asignado dentro de su

puesto de trabajo, a través de:

- Pruebas escritas y demostrativas (como resolver una situacion determinada).

- Supervision del personal al momento en que realizan sus labores.

Implementar un sistema que brinde estabilidad laboral al personal.

- No recurrir a tercializadoras al momento de contratar al personal.

- Pagar bonificaciones y deberes de la empresa conforme a la ley.
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- Implementar un sistema de bonificaciones, reconocimientos y sanciones a las labores

que realice el personal en la empresa.

- Destinar un porcentaje de ganancias por cada evento al personal.
- Reconocer las acciones positivas y negativas que ha realizado el personal dentro de

la empresa.

4.8.2 Tecnologia

- Instalar equipos actualizados de audio y video para garantizar el normal

desenvolvimiento del evento.(Ver Anexo N° 1)

- Actualizar periédicamente los equipos utilizados en la empresa, para asi poder

satisfacer las expectativas de los clientes.

- Contar con convenios con empresas especializadas, como es el caso de
MASMUSIKA ( Av. 10 de Agosto y Orellana), IMPORT-MUSIC y ECO-MUSIC
(Av. 12 de Octubre y Solano), puesto que estas poseen los diferentes tipos de
equipos con los que cuenta la empresa y tienen oficinas para poder importar equipos

y asi tener una constante modernizacion de éstos.
- Tener el personal de mantenimiento calificado (Ingenieros en sonido e iluminacion,

Tecnologos en sonido, electricistas e ingenieros en electronica); para el chequeo,

arreglo y buen funcionamiento de los equipos con los que contara la empresa.

4.8.3 Gestion

- Implementar un sistema de reuniones periddicas, con los jefes de las diferentes areas
para identificar las falencias de cada una de estas y asi resolver los problemas con

soluciones idoneas y oportunas.
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Implementar un sistema con el cual se pueda medir la aceptacion de la empresa en el

mercado.

4.8.3.1 Implementacion de un Sistema de Reuniones

Realizar reuniones mensuales en el caso de que no existan mayores deficiencias en la
venta, organizacion, publicidad, ejecucion del evento. En el caso de existir anomalias
que repercutan en el desenvolvimiento del espectaculo, serd necesario realizar las

dichas reuniones de inmediato para solucionar estas lo méas pronto posible.

En las reuniones periddicas de evaluacion se trataran las diferentes &reas de la sala de

eventos como son:

Departamento de atencion al cliente.

Departamento de seguridad.

Departamento de ventas.

Departamento técnico.

Para conocer el rendimiento de cada uno de estos departamentos, se pedira a cada jefe de

area un informe del desempefio del personal a su cargo en cada reunion.

4.8.3.1.1 Departamento de Ventas

Para poder medir el rendimiento de las campafias de publicidad realizadas por la
empresa, es necesario encuestar a un nimero representativo de asistentes al evento y ha
los organizadores para conocer la asimilacién de éstos frente a la campafia de
publicidad realizada. En el caso de no tener la aceptacion desea, por parte mercado se
debe tomar las medidas pertinentes, para poder corregir alguna anomalia, que pueda

incurrir en el desenvolvimiento de la empresa.
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4.8.3.1.2 Departamento de Servicio al Cliente

- Analizar los datos obtenidos en las encuestas realizadas al publico, para constatar de
primera mano el desempefio del personal que tiene contacto con los clientes en las
diferentes areas

4.8.3.1.3 Departamento de Seguridad

- Informe del jefe de area sobre el desenvolvimiento del evento y personal en el mismo.

- Obtencion del informe de la policia sobre el desenvolvimiento del evento.

4.8.3.1.4 Departamento Técnico

- Informe sobre el desenvolvimiento técnico del evento si existieron fallas en el sistema

utilizado, y que medidas se tomaron para solucionar el problema.

- Informe de posibles dafios y medidas tomadas para solucionar estos percances por el

departamento.
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4.8.3.2 Implementacién de un Sistema para Medir la Aceptacion de la

Empresa

Para poder medir la aceptacion de la empresa en el mercado, existen una sola forma
hacerlo que es investigar el numero de presentaciones artisticas que se han llevado
acabo en la ciudad y revisar la participacion que ha tenido la empresa en el mercado,

para esto se recurrird ha dos lugares claves:

Ministerio de trabajo (Libro de registro de permisos de trabajo)

Intendencia de Policia (Registros mensuales de permisos para realizacion de eventos)

4.8.4 Servicio al Cliente

Capacitar al personal, que tenga contacto con el cliente en relaciones pablicas, para que

de esta manera facilitar la interrelacion y asi obtener la mayor rentabilidad posible.

Para el mejoramiento continuo de esta area, el jefe deberd organizar reuniones
periddicas para la evaluacién con todo el personal de este departamento, con el fin de
conocer el desempefio de los empleados y la relacion con los clientes; en caso que
existan falencias el jefe podria tomar medidas preventivas o corregir los errores antes

que estos afecten a la organizacion.

4.8.5 Ventas

Crear una base computarizada de informacion, con los datos de los productores u
organizadores de espectaculos dentro y fuera del pais, con el fin de organizar una mejor
relacion de contacto con los clientes por parte del departamento, para poder vender el
establecimiento, por medio de vistas realizadas por los representantes de la empresa a
los promotores radicados en el pais y por medio de Ilamadas, mails y/o publicidad

escrita (tripticos, flayer) a los que radiquen en el extranjero.
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- Jerarquizar la base de datos, por orden de importancia del cliente para la empresa,
tomando en cuenta el numero de conciertos que se han realizado en las instalaciones, y
asi garantizar un asesoramiento técnico y continuo en los diferentes componentes de un
espectaculo de este tipo como por ejemplo: aspectos legales, estructura de audio y video

para el evento, seguridad, etc.

4.8.6 Publicidad

- Dados los resultados de la investigacion del mercado, que indican que un 62.18% de
las personas que asisten a este tipo de eventos, se enteran de ellos por television, este

seria el mecanismo adecuado para publicitar a la empresa en el pais.

- A nivel internacional, para que un empresario se entere de la existencia de la sala de
eventos se la publicitara por medio de la Internet pues esta tiene cobertura a nivel

mundial.

- La informacidn que se publicaria en la Internet estaria relacionada solo con la empresa

y sus caracteristicas por ejemplo:

- Quienes somos

- Mision

- Vision

- Eventos

- Caracteristicas de la Empresa

- Formas de contactar y contratar a la empresa
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- Para la inauguracion de la sala de espectaculos, es posible que se realice un evento con
un artista internacional de trascendencia o con varios grupos nacionales, para que en
este se invite ha todas las personas de los segmentos de farandula y prensa para asi
obtener publicidad en sus programas y posicionar a la empresa con las personas en la

ciudad.

- Crear convenios con empresas de publicidad y otras como imprentas, radios, tv, hoteles,
aerolineas. Con el fin de abaratar los costos que cubriria la empresa por esté concepto

en el evento.

4.9 Aplicacién de las Cinco Fuerzas de Porter

Al aplicar las cinco fuerzas de porter, se puede conocer si la empresa es competitiva,
comparandola con cada uno de los componentes del mercado, y de estd manera se tendra
una idea de que tan fuerte es el planteamiento de la organizacién con respecto a cada uno

de estos componentes.
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4.9.1 Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Cuadro N° 43

Competidores

/10

Diferencias del producto

=
o

Alta recepcion de ingresos

[ee]

Costos de inicio alto: no pronta recuperacion

=
o

Costos por cambio de proveedor

Gran capacidad para espectadores

Estructura de precios alta.

Reputacion dificil de imitar

Localizacion Estratégica

Similar capacidad espectadores

Facilidades de Pago

Calificacion Promedio

©|u1|o|o|n|oo| |-

o

Proveedores

Industria

/10

Compradores

/10

Sector dominado por pocos

Competidores numerosos

Concentracion de ventas en muchos clientes

No compiten con otros productos sustitutos

Crecimiento lento en el mercado

Costo del productor no es importante en el costo total

La empresa no es cliente importante

Producto diferenciado

Productos estandar ofrecidos a espectadores

Proveedor vende producto importante para el sector

Similar capacidad para espect. que competidores

Tamafo del producto influye en la compra final

Valores altos por servicios

Mayores facilidades de pago

Cotos altos devengan bajas utilidades

Proveedores amenaza futura para la empresa

Intereses estratégicos elevados

Tecnologia influye en la decisién de compra

| ||| 00

Personal calificado y organizado

Fuertes barreras de salida: econ.

Producto no determinante para el comprador

Alianzas estratégicas en el mercado

Alianzas estratégicas con proveedores

Comprador tiene informacion total

Fuerte inversion de capitales

Seguridad mayor al realizar un evento

El canal no proporciona valor agregado

Alta rentabilidad en el mercado

Alta recepcion de capital por evento

Producto es determinante para el comprador

Calificacion Promedio

Calificacion Promedio

oo
()

Calificacion Promedio

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

Producto Sustituto

/110

Precio de sustitutos es menor

Grandes recursos de capital del sector sustituto

Funcién de uso igual al del producto principal

Promocional similar

Producto similar

Alta Tendencia de crecimiento

Poca capacidad para espectadores

Tecnologia similar a la utilizada en la Ind.

Alta recepcion de capitales

Grandes inversiones en tecnologia

Calificacion Promedio

Ul wlw|s|oo|B|w|N|o|w|~

~

Promedio total de la matriz

6.62
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4.9.1.1 Analisis de la Matriz de las Cinco Fuerzas De Porter

La aplicacion de las cinco fuerzas de Porter indica que el resultado promedio es 6.62, por lo
tanto la empresa tiene muy buena perspectiva en el mercado, ya que el promedio es mayor

o igual a cada una de las fuerzas aplicadas en la matriz.

4.9.1.2 Industria

El promedio de industria es de 8.2, con este se concluye, que la empresa tiene una gran

oportunidad de posicionarse en el mercado y ser una de las mas representativas.

En la industria, hoy en dia existen muchos competidores en el mercado, con similares
caracteristicas de la que posee la empresa como son: la Plaza de Toros y el coliseo General
Rumifiahui. EI crecimiento en este tipo de mercado es lento porque se necesita una gran

inversion por parte de las empresas que desean dar este tipo de servicios.
El producto es diferenciado, del resto de empresas que poseen caracteristicas similares
puesto que estas son creadas con otros fines, la empresa esta exclusivamente concebida

con el fin de realizar de eventos artisticos.

En la competencia no existen facilidades de pago, para las personas que van a utilizar sus

instalaciones, mientras que en la empresa si las hace.
Lo intereses en el mercado son elevados, la empresa intenta obtener mas del 50% de éste.
Sin embargo hay que considerar que actualmente existen grandes barreras comerciales,

como son los impuestos por funcionamiento y a la realizacion de espectaculos publicos con

artistas internacionales.
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4.9.1.3 Competidores

En la matriz de industria se obtuvo un promedio de 6.9, esté indica que la nueva empresa
tiene muy buenas posibilidades en el sector. Para ganar terreno en el mercado, va hacer en

un tanto complicado puesto que los competidores ya tienen un espacio definido en este.

El producto de los competidores directos de la empresa es diferente, puesto que su mayor
mercado no es la produccién de eventos, sino el alquiler de sus instalaciones para este
proposito, puesto que el targeth del coliseo Rumifiahui son los eventos deportivos y de la
Plaza de Toros los eventos taurinos. Estas empresas tienen grandes ingresos en su sector,
puesto que la mayoria de eventos artisticos son realizados en estos escenarios por su gran

capacidad, pero al igual que la empresa no tuvieron pronta recuperacion del capital.

Estas empresas no sufren costos por cambio de proveedor, puesto que no organizan
directamente los eventos artisticos, solo prestan sus instalaciones para que se realicen estos,
tienen precios altos por sus servicios y una reputacion muy buena ya trazada en el sector

pero no dificil de superar.
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4.9.1.4 Proveedores

En la matriz de proveedores, se obtuvo como promedio 6.7 que indica, que estos poseen
productos sumamente importantes para el mercado, pero la empresa no depende

directamente de la mayoria de estos.

En la actualidad existen numerosas empresas que pueden brindar sus servicios como son:

iluminacion, sonido, artistas, pero son pocas las que tiene experiencia en el sector.

Estos no compiten con un producto sustituto, puesto que no existe otro tipo de producto en
el mercado que tengan similares caracteristicas y que pudieran satisfacer las necesidades de

las empresas.

La organizacion no es cliente importante para los proveedores, ya que esta tendra sus
propios equipos y no contara con sus servicios a menudo pero estos proveedores si son muy
importantes para el sector. Pues si no existieran estas empresas no se pudieran realizar los

eventos.

Tienen valores altos, por la prestacion de sus servicios puesto que son pocas las empresas
gue cuentan con equipos idoneos para este tipo de servicio. Estas pudieran amenazar los
intereses de la empresa si se dedicaran a la organizacion de eventos pues cuentan con la

tecnologia suficiente para esto.

El personal que opera estos equipos en su mayoria es capacitado, puesto que con la

tecnologia que trabajan estos equipos son muy delicados.
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4.9.1.5 Producto Sustituto

En la matriz de productos sustitutos, con el resultado de 4.5 se puede notar que no

representan mayor competencia en el mercado.

No tiene muchos capitales para la organizacion de un evento, ni para su publicidad, su
participacion en el sector es minima y son muy pocas veces utilizados por los

organizadores.

Su funcioén es igual a la que tiene la empresa, sirven para la realizacion de eventos, no
utilizan publicidad similar a planteada por la organizacion, si no que lo hacen con
diferentes medios y a menor escala, su producto es diferente y no esta disefiada para un

mercado especifico como el planteado en el proyecto.
Este tipo de empresas no tiene mucha tendencia de crecimiento, no abarca un gran
porcentaje de en el mercado y se conforman con un segmento muy reducido. En este tipo

de establecimientos no existe una gran capacidad para los espectadores.

El precio de los productos sustitutos es menor, la capacidad de sus establecimientos no es

muy grande, no cuentan con tecnologia para la realizacién del evento.
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4.9.1.6 Compradores

El promedio, con los compradores es de 6.8 indica que son un factor importante en el

mercado pues este se encuentra en funcién directa de los clientes.

Las ventas de la empresa se concentran en un gran numero de personas que les interesa

este tipo de eventos.

A los compradores, no les interesa el costo de produccion del evento si no el valor final de

éste.

En muchas ocasiones los compradores, suelen estar solo encasillados en un estilo de
musica, por esta razon muchas de las veces los eventos siguen una misma pauta o se
realizan eventos con varios artistas del mismo género musical y esto repercute en el valor

de las entradas.

La tecnologia influye en la decisién de compra, puesto, si se publicita por los medios
adecuados este tendra mas captacion de los compradores, al igual que si se presentara el
evento con tecnologia antes no vista en un escenario, esto atraera a muchos mas

espectadores.
El producto que se presenta por parte de la empresa, al comprador siempre va ha repercutir

en la decision de compra de la persona, si se presenta un espectaculo novedoso, con muy

buenos artistas atraera a mucho mas publico que un espectaculo comdn.
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4.10 Marketing

A partir del analisis de las cinco fuerzas de porter, se ha establecido el siguiente
planteamiento estratégico de marketing.

4.10.1 Producto

La sala de espectaculos publicos, no es un producto nuevo en la ciudad de Quito pero si uno
con gran demanda. Para que tenga éxito en este mercado debe tener las siguientes

caracteristicas:

- Similar ubicacion que las salas donde se realizan eventos en la actualidad (sector norte)

Av. Real Audiencia..

Foto 1 Vista frontal Foto 2 Vista Lateral

Foto 3 Vista Diagona
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Tener similar capacidad de espectadores como las que ya estan posicionadas en el

mercado.

- Coliseo General Rumifiahui 16000 Personas.
- Plaza de Toros Quito 14800 personas

- Agora de la casa de la cultura 4300 personas

Por esta razon la sala de espectaculos debera tener una capacidad de 14000 a 16000
personas, con estos margenes se encontraria entre las preferidas por los clientes para

organizar sus eventos.

Brindar un valor agregado a las personas que van a realizar sus eventos en el
establecimiento, los locales en la ciudad que se encuentran brindando este tipo de
servicio no ofrecen un valor agregado a su clientela. Este valor agregado, puede ser,
que por el dinero que se cancela, por el valor del alquiler del establecimiento se incluya

la amplificacion para el evento.
Los espectaculos organizados en el establecimiento, siempre deben tener aspectos
innovadores para su presentacion para el pablico, como luces, escenografia, para poder

atraer a la mayor parte del publico posible.

En los establecimientos que se encuentran posicionados en el mercado solo existe una

forma para poder cancelar los haberes por concepto del alquiler de su establecimiento.

- Se paga el 50% al momento de la firma del contrato y el 50% en dia en que se

realiza el evento.

- La empresa innovara un plan de tres pagos: un porcentaje al momento de la reserva

del establecimiento, otro a la firma del contrato y el altimo el dia del evento.
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4.10.2 Precio

El objetivo principal para fijar el precio del producto, que se va a introducir en el mercado
es conseguir generar la clientela para el establecimiento, puesto que asi se conseguira un
mayor aumento en las ventas y un incremento de la participacion de la empresa en dicho

mercado.

- El precio de las entradas a los eventos, que realice la empresa van estar fijadas por una
parte: por el valor que el artista cobre por su presentacion, y por otra por los resultados

expuestos por el segmento de mercado en las encuestas realizadas.

- Puesto que el establecimiento tiene una gran capacidad para la presencia de

espectadores, es mucho mas facil que las entradas salgan a la venta a menor precio.

- La empresa contara con equipos propios para realizar los eventos, por lo tanto el valor

final serd menor ya que la empresa no alquilara otros equipos a ningtn proveedor.

- En el caso de los haberes que deben cancelar las personas que deseen organizar sus
eventos en el establecimiento, estaran regidos en funcién del merado pero se brindara
un valor agregado. Para que de esta manera el valor que deban pagar las personas

asistentes a estos eventos sean mucho mas cémodos.

- El precio del establecimiento estara fijado también, por las caracteristicas de evento si
este es realizado a favor a una empresa benéfica o no, si éste es el caso se podra arreglar
los haberes para conseguir descuentos en los impuestos que debe de pagar la empresa

por sus servicios.
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- En los establecimientos que existen en la ciudad de Quito el pago del alquiler se
encuentra bordeando los 6.000 ddlares, la empresa podria vender su servicio con un
incremento de 40% (8.400 dolares), pero con esté precio ya se incluye el valor

agregado.

- El precio de las entradas estaran fijadas por la siguiente formula: El valor del contrato
del artista méas los gastos de evento dividido para la capacidad del establecimiento.
Aplicando esta formula las entradas pueden estar bordeando los valores expuestos por

el segmento de mercado en la investigacion.

4.10.3 Plaza

Teniendo en cuenta, que plaza es el medio para la distribucion del producto a los

consumidores, se tomara en cuenta los siguientes aspectos:

- Sise vaalquilar el establecimiento a terceras personas para la realizacion del evento.

- Laempresa va ha realizar un evento.

- Distribucion directa o indirecta: En la actualidad son los medios por los cuales la

empresa distribuira el producto a los consumidores.

- Distribucion Indirecta: Se alquilara las instalaciones y los servicios de accesoria en
caso de ser requeridos por otras empresas para la organizacion de los eventos. Las
ventas que realizardn ha dichos organizadores seran efectuadas por medio del

departamento de ventas.

- Distribucion directa: Consiste en que la empresa, planificard, organizara y

publicitara el evento directamente al mercado.
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Seleccion y Operacion De Canales

Grafico N° 28

Establecimiento

D. Ventas

/

Productor

/

CONSUMIDORES

1.- Venta Indirecta 2.- Venta Directa

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores
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- El destino de los productos de la empresa sera el consumidor final.

- Puesto que el principal mercado de la empresa y de los productores de los eventos es la
ciudad de Quito no es necesario que se contrate otros lugares para la distribucién de las

entradas a los eventos.

- En consideracion al valor, la naturaleza de evento y al tamafio de este; ambos canales

son adecuados para la distribucion a los consumidores.

- En el caso que sea necesario la venta de entradas a las diferentes provincias se lo

realizara por depdsitos bancarios y el envid por correo rapido.

- Para que los servicios que presta la empresa a los diferentes organizadores sean
correctamente distribuidos y vendidos se lo realizara por medio de visitas programadas

por el departamento de ventas del establecimiento.

4.10.3 Promocion

La promocidn, tiene un papel sumamente importante dentro del marketing que se realizara
en el mercado. Esté es dar a conocer a la empresa y sus productos con los clientes
potenciales con el fin de que estén informados de todo lo realizado por la organizacion en

el mercado.

Los métodos promocionales, que utilizara la empresa van a variar dependiendo si se va ha
vender la sala de eventos a un productor o se realizara un espectaculo al publico dentro del

mercado.

Puesto que el mercado, en el que desea ingresar la empresa es vasto, la mejor forma de

publicar esta es la television debido a dos razones:
- Latelevision es un instrumento masivo que abarca todo el pais.

- Debido a que un 62.18% del mercado se entera de un evento por medio de la television

este es el medio mas factible para publicarlo dentro de la ciudad.
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A nivel internacional, la empresa se publicitara por medio de la Internet ya que por medio

de esta el establecimiento puede ser conocido a nivel mundial.
En el caso de no contar con los suficientes recursos, para costear los gastos de publicidad
por television, se podria realizar por medio de publicidad escrita pero esto dependiendo

siempre del evento.

El objetivo de la publicidad, siempre estara enfocado a dar a conocer a la empresa y los

servicios que presta dentro del mercado y asi, lograr un posicionamiento dentro de este.

Para promocionar a la empresa con los productores de eventos se lo realizara por medio de

mails, vistas y publicad escrita.
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4.11 Plan Operativo

El siguiente plan operativo, que a continuacion se desarrolla tiene por objeto la
implementacion y funcionamiento de una sala de eventos artisticos, dentro de la provincia
de Pichincha en la ciudad de Quito en los periodos 2007-2008 2008-2009 es decir el lapso
de ejecucion del programa, que permita trabajar a la organizacion con un respaldo técnico y
politico que garantice su viabilidad.

Cabe recalcar que la presente propuesta, no pretende dar un direccionamiento no viable

sino un conjunto de propuestas que solucione la implementacion y posterior

funcionamiento del establecimiento.

4.11.1 Periodo 2007- 2008

Fase I:

Estudio Técnico:

- Disefio de la infraestructura del establecimiento.

Financiamiento

- Andlisis de intereses, plazos y pagos de la banca para préstamos hipotecarios.

Adquisicion del Terreno

- Compra del terreno apto para la construccion del establecimiento
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Tramitacion de Permisos y Planos

- Tramite de los diversos permisos municipales, que se utilizaran en la construccién

del establecimiento (uso de suelos y aprobacion de planos),

Construccioén

- Construccidn del establecimiento con los requerimientos del estudio técnico

Planeacién

Planificacion y organizacion del calendario de presentaciones (un afio)

4.11.2 Periodo 2008- 2009

Fase 11

Contratacion y Capacitacion

- Contratacién del personal idoneo, para cada uno de los sectores de la empresa y su

capacitacion.

Equipamiento

- Compra de los equipos

- Instalacion de los equipos
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Tramitacion de Permisos

- Tramite de los diversos permisos, en las distintas entidades. (Intendencia,
Bomberos, Sayce), que se necesitaran para el funcionamiento del establecimiento y

realizacion del evento de inauguracion.

Publicidad y Comercializacién

- Publicidad en medios masivos (Internet y Tv)
- Visitas a los diferentes productores de eventos.

- Realizacién de un evento con artistas nacionales

Inauguracion

- Inauguracion del establecimiento realizada con un artista de amplia trayectoria a

nivel internacional o un festival con musicos nacionales.
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4.12 Proceso de Produccion del Servicio
Gréafico N° 29

A\ 4

1. Gerencia 4. Estudio
A
\ 4 \4
2. Vendedor 5. Aprobacién
A
\ 4 \4
3. Cliente 6. Firma del Contrato
\4
7. Promocion
8. Ejecucion

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Investigacion directa

1.- Gerente

Planificara las visitas de los vendedores.

Recibira la solicitud del vendedor o del empresario.

Estudiara el evento junto a la mesa ejecutiva

2.- Vendedor

Se encargara de visitar al promotor de eventos (cliente)

Se encargara de vender el establecimiento al cliente

Ingresard la solicitud del cliente a la empresa
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3.- Cliente

Solicitard el alquiler del establecimiento al vendedor o directamente a la empresa

representada por el gerente.

4.- Estudio

La gerencia, estudiara el evento junto a la mesa ejecutiva para su aprobacion o

negacion.

5.- Aprobacion

La empresa, aprobarad el evento y se comunica con el promotor para la firma del

contrato.

6.- Firma del Contrato

Se firmara el contrato del alquiler del establecimiento con el promotor de eventos y el

gerente.

7.- Promocioén

Se empezara a publicitar el evento con el medio méas apropiado.

8.- Ejecucion

Se realizaré el evento, en el establecimiento de acuerdo a lo estipulado en el contrato.
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Departamento de

4.13 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Grafico N° 30

Departamento de
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Mantenimiento

Gerencia
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Contabilidad

Departamento de
Sequridad

Secretaria

Departamento de.
Mantenimiento

Departamento de.
Sequridad

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

115



4.13.1 Andlisis de los Departamentos

Mesa Ejecutiva

Se encontrara conformada por los dos accionistas de la empresa.
Sueldo socio mayoritario: 1.100 délares

Sueldo socio minoritario: 9.00 dblares

Objetivo:

Tomara, las decisiones con mayor grado de responsabilidad que tiene la empresa, como es

el caso de: inversiones y realizacion de eventos.

Responsabilidades:
- Se encargara de la toma de decisiones en lo referente a las inversiones.
- Estudiara los eventos y decidira cual de estos se llevaran a acabo.

- Planificara el calendario anual de eventos que organizara la empresa.

Politicas:
- Averiguard la aceptacion que tiene el artista en el mercado.

- Investigara el riesgo que conlleva organizar un evento con determinado artista.

- Estara conformada por los duefios de la empresa

- Se reunird dos veces por semana con el gerente del establecimiento solamente para

tratar asuntos de suma importancia para esta.
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Gerencia

Estard conformada por una sola persona.

Sueldo del gerente: 700 ddlares

Objetivo:
Seré el departamento encargado, de organizar, supervisar, administrar y dirigir todos los

asuntos concernientes con la empresa.

Responsabilidades:

Entre sus principales responsabilidades tendra:

- Junto a la mesa ejecutiva estudiara y decidira que evento es aprobado.

- Seencargara, de administrar la base de datos de los promotores de eventos

- Supervisara el trabajo de todos los departamentos, con los que contara la empresa.

- Planificara las visitas de los vendedores, a las empresas que realizaran los eventos

artisticos ene. Establecimiento.

Politicas:

- Todos los departamentos deberan entregar sus respectivos informes antes de las
reuniones de evaluacion para su estudio.

- La persona que estara encargada de la gerencia de la empresa, debera tener un perfil en

administracion y contabilidad.
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Secretaria

El departamento de secretaria estara conformada por dos personas. Una de estas ejercera
sus funciones para el departamento de gerencia y la segunda en el departamento de
contabilidad.

Sueldo de cada una de las secretarias 250 ddélares

Objetivo:
Se encargara de administrar, todos los asuntos pendientes del gerente y de los
departamentos administrativos, como es el caso de reuniones, dictados, organizara las citas

con clientes importantes o empresas.

Responsabilidades:

- Llevara los asuntos pendientes del gerente y todo lo referente a su agenda.

- Administrara los asuntos pospuestos de la empresa.

- Realizara los informes sobre las reuniones del gerente con los jefes de los
departamentos y también de los asuntos tratados con la mesa ejecutiva.

Politicas:

- Organizara correctamente las citas de gerencia y todos los documentos de la empresa
incluidos los informes.

- Entregara los informes a tiempo a gerencia.

- La o las personas que se encuentren encargadas del departamento deben tener estudios

en secretariado bilinglie o administracion.
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Departamento de Contabilidad

Estard conformado por una sola persona.

Sueldo del contador: 450 dolares

Objetivo:
Este departamento estara encargado de administrar, todos los recursos financieros y

logisticos con los que funcionara la empresa.

Responsabilidades:

Llevara la contabilidad de la empresa

Administrara los recursos destinados a los diferentes departamentos de esté.

Se encargara de llevar todos los procesos contables que tiene la empresa como son los
ingresos y egresos

Estara a cargo de la cobranza de los contratos.

Politicas:

Entregara un informe mensual, de las adquisiciones que se realizaran en la empresa.
Entre las obligaciones que tendra ha su cargo constara el pago del personal y las
cancelaciones que realizara la empresa de sus obligaciones.

La persona que trabajaré en el departamento debera tener un perfil en contabilidad o en
administracion, (licenciaturas en contabilidad, contadores publicos o ingenieros

contables)
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Departamento de Ventas
Este departamento estara conformado por dos personas un jefe y un ayudante.
Sueldo del jefe del departamento de ventas: 400 dolares

Sueldo del ayudante del departamento de ventas: 250 dolares

Objetivo:
Este departamento se encargara de administrar las cuentas (base de datos de promotores),
vender y promocionar al estableciendo tanto con los organizadores de eventos como con el

publico en general.

Responsabilidades:

- Se encargara de visitar a los organizadores de eventos para vender el establecimiento.
- Ingresard la solicitud del evento a la empresa.

- Daréa un respaldo de personal cuando se expendan las entradas a los eventos.

- Organizara las camparias publicitarias cuando la empresa realice los eventos.

- Asesorara a los promotores cuando alquilen los servicios de la empresa.

Politicas:

- El personal encargado de este departamento, debera ser calificado en ventas
(tecndlogos, Ing. en marketing o persona o vendedores con experiencia).

- Entregara un informe puntualmente sobre las ventas realizadas tanto del establecimiento

como las ventas de entradas para los diferentes eventos.
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Departamento Técnhico

Este departamento estara conformado por cuatro personas dos técnicos y dos ayudantes

Sueldo de cada técnico del departamento: 450 délares

Sueldo de cada Ayudante del departamento: 300 ddlares

Objetivo:
Administrara todos los equipos de audio, sonido, video e iluminacion con los que contara

la empresa para desenvolviendo de los eventos.

Responsabilidades:

Mantendrd a punto o en buen estado todos los equipos de amplificacion y de
iluminacion que tendra la empresa.

Se encargaréa del arreglo de estos equipos, si sufrieran algun dafio durante un evento.
Brindara asistencia técnica a las empresas que realicen los eventos en establecimiento a

su vez realizard un informe de esté a la empresa.

Politicas:

El personal que se encargara de este departamento, debera ser calificado en electronica
y sonido (tecndlogos, Ing. electrdnica, iluminacion y sonido, electricistas calificados)
Entregara un informe puntualmente sobre el evento y desenvolvimiento del
departamento dentro de este.

El departamento deberé realizar, un informe sobre dafios y reparaciones efectuadas a los
equipos.

A su vez debe realizar el informe de actualizacion de equipos y la asesoria brindada por

el departamento a los clientes.
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Departamento de Seguridad

El departamento se conformara por cinco personas un jefe de seguridad y cuatro
ayudantes.

Sueldo del jefe de seguridad: 400 délares

Sueldo del ayudante de Seguridad: 200 délares

Objetivo:
Este departamento se encargard de la seguridad interna como externa del establecimiento,

de los trabajadores de la empresa, de los asistentes y organizadores de los eventos.

Responsabilidades:
- Se encargara de brindar seguridad, tanto a las personas como ha las instalaciones.

- Enlos eventos supervisara el trabajo del personal privado como de la policia nacional.

Politicas:

- El jefe del departamento deberé ser calificado en seguridad (militar o policia en retiro).
- El personal operativo debera tener experiencia en seguridad en eventos. .

- Entregara un informe puntualmente sobre el desenvolvimiento del evento antes durante

y después de este.
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Departamento de Mantenimiento
Este departamento estara conformado por dos personas un jefe y un asistente.
Sueldo del jefe del departamento de mantenimiento: 300 dolares

Sueldo del ayudante del departamento de mantenimiento: 200 d6lares

Objetivo:
Este departamento tendra a su cargo todo el mantenimiento del establecimiento para evitar

que este se destruya por el uso que se da por estos eventos de gran magnitud.

Responsabilidades:
- Se encargara de la limpieza antes y después del evento del establecimiento.

- Se mantendra la infraestructura del establecimiento.

Politicas:

- El jefe del departamento debera ser calificado en arquitectura o ingenieria.

- El personal operativo deberd tener experiencia en construccién, electricidad y
carpinteria.

- Entregara un informe puntualmente sobre el mantenimiento y arreglos realizados a la

infraestructura del establecimiento.
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Cuadro N° 44

Sueldos y Salarios

Departamento N° de | N° de Jefes |Sueldo Sueldo Total | N° de | Sueldo Sueldo Total | Sueldo Total
Empleados Ayudantes departamento
Mesa Ejecutiva
2 2
Socio mayoritario 1 1100 usd
Socio Minoritario 1 900 usd 2000 usd 2000 usd
Gerencia 1 1 700 usd 700 usd
Ventas 2 1 250usd 250 usd 1 400 usd 400 usd 650 usd
Técnico 4 2 450 usd 900 usd 2 300 usd 600 usd 1500 usd
Contabilidad 1 1 450 usd 450 usd 450 usd
Secretaria 2 250 usd 500 usd 500 usd
Mantenimiento 2 1 300 usd 300 usd 1 200 usd 200 usd 500 usd
Seguridad 5 1 400 usd 400 usd 4 200 usd 800 usd 1200 usd
Total Sueldos 7500 usd

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores
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CAPITULO V
5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1.10bjetivo General

- Determinar la factibilidad financiera que posee el proyecto antes implementacion.

5.1.2 Objetivos Especificos

- Establecer la factibilidad financiera para llevar adelante el proyecto
- Establecer las inversiones que seran necesarias dentro del proyecto
- Determinar el tiempo de recuperacion del capital

- Determinar la cantidad de capital que se va ha invertir

- Determinacion de VAN y TIR

- Determinacion de las fuentes de financiamiento
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5.1.3 Organizacion del Concierto

Para poder efectuar el estudio financiero, se ha organizado en dos grupos los eventos que se

van ha realizar por parte de la empresa:

- Grupo de Tipo A: Eventos que no sobrepasen los 10.000 délares por el pago del

contrato los artistas.

- Grupo de Tipo B: Eventos que sobrepasen los 100.000 ddlares por pago del contrato los
artistas.

Para poder organizar este estudio, con cada uno de los artistas, se utilizara las siguientes

variables.

- Valor del contrato del grupo musical
- Hospedaje

- Transportacion

- Alimentacion

- Publicidad
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Grupo tipo A “Baroén Rojo”

Hotel Tabo Real habitaciones triples tres y dos dobles
Linea Aérea KLM Europeo Selecto 869.86 Eur

Cuadro N° 45

Variable Dias Personas Dolares Total Dolares

Contrato del grupo musical = | -------------- | oo 7800 7800
Hospedaje 3 7 202 606
Transportacion Aéreo 1 7 869.86*1.3 7915.72
Transponerte Terrestre 3 350 1050
Alimentacion 3 7 100 2100
Publicidad 1 1 1200 1200
Escenario 8400
Total 29071.72
Impuesto 15% 4360.76
Total Organizacion 33432.48

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

Grupo Tipo B “Franco de Vita”

Hotel Mercure

Linea Aérea KLM: tres primera clase 3127.36 C/U y nueve europeo selecto 869.86 C/U

Cuadro N° 46

Variable Dias Personas Dolares Total Dolares

Contrato del grupo musical | -------------= | =mmmmrmmmee- 200000 200000
Hospedaje 3 12 114.68 4128.48
Transportacion Aéreo Primera clase 3 3127.36*1.3 12196.70
Transponerte Aéreo 9 869.86*1.3 10130.56
Transponerte Terrestre 3 1000 3000
Alimentacion 3 12 250 9000
Publicidad 1 1 1200 1200
Escenario 8400
Total 248055.8
Impuesto 15% 37208.37
Total Organizacion 285264.17

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores
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5.1.4 Punto de Equilibrio

Para poder obtener un punto de equilibrio, se debe realizar el calculo con cada uno de los

tipos de eventos con los que va ha trabajar la empresa.

- Punto de equilibrio grupo de Tipo A:

Capacidad del Establecimiento: 16000 personas
Total del valor de las entradas: 174500 dolares capacidad 100%
Total del valor de la organizacion del evento: 33432.48 ddlares capacidad 19.16%
Capacidad del Establecimiento para recuperar el capital: 3066 personas

Cuadro N° 47

Localidad Valor |Numero Total de entradas | Ingreso Total Porcentaje
General 10 usd 11.000 110.000 68.75%
Contrabarrera |12 usd 3.500 42.000 21.875%
VIP 15 usd 1.500 22.500 9.375%
Total | -------- 16.000 174.500 100%
Elaborado: _Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

Cuadro N° 48
Localidad Valor de la Localidad Total Entradas Ingresos
General 10 usd 2.108 21.080
Contrabarrera 12 usd 670 8.040
VIP 15 usd 288 4.320
Total |- 3.066 33.440

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

La empresa recuperard su inversion con el

19.16%, de la capacidad del

establecimiento es decir con 3.066 entradas vendidas la empresa encontrara su punto

de equilibrio.
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- Punto de equilibrio grupo de Tipo B:

Capacidad del Establecimiento: 16000 personas
Total del valor de las entradas: 523500 dolares capacidad 100%
Total del valor de la organizacion del evento: 285264.17 ddlares capacidad 54.49%

Capacidad del Establecimiento para recuperar el capital: 8719 personas aprox.

Cuadro N° 49

Localidad Valor |Numero Total de entradas | Ingreso Total Porcentaje
General 30 usd 11.000 330.000 68.75%
Contrabarrera |36 usd 3.500 126.000 21.875%
VIP 45 usd 1.500 67.500 9.375%
Total ~ |----—-- 16.000 523.500 100%
Elaborado: _Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

Cuadro N° 50
Localidad Valor de la Localidad Total Entradas Ingresos
General 30 usd 5.994 179.820
Contrabarrera 36 usd 1.908 68.688
VIP 45 usd 817 36.765
Total |- 8.719 285.273

Elaborado: Diego Aguirre
Fuente: Varios Autores

La empresa recupera su inversion con el 54.49% de la capacidad del establecimiento

es decir con 8.719 entradas vendidas la empresa encontrara su punto de equilibrio.
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2.5.1.5 Tabla de Posibles Ingresos por Evento

Conciertos en un afo

Cuadro N° 51

No. Conciertos A por afio 4
No. Conciertos B por afio 1
Capacidad por evento 16,000.00
Pesimista 20% | Normal 50% | Optimista 90%
General A 10.00 11000 22,000.00 55,000.00 99,000.00
Contrabarrera A 12.00 3500 8,400.00 21,000.00 37,800.00
VIP A 15.00 1500 4,500.00 11,250.00 20,250.00
TOTALES 34,900.00 87,250.00 157,050.00
Pesimista 20% | Normal 80% | Optimista 100%
General B 30.00 11000 66,000.00 264,000.00 330,000.00
Contrabarrera B 36.00 3500 25,200.00 100,800.00 126,000.00
VIPB 45.00 1500 13,500.00 54,000.00 67,500.00
TOTALES 104,700.00 418,800.00 523,500,00

Elaborado: Diego Aguirre / Accesoria Ing. Fausto Gonzalez

Fuente: Varios Autores
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5.1.6 Inversiones del Proyecto

Cuadro N° 52

RUBROS INVERSION POR REALIZAR
INVERSIONES FIJAS 69,117.30
Terreno 150,000.00
Edificio 550,000.00
Maquinas y equipos 100,000.00
Instalaciones 95,000.00
Muebles y enseres 4,000.00
Imprevistos 3,000.00
TOTAL INVERSIONES FIJAS 971,117.30
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos de Organizacion 650.00
Gastos de instalacion 500.00
Gastos de promocion 1,200.00
Capacitacion a personal 600.00
Intereses durante la construccion 95,000.00
Imprevistos 300.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 98,250.00
CAPITAL DE TRABAJO
Utiles de Limpieza y Oficina 500.00
Sueldos y Salarios de Personal 90,000.00
Caja y bancos 25,000.00
Contingencias 1,000.00
TOTAL ACTIVOS DIFERIDOS 116,500.00
TOTAL 1,185,867.30

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez
Fuente: Varios Autores

5.1.7 Fuentes de Financiamiento

Cuadro N° 53

CONCEPTO VALOR % INVERSION
Préstamo 400,000.00 33.73 %
Aporte Socio A 471,520.38 39.77 %
Aporte Socio B 314,346.92 26.50 %
TOTAL 1,185,867.30 100 %

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez
Fuente: Varios Autores
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5.1.8 Cuadro de Depreciaciones

Cuadro N° 54

RUBRO INVERSION | % ANUAL DE DEPRESIACION
DEPRESIACION | ANUAL

Edificio 550,000 5% 27,500

Maquinas y equipos 100,000 20 % 20,000

Muebles y enseres 4,000 10% 400

TOTAL 47,900

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzélez

Fuente: Varios Autores
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5.1.9 Estado de Pérdidas y Ganancias

Cuadro N° 55

Rubros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ingresos Por Ventas 868600 | 955,460.00 | 1,051,006.00 | 1,156,106.60 | 1,271,717.26 | 1,398,888.99 | 1,538,777.88 | 1,692,655.67 | 1,861,921.24 | 2,048,113.36
Costos Operacionales 455,541.55 | 501,095.71 | 551,205.28 | 606,325.80 | 666,958.38 | 733,654.22 | 807,019.64 | 887,721.61| 976,493.77 | 1,074,143.15
Mano De Obra Directa 90,000.00 | 99,000.00| 108,900.00 | 119,790.00| 131,769.00| 144,945.90| 159,440.49| 1757384.54| 192922.99| 212,215.29
Suministros 500.00 550.00 605.00 665.50 732.05 805.26 885.78 974.36 1,071.79 1,178.97
Contrato A 31,200.00 | 34,320.00| 37,752.00| 41,527.20| 45,679.92| 50,247.91| 55272.70| 60,799.97| 66,879.97| 73,567.97
Contrato B 200,000.00 | 220,000.00 | 242,000.00 | 266,200.00 | 292,820.00 | 322,102.00 | 354,312.20| 389,743.42| 428,717.76| 471,589.54
Movilizacién 61190.14 | 67,309.15| 74,040.07| 81,444.08| 89,588.48| 98,547.33| 108,402.07 | 119,242.27| 131,166.50| 144,283.15
Impuestos 54,651.41| 60,116.55| 66,128.21| 72,741.03| 80,015.13| 88,016.64| 96,818.31| 106500.14| 117,150.15| 128,865.17
Gastos Generales 18,000.00| 19,800.00| 21,780.00| 23958.00| 26,353.80| 28,989.18| 31,888.10| 35076.91| 38584.60| 42,443.06
Costos De Administracion 218,868.31 | 213,913.76 | 213945.12| 49,009.12| 49,042.39| 29076.66| 29,076.66| 29,076.66| 29,076.66| 29,076.66
Gastos De Venta 6,000.00 | 1,045.45 1,076.81 1,109.12 1,142.39 1,176.66 1,176.66 1,176.66 1,176.66 1,176.66
Gastos Financieros 31634.98 | 31634.98 31634.98 0 0 0 0 0 0 0
Depreciacion 47,900.00 | 47,900.00| 47,900.00| 47,900.00| 47,900.00| 27,900.00| 27,900.00| 27,900.00| 27,900.00| 27,900.00
Amortizacién 133,333.33 | 133,333.33 | 133,333.33 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Antes De Impuestos Y Participacién 194,190.14 | 240,450.54 | 285855.60 | 500,771.68 | 555,716.49 | 636,158.10 | 702,681.58 | 775,857.40| 856,350.81| 944893.56
Impuestos S.R.l Municipios 10% 19,419.01| 24,045.05| 28,585.56| 50,077.17| 55571.65| 63,615.81| 70,268.16| 77,585.74| 85635.08| 94,489.36
Utilidad Antes De Participacion E Impuesto A

La Renta 174,771.13 | 216,405.48 | 257,270.04 | 450,694.51 | 500,144.84 | 57254229 | 632,413.42| 698,271.66| 770,715.73| 850,404.20
Participacion 15% 26,215.67 | 32,460.82| 38,590.51| 67,604.18| 75021.73| 85,881.34| 94,862.01| 104,740.75| 115,607.36| 127,560.63
Utilidad Antes De Impuesto A La Renta 148,555.46 | 183,944.66 | 218,679.54 | 383,090.33 | 425123.11| 486,660.95| 537551.41| 593,530.91| 655,108.37| 722,843.57
Impuesto A La Renta 25% 37,138.86 | 45,986.16| 54,669.88| 95,772.58| 106,280.78| 121,665.24 | 134,387.85| 148,382.73| 163,777.09| 180,710.89
Utilidad Neta 111,416.59 | 137,958.49 | 164,009.65| 287,317.75| 318,842.33| 364,995.71| 403,163.56| 445148.19| 491,331.28| 542,132.68

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez

Fuente: Varios Autores
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- Los rubros, que se cancelaran por gastos generales como son luz, recoleccién de basura,
agua: se realizaran convenios con las diferentes empresas publicas para que se cobren a
manera de un impuesto por el dia que se va utilizar la sala de eventos a los empresarios

que organicen los eventos de esta.(Ver Anexo N° 7)
- El impuesto, del S:R:1 es un impuesto especial para este tipo de eventos, al igual que
los rubros que se cancelaran por servicios basicos en este caso es del 10% (ver Anexo

N°7)

- Los sueldos estan determinados por el nimero de personas que necesitara la empresa

para desempefiar sus labores eficientemente.(ver cuadro N° 44, Pag N° 124)
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5.1.10 Célculo del Flujo de Caja del Proyecto

Cuadro N° 56
Rubros ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10

Ventas 868,600.00 955,460.00 | 1,051,006.00 | 1,156,106.60 | 1,271,717.26 | 1,398,888.99 | 1,538,777.88 | 1,692,655.67 | 1,861,921.24 | 2,048,113.36
Costos Operacionales 455,541.55 501,095.71 551,205.28 606,325.80 666,958.38 733,654.22 807,019.64 887,721.61 976,493.77 | 1,074,143.15
Costos de Administracion 218,868.31 213,913.76 213,945.12 49,009.12 49,042.39 29,076.66 29,076.66 29,076.66 29,076.66 29,076.66
Utilidad Antes de Impuestos y Participacion 194,190.14 240,450.54 285,855.60 500,771.68 555,716.49 | 636,158.10 | 702,681.58 | 775,857.40 | 856,350.81 | 944,893.56
Impuestos S.R.I Municipios 19,419.01 24,045.05 28,585.56 50,077.17 55,571.65 63,615.81 70,268.16 77,585.74 85,635.08 94,489.36
Utilidad Antes de Participacion e Impuesto a la

Renta 174,771.13 216,405.48 257,270.04 450,694.51 500,144.84 572,542.29 632,413.42 698,271.66 770,715.73 850,404.20
Participacion 26,215.67 32,460.82 38,590.51 67,604.18 75,021.73 85,881.34 94,862.01 | 104,740.75| 115,607.36| 127,560.63
Utilidad Antes de Impuesto a la Renta 148,555.46 183,944.66 218,679.54 383,090.33 425,123.11| 486,660.95| 537,551.41| 593,530.91| 655,108.37 | 722,843.57
Impuesto a la Renta 37,138.86 45,986.16 54,669.88 95,772.58 106,280.78 | 121,665.24 | 134,387.85| 148,382.73| 163,777.09| 180,710.89
Utilidad Neta 137,632.26 170,419.32 202,600.16 354,921.93 393,864.06 | 450,877.06 | 498,025.57 | 549,888.94| 606,938.64 | 669,693.31
Depreciaciones 47,900.00 47,900.00 47,900.00 47,900.00 47,900.00 27,900.00 27,900.00 27,900.00 27,900.00 27,900.00
Amortizaciones (Pago Préstamo) 133,333.33 133,333.33 133,333.33 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Inversién en Activos Fijos -971,117.30

Inversion en Activos Diferidos -98,250.00

Inversion en Capital De Trabajo -116,500.00

Préstamo 400,000.00

Flujo De Caja -785,867.30 | 25,983.26 52,525.16 78,576.32 335,217.75 366,742.33| 392,895.71| 431,06356| 473,048.19| 519,231.28| 570,032.68

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez

Fuente: Varios Autores
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5.1.11 Rentabilidad del Proyecto
Calculo de la Tasa Interna de Retorno (Tir)

Cuadro N° 57

INVERSION DEL
PROYECTO
INTERES F. INTERES F.
ANOS | F. EFECTIVO 15% PRESENTES 20% PRESENTES
1,185,867.30 1,185,867.30
1 25,983.26 0.15 3,897.49 0.20 5,196.65
2 52,525.16 0.02 1,181.82 0.04 2,101.01
3 78,576.32 0.00 265.20 0.01 628.61
4 335,217.75 0.00 169.70 0.00 536.35
5 366,742.33 0.00 27.85 0.00 117.36
6 392,895.71 0.00 4.48 0.00 25.15
7 431,063.56 0.00 0.74 0.00 5.52
8 473,048.19 0.00 0.12 0.00 1.21
9 519,231.28 0.00 0.02 0.00 0.27
10 570,032.68 0.00 0.00 0.00 0.06
3,245,316.25 -1,180,319.89 1,194,479.47
T.LR. = il + (i2-i1) VAN
VAN ; - VAN ,
TILR = 15 + (20-15) 1,194,479.47
2,374,799.36
T.LR. = 15 + (20-15) 1,194,479.47
2,374,799.36
TLR = 20 + -0.50546362
TIR 19.50 %

Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez

Fuente: Varios Autores
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5.1.12 Calculo del Van

V.AN. = Inversion - Sumatoria Flujo Neto de caja
1+i)"
VAN 0 1.00 2.00 3.00 4.00

-785,867.30 25,983.26  52,525.16  78,576.32 335,217.75

5.00

6.00

7.00

8.00

9.00

10.00

366,742.33 392,895.71 431,063.56 473,048.19 519,231.28 570,032.68

-785867.3 22792.3358 40416.4085 53036.7799 198475.818 190474.476 178998.001 172269.086 165831.325 159667.742 153762.786

VAN 684.193.82

2.5.1.13 Periodo de Recuperacion del Capital

1 P.R.= 1
T. 1. R. 0.195
P.R. = 5.1289893
TIR: 19.50%
VAN: 684.193.82
PERIODO DE RECUPERACION DEL CAPITAL 5 Arios
Elaborado: Diego Aguirre/ Accesoria Ing. Fausto Gonzalez

Fuente: Varios Autores
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B CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

B.1 Conclusiones

Por el analisis del mercado realizado dentro de la ciudad de Quito, podemos citar
que se ofrecen un promedio de seis eventos mensuales, de estos el 58% se los
realizan en establecimientos lideres en este ambito como son: El Agora de la casa de
la cultura Ecuatoriana, ElI Coliseo General Rumifiahui y la Plaza de Toros Quito,
mientras que un 42% se los realiza en escenarios o lugares que no tienen mayor
trascendencia en el mercado como son: los estadios de ligas Barriales,. Teatros de la
ciudad con menor capacidad.

Los establecimientos que lideran el mercado actual en la ciudad de Quito tienen dos

caracteristicas significativas:

Los establecimientos sobrepasan la capacidad de los teatros que posee la ciudad,
como es El Agora de la Casa de la Cultura Ecuatoriana que tiene una capacidad de
4.300 personas, mientras que el coliseo General Rumifiahui tiene una Capacidad
aproximada a los 16.000 personas y la Plaza de toros Quito tiene una capacidad de
de 14.800.

La segunda caracteristica es que se encuentran, en la zona norte de la urbe dentro

del sector comercial de la ciudad.
Dos de los tres establecimientos lideres en la ciudad, no tienen las caracteristicas de

un teatro puesto que estos fueron concebidos con otro fin la Plaza de Toros para

eventos taurinos y El Coliseo General Rumifiahui para eventos deportivos.
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Por parte de los productores de eventos artisticos no existe una mayor preferencia
en ofertar eventos con artistas nacionales o con artistas internacionales, se podria
decir que casi se encuentran estos eventos a la par y esto se puede observar en los
graficos: grafico N° 1, pagina 17, grafico N° 2, pagina 18, grafico N° 3 pagina 18.
Por lo tanto el establecimiento puede ser alquilado para cualquier tipo de evento ya
gue no existe ninguna preferencia por los organizadores al momento de realizar un

espectaculo

Al contrario de hace algunos afos, en el mercado actual existen muchos
proveedores en los diferentes tipos de servicios y campos que se utilizan el la
organizacion de eventos artisticos como son: artistas, iluminacion, tarimas, sonido y
publicidad. Esto es muy beneficioso para esta industria puesto que ya no existe un
oligopolio y asi las compafiias que brindan esta clase de servicios tienden a bajar sus

precios y como productor se puede bajar los costos de evento.

Los eventos artisticos, tienen una muy buena aceptacion en el segmento encuestado

puesto que el 75.7% de este asiste a los diferentes establecimientos.

Es factible la construccion de una nueva sala de espectaculos en la ciudad, ya que el
91.59% de las personas asistentes a estos eventos estdn de acuerdo con la

construccion de esta, como lo demuestra el grafico N° 18 pagina 68.

Entre los asistentes a estos eventos, la mayor preferencia para la estructura del
establecimiento a construirse es en forma de un teatro en un 37.6% de las personas
encuestadas, pero seguido muy de cerca por un 32.11% que desea que el

establecimiento sea construido en forma de coliseo
.En el segmento que se realizd el estudio de mercado prefiere anteponer la

seguridad, ante otros servios complementarios como son discotecas, bares y

restaurantes como nos indica en grafico N° 20 pagina 70
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No existe una preferencia dominante en el pdblico por un estilo musical en el
mercado, les gusta los eventos realizados por los artistas nacionales como

extranjeros.

La preferencia de la ubicacién de la sala de espectaculos entre el segmento

investigado es de el 55.46% que se lo realice en la zona norte de la ciudad.

La forma mas adecuada de publicitar un evento, es por la television puesto que el
62.18% del mercado se enteran usualmente por este medio de la realizacion de un

evento.

Se debe planificar los eventos a realizarse en el establecimiento, con un minimo de

un afo de anticipacion, para que no surja ningun inconveniente de ultima hora.
El proyecto es rentable puesto que en sus proyecciones anuales genera una gran
utilidad. (Ver Cuadro N°55, Pag N°133) y estas se ven reflejadas ya que la empresa

recuperara el total de su inversion, incluyendo el préstamo en cinco afios.

Los margenes de ganancia por evento son muy elevados, puesto que se recuperara la

inversion del evento con un minimo de asistencia al establecimiento.

La TIR es mayor que el interés del préstamo y esto permite apreciar que la empresa
pagara con facilidad dicha deuda. (Ver Cuadro N° 57, Pag N°136).
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B.2 Recomendaciones

- Se recomienda, realizar la construccion de la sala de espectaculos, puesto que el
91.50% del segmento encuestado y que asiste a un evento con regularidad lo desea,
(Ver cuadro N° 31 Pagina 68), esta debe estar situada en la zona norte de la ciudad
conforme con lo investigado en capitulo dos del presente proyecto y cumpliendo de
esta forma con las expectativas del segmento expresado en el grafico N° 24 de la

pagina 76.

- La capacidad del establecimiento, debe ser similar a la que poseen las empresas,
donde se realizan este tipo de eventos, para que de esta manera se pueda competir

de mejor forma con estas.

- La posible construccion del establecimiento, debe estar acorde con las preferencias
que existen en el segmento en el cual se realizo la investigacién. El edificio en
donde va a funcionar la sala de espectaculos tenga la forma de una Agora un
37.64%, o con la forma de un coliseo 32.11% ya que no existe mayor diferencia
entre estas dos opciones, esto puede ser apreciado en el grafico N° 19 en la pagina
69.

- La nueva sala de espectaculos debe estar concebida, detal manera que preste mayor
seguridad al publico puesto que es la preferencia del segmento.

- Se podria tomar en cuenta para obtener nuevos ingresos aparte del alquiler de las
instalaciones, también el alquiler de los equipos y asi la empresa se convertira en un

proveedor de sonido e iluminacion en el mercado.

- Una vez que se haya construido la sala de espectaculos, se recomienda realizar un
evento en cualquier estilo musical, puesto que el publico no tiene una preferencia
dominante en estos generos, esto puede ser observado en mejor forma en los

graficos N° 22 y N° 23 de las paginas 73 y 74 respectivamente.
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Se deberia publicitar el evento por medio de la television, puesto que el 62.18% se
informa primero de esta manera, de la existencia de un evento de este tipo esto se lo

puede apreciar en el grafico N° 25 de la pagina 77.

La planificacion de los conciertos, se la debe realizar de acuerdo con un calendario
elaborado con anticipacion por lo menos con un afio o seis meses previos a la fecha

de presentacion de los artistas.

Se recomienda utilizar los cuadros N° 45, N°46, de la pagina 127, Como una guia
de gastos que incurriria la empresa o una persona cuando organiza un evento de este

tipo.

Se recomienda realizar convenios estratégicos con empresa de transporte, hoteles y
empresas de publicidad, para que de esta manera disminuyan los costos que

representa la utilizacion de estos servicios.

Se recomienda cumplir con lo establecido, en el andlisis financiero con respecto a la
realizacién de cinco eventos anuales como minimo, pues dichos eventos son los que

proporcionan a la empresa su mayor ingreso.

En el caso que no que lograra implementar el establecimiento por razones
econdmicas, se recomienda realizar los eventos como una manera de financiacion
para la construccion de la sala de eventos, puesto que el ingreso que se obtiene de

estos son muy altos.
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