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INTRODUCCION

La danza o el baile es un arte en donde se utiliza los movimientos del cuerpo,
usualmente con mauasica, como una forma de expresion, de interaccion social,
con fines de entretenimiento, artisticos o religiosos. Es el movimiento en el
espacio que se realiza con una parte o todo el cuerpo del ejecutante, con cierto
compas o ritmo como expresion de sentimientos individuales, o de simbolos de
la cultura y la sociedad. En este sentido, la danza también es una forma de
comunicacion, ya que se usa el lenguaje no verbal entre los seres humanos,
donde el bailarin o bailarina expresa sentimientos y emociones a través de sus
movimientos y gestos. Se realiza mayormente con masica, ya sea una cancion,

pieza musical o0 sonidos.

Dentro de la danza existe la coreografia, que es el arte de crear danzas. La
persona que crea coreografia, se le conoce como coredgrafo. La danza se
puede bailar con un nimero variado de bailarines, que va desde solitario, en
pareja o grupos, pero el numero por lo general dependera de la danza que se va
a ejecutar y también de su objetivo, y en algunos casos mas estructurados, de la

idea del coredgrafo.

La danza ha ido evolucionado en muchos estilos, desde la danza académica o
ballet, hasta el break dance, salsa, bachata, merengue y danzas folkléricas. Las
definiciones que constituyen a la danza dependen de factores sociales,

culturales, estéticos, artisticos y morales, asi como también del rango de



movimiento funcional (como la danza folclorica) hasta las técnicas virtuosas
(como el ballet). Cada danza, no importa el estilo, tienen algo en comun, ya que
en la mayor parte de los casos implica tener flexibilidad y movimiento del cuerpo,

asi como condicion fisica.

La danza se compone de diversos elementos basicos que se interrelacionan,

logrando transmitir emociones al publico y para el mismo bailarin.

*  Movimiento

* Ritmo

*  Expresion corporal
+ Espacio

+ Estilo

El uso predominante de uno u otro elemento no es siempre parejo. En ciertos
bailes predomina el ritmo, en otros el uso del espacio, en otros el estilo, etc.
También es importante destacar que de acuerdo al tipo y género de baile, se
acentuara el uso de uno u otro elemento. Dentro del baile se van creando
nuevos géneros y variantes al crear nuevas coreografias y de esta forma se van

diversificando.



Marco General



1.1 Resumen ejecutivo

El trabajo monografico nos ensefia que el trabajo en equipo es primordial para
gue este se pueda llevar a cabo de una manera mas eficaz y eficiente, ya que
con la colaboracion de todos se puede llegar a una idea concreta sabiendo que

dos cabezas piensan méas que una.

En el proyecto entendimos muchos factores del cual depende el mismo, y de
cuales enfocarnos, y tener como norte una meta alcanzable. Vimos que para
persuadir a clientes en la republica dominicana se necesitaba precios bajos,
gracias a los resultados estimados que nos facilitd la encuesta para saber como
ofertarnos ante nuestro blanco de publico. Observamos que para competir ante
nuestros competidores necesitamos profesores que ademas de saber ensefar
sean dindmicos y creativos, ya que los clientes dejan ir a las empresas de bailes
por falta de motivacion y la monotonia en las clases. Los calculos financieros
nos mostraron que el negocio sera rentable junto a la TIR que dio positiva por
encima del 15%. El organigrama nos permitié especificarle las areas y niveles
jerarquicos al personal, mas que en los recursos humanos se le especificaran
cuales tareas y funciones deben realizar. Exploramos cuales medios de
comunicacioén son los mas factibles para la atraccién de prospectos como las
redes sociales, los videos en YouTube. Entendimos que para
internacionalizarnos primero debemos tener una vision a nivel nacional y

escalar. Y analizamos que lo que hace que la empresa compita y supere a las



demdas es tener ventaja competitiva teniendo lo que las otras empresas no

tengan y hacerlo de manera innovadora.

1.2 Definicién del proyecto:

El proyecto va de la mano con el ambito cultural de nuestro pais ya qué nuestro
interés es destacarnos en los ritmos que por transcendencia han permanecido

en nuestra tierra como parte de nuestra cultura.

La creacion de una escuela de danza moderna quiere darle seguimiento a los
cambios que han vivido nuestra musica, con sus fusiones y variantes que a lo
largo de los afios han sufrido. Los bailes y métodos de bailes también como los
ritmos musicales han tenido que ir adaptandose a los cambios mas actualizados

gue se ha producido la musica.

El servicio estara destinado para cualquier tipo de persona que le interese el
baile que se practica en américa latina como la salsa, merengue, bolero,
bachata, entre otros que seran impartidos en nuestra escuela, los grupos de
danzas, ballet, folklor y musica africana también tendran su espacio en nuestro

local como parte de nuestra cultura y origenes.

1.3 Definicién del equipo emprendedor

Somos un equipo emprendedor con vision de futuro y comprometidos con

nuestra sociedad, con nuestro pais y su cultura. Somos persistente en nuestra



marcha, optimista y de confianza con excelente relaciones interpersonales,

capaces de fijarnos objetivos y trabajar para lograrlos.

Keisy Veriuska Coronado Mateo: estudiante de 26 afos de la carrera de

Administracion de Empresas, con deseos de poder crear su propia empresa o

negocio en un futuro, persistente, optimista y luchadora.

Jorge Mufiiz: Estudiante de 23 afios de la carrera de Administracion de

Empresas, en busca del éxito mediante la creacion de su propia empresa y
metas bien claras hacia un futuro no muy lejano tomando en cuenta su
perseverancia, empefio, enfoque, optimismo, motivacion sin limites ni barreras,

todo de manera honesta.

1.4 Mision

Promover la excelencia en la ensefianza de bailes modernos en sus diferentes
expresiones para elevar y enriquecer el nivel cultural de nuestro pais, fomentar

el desarrollo de la educacién artistica, y ofrecer un medio profesional a todos lo

gue participen de ella.



1.5 Vision
Ser una compafia de bailes modernos que se nutre de su cultura nacional para
lograr una identidad propia. Buscamos establecer un nuevo estandar de

excelencia artistica, ser un orgullo para nuestra ciudad y una fuente de

inspiracion para las futuras generaciones de nuestro pais.

1.6 Naturaleza del negocio:

Es la ensefanza naturaleza de servicios

1.7 Valores:

Responsabilidad.
Dedicacion
Respeto.
Compromiso.
Honestidad.

Disciplina.

N N N NN

Cooperacion.



CAPITULO II.
ANALISIS DEL ENTORNO



2.1 Regulaciones Gubernamentales:

La legislacion relativa a las sociedades comerciales en Republica Dominicana

esta contenida en:
o Codigo de comercio

e« Ley General de las Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de

Responsabilidad Limitada No. 479-08

El articulo 3 de la ley 479-08 (Modificado por la Ley 31-11, de fecha 11 de
febrero de 2011) Se reconoce a las sociedades de responsabilidad limitada
(SRL) este tipo de sociedad mercantil en la cual la responsabilidad esta limitada
al capital aportado, y por lo tanto, en el caso de que se contraigan deudas, no se

responde con el patrimonio personal de los socios.

La creacién de nuestro negocio se empleara en base a esta sociedad de

responsabilidad social destinados por las leyes dominicanas.

2.2 Analisis del macro entorno

El macro entorno o el entorno externo de una empresa es un analisis que nos
ayuda mas a fondo a cubrir y proteger la organizacién de forma directa o
indirectamente por que cada uno de estos elementos puede afectar o favorecer
las producciones y servicios de la entidad. Por tales razones hay que ser muy
cuidadoso con este analisis porque de este podemos determinar nuestras
oportunidades para poder aprovecharlas y convertirlas en fortalezas y conocer

las amenazas para no dejar que afecte al negocio.
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2.2.1 Macro entorno politico, social, econdémico y tecnoldgicos

Organizacional

se ven afectada de manera
directa o indirecta por los
procesos politicos y legales del
pais

Situacion Local

Situacion estable
porque favorece al
negocio.

La crisis econdmica afectaria
en el desarrollo econdmico de
la empresa

Asunto de
Impuestos - Son Muy altos
Distorsiona los precios y
La inflaciéon - desestabiliza la economia
encuentros culturales e | Perdida de las costumbres y
Cultural intercolegiales culturas
mayor cantidad de falta de valorizacion del
jévenes interesados en | sentido social de la musica
Social la musica y bailes nacional
Aumento en la cantidad
de exponentes de
géneros musicales del
Artisticos pais Falta de apoyo
Mds dependencia a la tec. y
Social poco interés en relacionarse

Estratégico

Uso de herramientas
que facilitarian el
trabajo a nivel adm. Ej.
Pagos electrénicos




2.3 Tendencias

La danza se ha venido convirtiendo en un foco cultural y trascendental al igual
gue la musica a nivel mundial. Tango, salsa, bachata... son la herencia de una
tradicion milenaria. El baile ha formado parte de la historia de la humanidad

desde el principio de los tiempos y podria ser la mas antigua de todas las artes.

En su proceso evolutivo, el baile pas6 a ser una magnifica expresion de arte; el
arte del movimiento, del ritmo y de la expresion, a tal punto que los estados de
animo, también se transmite por medio de él; se llora o se rie; Se exterioriza
alegrias, penas, amor y odio. El baile ayuda de una forma a exteriorizar los
sentimientos, a relajear y quitar tensiones del dia a dia, también te ayuda a

relacionarte con otras personas y puede ser utilizada como modo de ejercitacion.

Con las modificaciones propias de una danza vy la jerarquia adquirida, dio luego
lugar a retos y desafios, que llevaron a la adopcién del "bastonero” (encargado
de dirigir el baile), cargo de importancia y responsabilidad, que desempefiaba un
sefior de aspecto grave, gue con gran entereza y simpatia, actuaba en pos de la
conservacion del orden y del castigo para quien la prescripcidn no respetara.
Ejemplo de este son los guias o profesores en una escuela de baile con la
excepcion de que no hay necesidad de castigar como en tiempo anteriores lo

realizaban.

En los ultimos tiempos los nuevos ritmos bailables, han logrado imponerse con

asombrosa rapidez particularmente entre los jovenes; no obstante se debe tomar



los recaudos o cuidados necesarios a fin de impedir que las hermosas danzas

tradicionales que fueron galardon de la masica vernacula no caigan en el olvido.

La danza, que mantiene la misma materia prima de sus origenes: el cuerpo, y
gue fue acumulando reformas sintacticas y periodicas renovaciones ortograficas
en su escritura se vio obligada a reformular su gramatica, y mas aun a

pluralizarla.

Tiempo y espacio escénicos abandonan su concepcion cartesiana para

participar de los estados alterados de las nuevas propuestas coreograficas.

Este universo de creacién merece el estudio de las particularidades con las que
cada tendencia se presenta y, naturalmente, el analisis de las especificidades
que las alimentan. Un abanico de nuevas verdades escénicas para el decir de

los cuerpos contemporaneos.

2.4 El mercado
El proyecto se contempla en el la provincia de Santo Domingo, DN. La cual esta

dividida en los siguientes sectores.

o Santo Domingo Norte
o Santo Domingo oeste

o Santo Domingo sur
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Por la gran magnitud territorial de la provincia decidimos iniciar el proyecto en la
parte Oeste de santo domingo. Segun la informacién de ONE (Oficina Nacional
de Estadisticas) muestra las siguientes caracteristicas del municipio de santo

domingo Oeste:
- Superficie 54.0 km2

- Municipio: Santo Domingo Oeste

- Provincia de Santo Domingo

Estimacién de Poblacion:

- Poblacion total: 363,321, en el cual 176,532 son hombres y 186,789

mujeres.

Estimacion de Economiay Empleo:

- La poblacion en edad de trabajar (PET) total: 290,150, en el cual 139,516

son hombres y 150,634 mujeres.

- La poblacion econémicamente activa (PEA) total: 135,482, del cual 78,990

son hombresy 56,492 mujeres.

- Poblacion ocupada total: 125,990, del cual 74,505 son hombres y 51,485

mujeres.

- Poblacién desocupada total: 9,492, del cual 4,485 son hombres y 5,007

mujeres.
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- Poblacién inactiva total: 147,991, del cual 57,183 son hombres y 90,808

mujeres.

- Tasa global de participacion total: 94.1%, del cual 56.6% son hombres y

37.5% mujeres.

- Tasa de ocupacion total: 87.6% del cual 53.4% son hombres y 34.2%

mujeres.

- Tasa de desempleo total: 14.6% del cual 5.7% son hombres y 8.9%

mujeres.

Estimacion de Tecnologia y Medios de Comunicacion:

Porcentaje de hogares con teléfono celular o fijo 87.2%.

Porcentaje de hogares con conexion a internet 19.6%.

Porcentaje de hogares con computadora 27.9%.

Numero de emisoras radiales A.M. y F.M 0%.

2.5 Consumidores

Pueden ser personas de cualquier tipo que le interese aprende o que tenga

inconvenientes para aprender a bailar.
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2.6 Competencias:

A nivel nacional hay diferentes escuelas de danzas la cual resaltamos las cinco
mas reconocidas en nuestro territorio, estas son las escuelas que tienen

diferentes especialidades en salsa y en musica latinas.
- On2 Dance Studio

- Fusién Latina

- Escuela Nacional De Salsa

- Studio 68

2.7 Grupos Objetivos
Consumidores Individuales

e Trabajadores

e Mujeres
e Hombres
¢ Niflos

e Estudiantes

e Turistas
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2.8 Perfil del consumidor:

Para determinar el perfil de nuestros consumidores realizamos una breve

encuesta para conocer sus intereses y gustos. Como resultado lo siguiente

¢ Altos Consumidores de musica tropical

e Tienen poco tiempo de disponibilidad para ir a una escuela de danza

e Turistas le gustaria aprender para mostrar algo diferente en su pais

e La salsa es el ritmo que la gran mayoria no domina y le gustaria

aprender

Edad de los Encuestados:

Descripcion % de frecuencia |Frecuencia
1110219 22 90
2|20a29 51 210
3[30a39 22 91
4|40 en adelante 6 24

Total de muestra 100 415

Géneros de los Encuestados

Descripcion % de frecuencia |Frecuencia
1|Hombre 47 195
2(Mujer 53 220

Total de muestra 100 415
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2.9 Perfil de Clientes:

Se les ofreceran servicios a los que presenten las siguientes caracteristicas

o Clientes particulares

- Sin importar la edad o el sexo, ni hacionalidad se aceptara a cualquier

persona con deseos de aprender.

2.10 Los Proveedores

Este proyecto estd enfocado en la enseflanza de baile y los proveedores o
suplidores seria los profesores a contratar para que nos brinden su servicio por

su remuneracion.
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CAPITULO lIl.

ANALISIS COMPARATIVO



3.1 Analisis FODA

En una época de cambios frecuentes, el éxito o fracaso de las empresas
dependera del grado de habilidad que muestren para aprovechar las
oportunidades y/o enfrentar las amenazas que surjan en un momento dado. Con
el analisis FODA se puede obtener un diagndstico de la situaciéon actual para asi

tomar decisiones acordes con los objetivos propuestos.

+ Fortalezas:

o Accesibilidad de horarios de clases para todas las tandas.

o Buen servicio y trato al cliente

o Local e instalaciones de equipos en buen estado y confortables

o Buen ambiente, acogedor, area de aseo y de receso para mas comodidad
o Precios competitivos y variedad de ofertas

o Calidad y capacitacion constante de nuestros docentes

o Talleres virtuales de documentales de danza

«+ Oportunidades:

o Crecimiento en la demanda

o Pocas escuelas que ofrezcan el servicio completo

o Innovacioén en las técnicas y estilos

o Enseflamos todos los tipos de ritmos latinos existentes.

o Apoyo del ministerio de cultura del pais.
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+ Debilidades:

o Complejidad en el aprendizaje del baile para nuestros clientes.

o Escasos recursos econdmicos para promocionar con mayor intensidad
nuestros servicios.

o Desmotivacion del cliente por el tiempo que les toma aprender a bailar.

o Poca disponibilidad de tiempo de nuestros clientes.

< Amenazas:

o Entrada de nuevos competidores.
o Crecimiento de nuestros competidores.
o Los servicios sustitutos.

o Cambios economicos del pais

3.2 Recursos y Capacidades

3.2.1 Recursos

Los recursos son activos de la empresa, y para lograr la referida ventaja
competitiva han de trabajar juntos para crear capacidades organizativas (o rutina
organizativa). De esta manera los recursos se transforman en capacidades,
creando flujos para la empresa. Los siguientes son los flujos de recursos que
nos ayudarian a cumplir nuestras tareas diarias de nuestra escuela se utilizan

para trabajar con eficacia, con el menor gasto de recursos, tiempo y esfuerzo.
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Tangibles

e Local bien
equipado y en
buen estado

* Personal
Capacitado

e Recusos

® Recursos
Tecnologicos

® Buena atension
e Valores

e Cultura

e Dedicaciony

Humanos

e Conocimiento

e Capacitacion
constante

e Motivacion

® Premios

® Buenos horarios

Financiereos de trabajos

empefo

3.3 Factores Criticos del éxito

Segun Rockart se definen como: El nimero limitado de areas en las cuales los
resultados, si son satisfactorios, aseguraran un funcionamiento competitivo y
exitoso para la organizacion.! Los siguientes son los factores criticos para la

futura escuela de danza moderna.

e Velar por la satisfaccion de los clientes para asegurar su fidelidad.

e Desarrollo e Innovacién de nuevas técnicas y procedimientos de bailes.

e Asegurar el reclutamiento, seleccion y motivacion de empleados claves y

capacitados para la realizacion de su puesto.

Mantener un buen manejo del flujo del efectivo.

! http://planeacion-estrategica.blogspot.com/2008/07/factores-crticos-de-xito.html

19



e Cuidar y mantener en buen estado el local y los equipos.

e Realizar un arduo trabajo en la parte de marketing, propagandas y

promociones.

e Mantener un estandar de calidad en el buen servicio y trato a los clientes.

3.4 Anélisis PORTER

Colocar precios adquisitivos para que nuestros clientes no tengan motivos de

dejar nuestros productos por precio y con alta calidad.

Poder iniciar propuestas de oferta donde el cliente vea los precios mas

atractivos para motivarlos a consumir mas de un solo producto.

Crear areas de recreacion para toda la familia donde puedan disfrutar de
nuestros productos totalmente gratis, para darle un valor extra a nuestros

productos y poder captar a la a todos los miembros de la familia.

Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores

Mantener una buena relacién con nuestros proveedores porque son la razon

clave de nuestro negocio.

Amenaza de nuevos competidores entrantes
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Las barreras que se pueden colocar para que los nuevos competidores que
surjan no arrastren con nuestros clientes serian la innovacion, promociones

activas, ofertas periddicas, idealizacion de nuestros clientes.
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CAPITULO IV.

OBJETIVOS CUANTITATIVOS Y
LOS CUALITATIVOS



4.1 Objetivos Cuantitativos

|Inversic‘)n Inicial S 2,000,000.00 |

[ Toedos [antdadpenonas [fotalinscipe TotalMensualdd ngesos Mensial ngresoanl

Incripcién S 1,500.00 180] $ 270,000.00

Mensualidad S 1,000.00 180 S 180,000.00

Totales $ 270,000.00 | $  180,000.00 [ §  450,000.00 | $2,430,000.00

ano |valor ano |valor valor %
1 $ 2,430,000.00 1| $ 1,987,500.00 | S 442,500.00 18
2| $ 2,551,500.00 2| $ 2,086,875.00 | S 464,625.00 19
3| $ 2,679,075.00 3| $ 2,191,218.75| S 487,856.25 20
4| S 2,813,028.75 4| S 2,300,779.69 | § 512,249.06 21
5| $ 2,953,680.19 5| $ 2,415,818.67| S 537,861.52 22

total | $13,427,283.94 total [ $10,982,192.11 | $ 2,445,091.83 | $ 100.00

4.2 Objetivos Cualitativos

e Ser una escuela reconocida a nivel nacional
e Mantener un ambiente de enseflanza motivacional
e Capacitacion continua de profesores

e Velar por la innovacion de las técnicas y bailes
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CAPITULO YV

ESTRATEGIAS GENERALES



Las estrategias generales son estrategias que consideran a la empresa como un

todo, es decir, sirven para alcanzar los objetivos generales de la empresa.

1. Competir en base a los costos.

2. Creando un modelo de negocio enfocados en la reduccién de costos, el
modelo Idoneo a utilizar es la herramienta de modelo de negocios CANVAS
3. Competir en base a la diferenciacion.

4. Mapa de empatia para conocer mas a fondo a nuestros clientes
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CAPITULO VI.

PLANES OPERATIVOS



6.1 Mercadeo

6.1.1 Estrategia Competitiva

La Estrategia de la empresa de ensefianza de baile moderno se basa en:

Hacerle entender a nuestros clientes y prospectos que contamos con el servicio
de mayor calidad y productividad de rendimiento en el mercado, contando con

las ideas innovadoras mas impactantes.

Marketing y Comunicacion

6.1.2 Estrategia de diferenciacion

Utilizaremos la estrategia de Diferenciacién, ya queremos estimular la
preferencia de nuestro servicio en la mente del cliente. También cubrir mejor el

mercado adaptandonos a las necesidades de los consumidores.

6.1.3 Estrategia Competitiva

e Venderemos nuestro servicio al precio muy competitivo al que esta en el
mercado.

e Repondremos la ausencia en la semana a cualquier cliente que no haya
podido asistir a la empresa.

e Daremos brindis de bienvenida a todo cliente que entre por primera vez a la

empresa.
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Seremos mas productivos, con calidad y eficiencia al contar con asistentes y
un profesor con un nivel técnico altamente capacitado.

Haremos ofertas cada cierto tiempo con el objetivo de persuadir a nuevos
prospectos bajando mas el precio y omitiendo la inscripcion.

Haremos post-servicio, para saber como se sienten nuestros clientes con el
servicio, que les incomoda, y en que podriamos mejorar.

Hacer la clase lo mas dindmica y divertida posible para no aburrir al cliente y
asi evitar la monotonia.

Otorgar reconocimientos al cliente del mes.

La pista de baile estara libre todos los viernes en la noche para que los
clientes practiquen y refuercen lo ya aprendido y a la vez compartan.
Contamos con un sin namero e infinitas vueltas, figuras y movimientos con

alto grado de tecnicidad.

6.1.4 Estrategia de posicionamiento

Precios competitivos
Buena ubicacion
Diferentes ofertas

Realizacion de actividades de integracion entre los clientes

Mantener un buen ambiente y relaciones humanas
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6.1.5 Estrategias de comunicacion

Contacto Directo con los futuros clientes.

Redes sociales.

Brochur y Flyers.

Afiches promocionales.

Avisos en radios locales.

Anuncios en Prensa.

Promocion no pagada mediante el duefio bailando en las diferentes
discotecas.

Mediante pagina web del negocio.

En paginas amarillas.

En internet

Mediante Videos en YouTube

Tarjetas de presentacion

En eventos o actividades para promocionar mediante presentaciones o
bailando normal.

Promocioén boca a boca

6.1.6 Estrategia de Servicios

Clientes Empresa:

La Empresa ofrecerd al cliente clases de bailes con un horario de hora y medias,

tres veces a la semana por disciplina. La forma de pago sera mensual. Se haran
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talleres con que buscan objetivos especificos en busca de mas calidad y

perfeccion.

e Clientes Particulares:

A los clientes que no estan en la empresa se les ofrece el servicio de darle

clases personalizadas o presentaciones de shows en x actividad.

e Talleres para el personal:

Estos talleres seran enfocados al personal para que mediante estos podamos
lograr cumplir los objetivos trazados y superar las expectativas de los clientes de

la manera méas eficaz.

6.1.7 Estrategia de promocién y publicidad

e Descuentos
e Ofertas
e Clientes preferencial

e Anunciar nuestro servicio

6.1.8 Estrategia web

e Creacion de pagina Web interactiva, con el objetivo de dar a conocer el
producto y los servicios que ofrecemos.

e Inversion en publicidad online para atraer a nuevos clientes.

30



e Social Media Marketing Facebook: redes sociales para interactuar con
nuestros consumidores.
e Crear un canal en YouTube para poder subir videos de bailes con nuestros

profesores como parte de la promocion.

6.2 Ventas

6.2.1 Estrategia de ventas

Como nuestro producto es un servicio que vamos a ofrecerle a nuestro clientes
lo estariamos vendiendo a través de publicidad, con entrega de volantes, visitar
centros de diversion con algunos profesores para hacer demostraciones de los
bailes y poder persuadir a las personas a que le nazca el interés de participar en
la escuela. También estariamos participando de eventos especiales, bodas y

realizar promociones en canales de television.

Las grabaciones que seran colocadas en nuestra canal de YouTube que

crearemos también pueden captar clientes para inscribirse en la escuela.

6.2.2 Objetivo de ventas:

Los objetivos de clientes que deseamos alcanzar por el primes mes de iniciacion
de la escuela es de 180 clientes que se inscriban en las diferentes tandas de

clase a impartir en la siguiente distribucién:
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6.3 Organizacional

Contamos con un personal altamente capacitado para que ayuden con la
enseflanza y enfrenten cualquier error o fallas que cometan nuestros clientes
con el fin de que estos logren cumplir todos los objetivos para obtener un baile

técnico, elegante, de calidad y con sabor.

6.3.1 Staff o equipo de trabajo

e Duefio del negocio: Encargado de que todo marche y vaya como lo

planeado y organizado, que la calidad en la clase se mantengan y velar que

los clientes no se desmotiven. También va a ocupar el cargo de profesor.

e Secretaria: serd la encargada de llevar el control de registro de los

estudiante su fecha de pago y valar por que los estudiantes asistan a la

clases.
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« Area de contabilidad: seran lo encargado de todo lo relacionado al

control y manejo del efectivo y pago de impuestos.

e Profesores: son los encargados de impartir las clases a nuestros

estudiantes.

e« Vendedores: estos son los que van estar en el area de cafeteria y en las

tiendas de ventas especiales.

o Conserje: se tomara en cuenta una compaifiia Outsourcing para que lleve

el control de la limpieza en el area.

Mas adelante anexo de organigrama

6.4 Investigacion y Desarrollo

e Utilizaremos a los mismos profesores para que midan la calidad y el

desempeiio del trabajo de sus otros compafieros en la clase.

e El profesor principal el duefio de la escuela periddicamente estara evaluando
las clases de los profesores para velar que se esté impartiendo de la forma

correcta y se les esté dando un buen trato a los clientes.
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e Los clientes a final de cada clase evaluaran al profesor mediante la siguiente

planilla que se la estard suministrado la secretaria de turno. (la planilla esta

anexada al final del trabajo).

6.5 Operaciony logistica

e La operacion estard compuesta y se desempefiara de la siguiente manera:

o

Determinacion de necesidades formativas
Planificacion de las acciones formativas.
Disefio de las acciones formativas.
Realizacion de las acciones.

Evaluacion y control.

En el proceso siempre se va a tomar como prioridad la satisfaccion del control

de calidad total del servicio.

En la logistica se tomaran en cuenta los servicios de:
Higiene del local.

Mini cafeteria.

Mini Tienda

Remodelaciones contintas del local.

Foco para un ambiente sano y tranquilo los dias de bailes sociales.
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o Mini bar.

6.6 Administracion y Finanzas

6.1.1 Plan de finanzas y administraciéon

e Capacitacion pedagodgica

e QOutsourcing

e Inversion en sistemas de control de calidad

e Inversion en sistemas financieros y tecnologicos

e Planes de motivacién a empleados y profesores

6.1.2 Apoyos requeridos

e Mercadeo

e Redes Socialesy laweb
e Relaciones Sociales

e Capital de trabajo

e Financiamiento
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CAPITULO VII.

EVALUACION FINANCIERA



7.1 Flujo de efectivo

Flujo De efectivo

PERIODO 1 2 3 4 5
Efectivo Inicial $1,700,000.00| $100,000.00 $50,000.00/ $150,000.00f -$50,000.00
Mas

Ingresos $1,800,000.00| $1,890,000.00( $1,984,500.00| $2,083,725.00| $2,187,911.25

Menos Egresos

pago publicidad y promosion $261,000.00{ $274,050.00| $287,752.50| $302,140.13| $317,247.13
equipos $338,612.94| $355,543.59| $373,320.77| $391,986.80| $411,586.14
pago nomina $184,500.00{ $193,725.00| $203,411.25| $213,581.81| $224,260.90
mantenimiento $190,000.00{ $199,500.00{ $209,475.00| $219,948.75| $230,946.19
gastos generales $172,500.00{ $181,125.00| $190,181.25| $199,690.31| $209,674.83
contratos de depositos $180,000.00{ $189,000.00{ $198,450.00| $208,372.50| $218,791.13
Local $60,000.00 $63,000.00 $66,150.00 $69,457.50 $72,930.38
vehiculos $225,000.00{ $236,250.00| $248,062.50| $260,465.63| $273,488.91

Efectivo al final de periodo

$1,888,387.06 | $297,806.41 | $257,696.73 | $368,081.57 | $178,985.65
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7.2 Inversiones:

El total de la inversion es de $ 2, 000,000.00 dentro de lo que se encuentran
elementos esenciales para la entrega de la oferta de la escuela de danza, bajo

los parametros establecidos con anterioridad.

Calculos de inversiones %

pago publicidad y promosion 13 S 261,000.00
equipos 17 S 338,612.94
Gastos legales 1 S 20,000.00
pago nomina 8 S 152,000.00
mantenimiento 10 S 190,000.00
Local 3 S 60,000.00
Vehiculo perifoneo 11 S 225,000.00
gastos generales 9 S 172,500.00
contratos de depositos 9 S 180,000.00
Gastos de innaguracion 9 S 188,387.06
Pagos de serenos 2 S 43,000.00
Otros Gastos 8 S 157,000.00

100 S 1,987,500.00
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7.3 Analisis de sensibilidad

item de Resultados 0 1 2 3 4 5
Ingresos por Ventas 7474563.52| 10656940.3| 12074313.4| 12436542.8| 12809639.05
Factor de Sensibilizacion 0.95 0.95 0.95 0.95 0.95
Ingresos Corregidos 7100835.34| 10124093.3| 11470597.7| 11814715.6| 12169157.1
Costos directos -2391860.33| -3410220.9| -3614834.15| -3831724.2| -4061627.65
Otros Costos Indirectos 0 0 0 0 0
Margen de Explotacion 4708975.02| 6713872.39| 7855763.55| 7982991.43| 8107529.446
Gasto General -4878000 -5268240 -5399946| -5534944.65| -5673318.27
Mercadeo -224236.905| -319708.209| -327700.914 -335893.437( -344290.773
Intereses -237750.15( -202488.105| -161936.754| -115302.699| -61673.5368
Resultado Operacional -631012.04( 923436.079| 1966179.88| 1996850.64| 2028246.87

0 0 0 0 0
Amortizacidn 235080.299| 270342.344| 310893.695| 357527.75| 411156.9121
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Resultado No Operacional -866092.339| 653093.735| 1655286.18| 1639322.89| 1617089.958
0 0 0 0 0
Utilidad antes de impuestos -631012.04( 923436.079| 1966179.88| 1996850.64| 2028246.87
Impuesto a la Utilidad (25%) 0| 230859.02| 491544.97| 499212.661| 507061.7175
Utilidad después Impuestos -631012.04| 692577.059( 1474634.91| 1497637.98| 1521185.152
EBITDA -866092.339( 653093.735| 1655286.18 1639322.89| 1617089.958
% Ebitda -0.12197049| 0.06450886| 0.14430688( 0.13875263| 0.132884303

Lo anterior implica que el proyecto resiste un baja de hasta un 5 % en los ingresos proyectados y sigue siendo rentable

7.4 Calculo de la Tir y Van

Los ingresos que tomamos en cuenta son en base a las proyecciones de venta e

inscripcion mensual.

Incripcidn S 1,500.00 180 $ 270,000.00
Mensualidad $ 1,000.00 180 S 180,000.00
Totales $ 270,000.00 | $ 180,000.00 | $ 450,000.00 | $2,430,000.00
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Los célculos para el primer periodo es el siguiente:

Con un aumento anual de un 5%

aino |valor aino |valor valor %
1| S 2,430,000.00 1| S 1,987,500.00 | S 442,500.00 18
2| $ 2,551,500.00 2| $ 2,086,875.00 | S 464,625.00 19
3| $ 2,679,075.00 3§ 2,191,218.75| S 487,856.25 20
4| S 2,813,028.75 4| S 2,300,779.69 | § 512,249.06 21
5[ S 2,953,680.19 5| § 2,415,818.67| $ 537,861.52 22
total | $13,427,283.94 total | $10,982,192.11 | S 2,445,091.83 | $ 100.00

Se proyect6 un préstamo financiero, a un periodo de 5 afios, con una tasa anual

de un 15 % que equivale a un 1.25% mensual de interés.

El monto del crédito es de RD$ 1, 585, 001,00

7.5

Requerimiento de Fondos

Los aporte de los inversionista solo cubre un 43.5% de los gastos

generales para la creacion del

proyecto por lo que tendremos que

buscar ayuda bancaria de un 56.5 % de los ingresos para poder iniciar

con todo lo pautado.

Keisy corona $480,000.00 $24.00
Jorgue Muiis $390,000.00 $19.50
Financiamiento $1,130,000.00 $56.50
inversion total $2,000,000.00 $100.00
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7.6 Estrategia de busqueda de fondos

e Vender inversiones preferenciales dando un margen de beneficio segun el

aporte.
e Ingresos familiares que puede ser de forma de préstamos o de inversion.

e Solicitar crédito en una pyme que pueda prestarnos parte del efectivo a un

margen bajo de interés.
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CAPITULO VIII.

ANEXOS



8.1 Organigrama

El
encargado

secretaria
area area de
contable Ventas
Contable Vendedor 1 Profesor 3
Axiliar Vendedor 2
contable
Enc. de Vendedor 3
Cobros

area
ensenanza

Asistente Asistente

de Baile 2 de baile 1
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8.2 Modelo de Negocio:

8.2.1 Mapa de empatia

Nuestro deseo es brindar un servicio que se ajuste perfectamente a las

necesidades del cliente y por el que esté dispuesto a pagar lo que queremos...

pero para ello, es imprescindible comprender realmente al cliente (no sélo sus

necesidades explicitas sino también las latentes). EI mapa de empatia nos

ayuda a ir mas alla de lo que “parece” que quiere nuestro cliente o de lo que dice

gue quiere para ayudarnos a entender lo que realmente quiere.

8.2.2 Mapa de empatia

Socios claves Actividades claves

Propuesta de Valor Relaciones Clientes

*Tienda de ropa
deportiva
*Capezio
*Bebidas
energizantes
*Agua

=Cerveza

Clases de baile:
Merengue, salsa,

bachata, mambo,
etc.

Recursos Claves

*Programas de
television
*Gimnasio

Profesor de baile

Local en lugar
estratégico

Sonido

Novedad:
modernizacion en pasos
de bailes.

Clases privadas

Reconocimiento del
empleado del mes

Presentacionesde baile

Reconocimientoal
estudiante del mes

Oferta de inscripciones

Novedad:
modernizacidn en pasos
de bailes.

Clases privadas

Reconocimiento del
empleado del mes

Presentaciones de baile
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Relaciones Clientes

Asistencia persona
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impresos

Segmento de Mercado

Personas de
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Costos
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Gastos generales
Costos de motivacion

Fuentes de Ingresos

Bonos o cupén

Pago por hora.

Primas por suscripcion
Concursos pagos para

participar
Tarjetas de descuentos
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8.3 Flujo

8.3.1 Flujo grama de proceso para la recepcion e inscripcion del

cliente
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CONCLUSION

El plan de negocios de la empresa de ensefianza de bailes modernos nos dio a
concluir que los bailes modernos latinos son un gran aporte para la sociedad
dominicana ya que les da la oportunidad de conocer las distintas danzas de otras
culturas y la forma moderna e innovadora en como ha cambiado el arte del baile en los

ultimos afos a diferencia de la generacién pasada.

El dominicano es una persona alegre con muchas energias y ganas de divertirse,
ademas de que la republica dominicana es un pais que invierte mucho dinero en
diversion. También son muy apasionados por la muasica y el baile, lo cual la empresa
de enseflanza de bailes modernos les permite aprender a bailar y/o mejorar y
modernizar sus estilos de baile que tienen proporcionandole una mayor satisfaccion

personal.

La ventaja que tiene la empresa de baile es que permite que el dominicano tenga
relaciones interpersonales, su ego y estima se eleven, se desesterasen, y salgan de la
monotonia, se mantengan activos, aprenden diferentes ritmos de baile, y permite que

escuchen y sientan la musica de una manera diferente, y les da confianza.



RECOMENDACIONES

Luego de mi equipo y yo haber realizado el Proyecto entendimos que la empresa de
ensefianza de baile moderno es un negocio muy importante de implementar ya que
esto les abre las puertas a todas las personas de Republica Dominicana y a los
extranjeros a conocer mas de los bailes modernos que prometen elegancia, diversion
y calidad en un ambiente sano, ademas de que promueve e impulsa al arte y la cultura

dominicana para que mas personas conozcan las costumbres de nuestro pais.

También recomendamos a las demas empresas que se doten de mas informacion y
practiguen mas sobre los bailes modernos para que no se queden rezagados con el
mismo baile y se mantengan actualizados sobre la calidad y técnicas, y los cambios
constantes del baile para que los clientes tengan una tengan una mayor satisfaccion y

pasion por la danza.

Si todo lo anterior se cumple en un tiempo no muy lejano se podra ver un gran cambio
en la Republica Dominicana, ya que habrd mas bailadores y bailadores bailando con
elegancia transmitiendo sus emociones y sentimientos, motivando a las demas

personas a seguir compartiendo esa pasion por el arte de la danza.
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Planteamiento

“El baile no es mas que Sucesién de movimientos que se ejecutan adaptados a
un tipo concreto de musica y con unas caracteristicas distintivas de acuerdo al

tipo de baile que se presente”?

Existen diferentes ritmos musicales y con ellos diferentes estilos o formas de
bailarlos. Nuestra cultura se conocen diferentes ritmos musicales que son
autoctonos de nuestra region y por sus estilos, e instrumento pertenece a la gran
variedad de ritmos que caracterizan américa latina mas conocido como ritmos
latinos 0 musica caribefias donde los paises de américa central y del caribe son

los representantes de esta categoria.

El bolero, la salsa, la bachata, el merengue, entre otros son los ritmos que dan
origen a nuestra cultura latina que son natos de los diferentes paises de la
region del caribe, aunque hay que destacar que parte de ellos son originarios de

nuestra tierra.

Estos ritmos han alcanzado una transcendencia mundial gracias a los distintos
exponentes de nuestra musica que la han hecho llegar a todos los rincones del
mundo de ahi viene que muchas personas de paises que no son latinos le
motiva bailar este tipo de musica. Personas que no conocen nada del baile, ni de
nuestra cultura. Otra vertiente es que en nuestra misma zona caribefia hay

personas que aunque conozcan los estilos de musica no dominan los diferentes

2 http://es.thefreedictionary.com/baile



estilos de baile que representa nuestra musica por la variedad de pasos y

técnicas en el baile que hay que desempeiiar.

Asi como el mundo se va modernizando cada dia mas también los ritmos y
estilos de musica van abriendo auge a la modernizacion, la bachata viene mas
fusionada y con un estilo mas joven de igual manera la salsa y el merengue con
ellos también las técnicas de bailes, las coreografias, los distintos pasos, las

vueltas han sufrido sus cambio de modernidad de mano con los nuevos ritmos

De ahi la necesidad de cubrir y darle frente a los diferentes cambios que sufre la
musica de mano con el baile para transmitir y perfeccionar nuestro estilo a
personas extrajeras interesadas en nuestros ritmos y personas de nuestro propio

pais que le interese mejorar o perfeccionar su estilo de baile.

II. Objetivos

2.1 Generales

e Disefiar un Plan para la creacion de una empresa de ensefianza de bailes

modernos.

2.2 Objetivos Especificos

e Evaluar la viabilidad comercial de una empresa de ensefianza de baile mod
erno, identificando a los consumidores, el mercado, competencias y ventaj
as competitivas.

e Evaluar la viabilidad de gestion de una empresa de ensefianza de baile mo

derno, identificando las capacidades administrativas y de gestién para el e



mprendimiento del proyecto, identificando las condiciones necesarias para
el buen funcionamiento del proyecto de orden funcional y estructural (Organ

izacional, manual de funciones y procedimiento operativos).

e Evaluar la viabilidad Técnica de una empresa de ensefianza de baile moder
no, identificando las posibilidades materiales, fisicas para la produccion d
e servicios, tomando analisis de los costos directos e indirectos de fabricaci
on.

e Evaluar la viabilidad juridica de una empresa de ensefianza de baile moder
no, tomando en cuenta el orden regulador juridico que hacen viable el proy
ecto.

e Evaluar la viabilidad financiera de una empresa de ensefianza de baile mod
erno, estimando la rentabilidad de la de la inversion, considerando el flujo d

e recurso financieros (ingresos, costos, egresos) las inversiones y fuentes

de financiamiento.

I1l. Justificacion

3.1 Justificacion teoérica

La creacion de una empresa para ensefianza de bailes modernos debe de
conocer y estudiar los origenes de las culturas que fomentaron la creacion de
esos ritmos y bailes para mejorarlos, actualizarlos, poder cautivar a las personas
y mantener una ventaja competitiva. Estas son algunas definiciones sobre el

verdadero origen de los ritmos y bailes latinos.



“‘Eso movimientos caracteristicos, son ritmos contagiosos y muy bailables, han
pasado por grandes influencias europeas que a lo largo del tiempo, han dado a
la musica y a la danza en América Latina, una categoria popular de baile
competitivo, tradicional e histérico. Danzas como la salsa, el tango o el
merengue (unas de las mas reconocidas en el mundo), son ejemplos de esas
influencias, que cuentan a su region y al mundo toda una historia cultural que
enmarca especialmente la esclavitud, la pobreza y la conquista en una América

Latina evolucionada.

El origen

La danza latina no solo tiene influencias de Espafia, (uno de los principales
paises colonizadores de nuestro continente), sus inicios también se dieron en
Inglaterra en el Siglo XVIIl. Exactamente, en el afio 1700 un tipo de danza
inglesa se vuelve popular en toda Europa. En  Francia la llamaron

“Contredanse”, en Espana, la “Contradanza” y en Portugal “Contradanza”.

Después de esta gran expansion los europeos en plena colonizacion llevaron
consigo este tipo de danza a Centro América y Sur América, mezclandola con

los bailes y danzas propias del nuevo continente.

La cultura espafiola tiene la mayor influencia sobre la evolucion histérica de la

danza latinoamericana.

Los referentes que tiene Latinoamérica, de Espafia, son el estilo colorido de la

danza, las puestas en escena llena de dramaturgia; y la influencia de los pasos



planos que provienen de danzas espafolas como el pasodoble y el flamenco.
En cuanto a la musica tradicional, Espafia es pionero del uso de la guitarra

criollay los estilos de musica de trovador.

La cultura africana también intervino en las raices del continente bajo de norte
América, ya que desde el afio 1500, cuando los colonos llevaron una gran
cantidad de esclavos desde Africa hacia América; se compartié a través de la
danza, las tradiciones ceremoniales y ancestrales de los esclavos. La tambora y
los movimientos enérgicos de la danza latinoamericana provienen de esta
fusion. Cuando los espafioles llevaron la contradanza a Cuba en el afio 1700,
pasoé a ser conocida como "danza". La danza tuvo influencias criollas y fusiones
con el son cubano y el jazz, dando lugar al reconocido mambo, padre de la

salsa”.®

“Latinoamérica tiene gran variedad de danzas tradicionales que evocan con sus
ritmos y movimientos, las raices envueltas en lucha, colonizacién vy

emancipacion cultural.

Parte del origen el término musica latinoamericana, o su apécope musica latina,
se emplea popularmente para englobar diferentes ritmos y musicas de América
Latina y del Caribe. Este término se empez6 a utilizar a partir de los afios 1950
en los Estados Unidos para referirse a los ritmos musicales tipicos de América
Latina, buscando una diferenciacion entre los estilos de origen afroamericano de

los africanos latinoamericanos. En este sentido, se considera que hacen parte

3http://www.danzaenred.com/articuIo/eI—oriqen—de—los—ritmos—v—la—danza—latinoamericana#.VNYKkEOSDcs



http://www.danzaenred.com/articulo/el-origen-de-los-ritmos-y-la-danza-latinoamericana#.VNYKkE05Dcs

de la musica latina, un gran nimero de géneros: el merengue, la bachata, la
salsa, el reggaeton, la rumba, la ranchera, el bolero, la bossa nova, la cumbia, el
tango, el fado, la milonga, el rock latino; desde la musica nortefia de México a la
sofisticada habanera de Cuba, desde las sinfonias de Heitor Villa-Lobos a los
sencillos sonidos de la quena. El Unico elemento en comun que tienen estas
musicas es el uso de los idiomas latinos, predominantemente el espafiol y el

portugués de Brasil, aunque en este ultimo pais se prefiere el termino musica de

América Latina.”*

Las reseflas de nuestra historia nos presentan los diferentes cambios vy las
diferentes mezclas que ha sufrido nuestra cultura en el trascurso de los tiempos.
Este suceso enriquecieron nuestro ritmos y musica que hoy en dia disfrutamos
pero con los diferentes cambios y fusiones que han recibido en toda su

trayectoria.

La musica en parte de su historia formo aporto en a lo socio-politico de los
paises latino americanos cuba fue una de la isla que en donde la musica se
hizo sentir a nivel socio politico en la historia la muasica tienen mucha influencia
en los pueblos para transformar su mentalidad y para campafas de
reivindicacion social. En cuba todo acontecimientos tiene su mdasica
representativa que perdura en le memoria de generaciones y levanta la moral de

los hombres con decoro si su texto es de significado patriético y politico.

(2012, 06). Historia De La Musica Latinoamericana. BuenasTareas.com. Recuperado 06, 2012, de
http://www.buenastareas.com/ensayos/Historia-De-La-Musica-Latinoamericana/4651020.htm



http://www.buenastareas.com/ensayos/Historia-De-La-Musica-Latinoamericana/4651020.htm

Segun Isabel, Maria (2013) “Es un medio de expresion y un vinculo idoéneo parar
agrupar las masas y ampliar su universo cultural. En Cuba desde el siglo XIX
siempre estuvo presente la musica con una ética revolucionaria en todas las
etapas acompafiando al pueblo por toda su historia con un conjunto de
valoraciones generales que agrupé a cada una de las sociedades que nos
antecedieron hasta llegar al Movimiento de la Nueva Trova que expresa todo un

sentimiento patriético de la Cuba Revolucionaria” °

Otra parte la historia pero ya a nivel general que abarca a varios paises de
américa latina y en épocas mas cercanas sefala “La década de 1960 marco
para América Latina una época de inmensa creatividad, unificacibn emotiva y
difusién internacional en la musica, la poesia, la pintura y, sobre todo, en la
literatura. Un gran niumero de jovenes en todo el continente cantaban al ritmo de
movimientos musicales como la Tropicalia en Brasil, la cancion de Protesta
sudamericana y la Nueva Trova cubana, simpatizaban con grupos de izquierda
en sus paises, y participaban en movimientos poéticos de vanguardia similares
al Beatnik norteamericano. Habia un espiritu de unificacion en torno al ideal de
construir modelos sociopoliticos que beneficiaran a la mayoria de la poblacion y

no solamente a la élite,

Y una voluntad de re-conocer la identidad comdn que presuntamente compartian

los pueblos latinoamericanos. Pero, ante todo, se leian con admiracion las

Isabel, Maria. (2013, abril). La musica en cuba y sus valores socio-culturales: vigencia
y actualidad. Revista Caribefia de Ciencias Sociales. Recuperado
de http://caribefia.eumed.net/musica-cuba-valores-socio-culturales/



http://caribeña.eumed.net/musica-cuba-valores-socio-culturales/

novelas que desarrollaban estos ideales en una narrativa novedosa, vibrante y

critica que hacia que los latinoamericanos se

Sintieran modernos y al mismo tiempo profundamente diferentes de la

modernidad europea.

3.2 Justificaciéon Metodologicas

Primero tomaremos en cuenta realizar un plan de factibilidad para analizar la
disponibilidad de los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos o

metas sefaladas.

Anzola Rojas nos afirma: “que un flujo integral sobre el plan de factibilidad nos
dan una idea primaria basica y amplia, hacia donde nos encaminamos y nos
ayuda a sensibilizarnos dentro del ambiente interno y externo de un sinnumero
de actividades principales que se deben tomar en cuenta en el mundo de las

empresas” (P.4).

Esta se llevara a cabo mediante un plan de negocios el cual ayudara a que el
proyecto se haga realidad, sabiendo que esté serd una guia para hacer de
manera correcta todos los procesos y actividades que llevemos a cabo, con el

fin de que la elaboracion de la empresa se haga con eficiencia y calidad.

El plan de negocios nos ayudara a saber si estamos llevando las pautas ya
trazadas de manera correcta y sino darle seguimiento y modificar fallas para
evitar errores y reducir costos y seguir dando seguimiento a lo ya planeado.

Gonzalez Salazar nos aclara: “El plan de negocio no es un documento estatico;



por el contrario se trata de un plan dinAmico, cambiante y adaptable que se
renueva de manera forzosa con el tiempo, de acuerdo con la respuestas y

resultados que se obtienen” (P.18).

3.3 Justificacion Practica

La creacion de una empresa dedicada a la ensefianza de bailes en nuestro pais
puede fomentar de forma directa al turismo, fortaleciendo mas nuestra cultura y
organizar actividades familiares, culturales y teatrales en base al baile la cual
conjunta con el ministerio de cultura del pais se puede proyectar a los jovenes
de la calle y aportar un granito de arena para la prevencién de la delincuencia en

nuestro pais.

IV. Tipo de Investigacion

El tipo de investigacidon a realizar es explicativa y documental porque
buscaremos y nos documentaremos sobre las razones por las cuales nos
reflejen los resultados de que la empresa de ensefianza de bailes modernos
llegue hacer un negocio rentable y que contribuya a la cultura y al turismo de

nuestro pais enalteciendo nuestros ritmos musicales como fortaleza cultural.

El método inductivo es el mas favorable para utilizar porque por medio a este se
emite el razonamiento para obtener conclusiones que parten de hechos

particulares aceptados como validos, para llegar a conclusiones.



V. Marco de Referencias

5.1 Marco Teodrica

Al momento de crear una empresa el primer paso que debemos de tomar en
cuenta es la idea del negocio que quieres emprender, puede ser algo por el cual
estés trabajando o tengas muchos conocimiento en el esa area y deseas
emprender en tu propio negocio con esa idea, uno de los casos fue un trabajo
de grado escrito por Rosario Marina Brugar Marte con “Disefio y creacion de
una empresa virtual dedicada al alquiler de juegos de video, caso: Gravity Video
Games”. La cual conocia y manejaba este tipo de mercado y se lanzé a

emprender.

En otra vertiente hay que determinar si existe 0 no a la idea que deseas
implementar. Aungue si existe como el caso de Clara lvette Santana Martinez
en su trabajo de grado “Creacion de una empresa renovadora de celulares” que
perfecciono e implemento una innovacion en una simple empresa de celulares a
una empresa renovadora de celulares la cual aparte de vender también tendra el

plus de renovarlos.

La empresa de escuela de danza moderno en republica dominicana son muy
escasas y no tienes objetivos especificos ni una vision de hacia donde quiere
llegar, este tipo de empresa dedicada al arte de la danza necesita una gran
fuerza de creatividad y motivacion para brindar algo genuino y diferentes a

nuestro clientes potenciales. La creacion de una escuela de danza moderna



surge por el poco desarrollo a la perfeccidn de los estilos y las técnicas de bailes

a nivel social.

5.2 Marco Conceptual

5.2.1 Plan excelencia
Es una forma de aprovechar, a través del trabajo en equipo o de la iniciativa
individual, todo el potencial creativo de quienes hacen un trabajo, generando una

mayor participacion y rendimiento adicionales, para todos los participantes.®

5.2.2 Empresa

Una empresa es una organizacion o institucion dedicada a actividades o
persecucion de fines econémicos o comerciales para satisfacer las necesidades
de bienes o servicios de los demandantes, a la par de asegurar la continuidad de

la estructura productivo-comercial asi como sus necesarias inversiones. 7

5.2.3 Baile de Sal6n

Los bailes de sal6n incluyen en su repertorio numerosos bailes de origen latino.
Bailes como la rumba, el mambo, el chachacha, la samba, el tango y el paso
doble se adaptaron al estilo Ballroom. Y se convirtieron en bailes de sal6n muy

populares.

Hoy en dia, estos bailes de salon de origen latino se ensefian en las escuelas de

Ballroom y se incluyen en las competiciones de bailes de salén. Como bailes de

® Anzola Rojas, S. (ed.). (2005). De la idea a tu empresa. México, D.F: Edicusa
! http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa



salon, estos bailes latinos conservan algunas cualidades en sus movimientos,

pasos o ritmos. Pero también se bailan de una manera mas estilizada.8

5.2.4 Salsa

La salsa es un término de origen difuso que surgié y se hizo popular en Nueva
York en la década de 1960. Que ha sido polémico desde entonces. Para
algunos, la salsa es mas que una comercializacion para manejar la musica afro-
cubana, actualizado y reinterpretada por los latinos en Nueva York. Otros
escuchar como un distintivo de Nueva York al estilo del Caribe, destacando el
sonido mas arenosa y el PAN elementos latinos (por ejemplo: Puerto Rico,
Panama y la Republica Dominicana, asi como Afro-Cuban), junto con R & B e

influencias jazz.9

5.2.5 Merengue

Si bien hay danzas de nombre similar en otros paises, el merengue, un rapido
ritmo de musica baila en un denso paso, es el baile nacional de la Republica
Dominicana. Tradiciones nacidas en el campo dominicano en el siglo 19
africanos y europeos, el merengue fue desempefiado tradicionalmente por
pequefios grupos con el acordeo6n, el gliro (raspador de metal) y de dos
cabezas tambora. Se hizo muy popular en la década de 1980 interpretado por

bronce, grandes bandas como las orquestas. *°

8 http://baile.about.com/od/Otros-bailes-laitnos/tp/6-Bailes-De-Sal-On-De-Origen-Latino.htm
9 http://latinoamericanamusicalatina.blogspot.com/
10 - . . .

http://latinoamericanamusicalatina.blogspot.com/



5.2.6 Bachata

La bachata es un baile que se baila al ritmo del género musical que lleva su
mismo nombre. Es un baile sensual, roméntico y ritmico que casi siempre se
baila en pareja. De origen dominicano, la bachata es uno de los bailes latinos y

ritmos tropicales mas populares a nivel internacional.

La bachata es descendiente del bolero, en especial el bolero mas ritmico.
También la musica de bachata tiene influencias de otros géneros musicales,

como el merengue, el son y el chachacha.

5.2.7 Ritmos

El ritmo puede definirse como la combinacion armoniosa de sonidos, voces o
palabras, que incluyen las pausas, los silencios y los cortes necesarios para que

resulte grato a los sentidos.

El ritmo en caso de la musica es la proporcion existente entre el tiempo de un
movimiento y el de otro diferente. La organizacién de los compases, los pulsos y
los acentos determinan la forma en la cual el oyente percibe el ritmo y, por lo

tanto, la estructura de la obra.11

5.2.8 Turismo

Consiste en los viajes y estancias que realizan personas en lugares distintos a

su entorno habitual, por un periodo minimo de un pernocte (una noche de

" http://definicion.de/ritmo/



estadia como unidad) y como maximo 365 dias, por ocio, negocios u otros

motivos. 12

VI. Marco Espacial y Temporal

El periodo seleccionado es 2015 en la provincia de Santo Domingo, Republica
Dominicana. Trabajando en sus inicios con todo los procesos y estudio

correspondientes para creacion de la empresa.

VIl.  Procedimientos y Técnicas

Los procedimientos y técnicas a utilizar para la recopilacion de datos para
realizar una investigacibn completa para que nos pueda dar una verdadera

respuesta para la creacion de la empresa definida. Son las siguientes.

7.1.1 Entrevistas

Se entrevista a personas que ocupan puestos clave dentro de la cadena de
valor, para obtener informacién sobre las necesidades de todos los eslabones de

la cadena.

La entrevista en profundidad es el tipo mas habitual de estudios de mercado
cualitativos, consiste en una entrevista extensa con un experto en el tema de
estudio, se trata de conseguir informacion de calidad sobre el sector en el que

llevamos a cabo el estudio.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Turismo
 http://www.microresearch.es/microresearch_cualitativos_entrevista_profundidad.html



7.1.2 Encuestas

Una encuesta es un procedimiento de investigacion, dentro de los disefios de
investigacion descriptivos (no experimentales) en el que el investigador busca
recopilar datos por medio de un cuestionario previamente disefiado o0 una
entrevista a alguien, sin modificar el entorno ni el fenbmeno donde se recoge la
informacion (como si lo hace en un experimento). Los datos se obtienen
realizando un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa o al conjunto total de la poblacién estadistica en estudio,
integrada a menudo por personas, empresas 0 entes institucionales, con el fin
de conocer estados de opinion, ideas, caracteristicas 0 hechos especificos. El
investigador debe seleccionar las preguntas mas convenientes, de acuerdo con

la naturaleza de la investigacion. 14

7.1.3 Fuentes

Fuente es el origen de una informacién para una investigacion, entre ellas:

libros, revistas, enciclopedias, videos, paginas web, entre otras.

La fuente a utilizar en esta investigacion es de caracter primario y secundario
porque se obtendra informacién de personas, bibliotecas, bases de datos,
internet, entre otras. El alcance de la informacion va a ser especializada, la
razon es que va dirigida a personas con la iniciativa de crear empresa de bailes

modernos en el pais.

“ http://es.wikipedia.org/wiki/Encuesta
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[I. Formulario de encuesta

FORMULARIO DE RECOLECCION DE DATOS

Escuela de bailes modernos
Investigacion de Mercados

Encuestador :

Sector:

1(Sabe bailar o le gustan los ritmos latinos

5

Fecha

L Cuales : Salsa, merengue, Bachata

si la respuesta es si continua con la siguiente pregunta

| (si es Si, diga las opciones de la derecha )

2|Le gustaria aprender o modernizarlo & ®
Si la respuesta Es si continde, si no finalice la encuesta |
3|Le gustaria inscribirse en una escuela de bailes latinos /< ®
si la respuesta Es No finalice la encuesta
& (@;@ &
all 4 : G @ &
4]Cudl ritmos le gustaria aprender ¥ /o N &
Y
¢ 4 ’ o
’ , O
5|Cémo le gustaria tomar las clase & ¢ o
6|Esta laborando actualmente & ®
& ’b& & @
L';o@ 50‘(\ d"e e“'é@
<>\°9 0&6 Q:"Q ng’z
’ ’ ’ N A
7|Cuales dias le gustaria tomar clases $ % N <«
ﬁ?@ 3
20 2 Qé‘
Lo O
8|Cuanto esta dispuesto a pagar &P Ny P
. ;&& & i
9|En que tanda le conviene tomar las clase N <@ °
10|Llevaria su propia pareja & ®
s S &
De los siguientes factores cual tomaria en cuenta al ¢ & &
11|momento de inscribirse en una escuela de baile
Sexo|F M |10a19 20229 30a39 40en adelante
Edad
Encuestado #

Muchas Gracias por su tiempo




. Resultado de encuesta

TABLA |

1- ¢Sabe bailar o le gusta los ritmos latinos?

Descripcion % de frecuencia |Frecuencia
Si 75 310
no 25 105
Total de muestra 100 415

1- Bailan o le gustan los ritmos

Titulo del eje
B
o

w
o

N
o

[
o

o

Analisis: De acuerdo a los datos arrojados en la tabla de la encuesta
N°1 se puede determinar que en un alto porcentaje de 75% de una
poblacion de 415 personas de las entrevistadas le gustan o bailan los
ritmos latinos y un 25% de los entrevistados que de la poblacion que no
saben bailar o no le gusta la masica latina.



TABLA I

2- ¢Le gustaria aprender o modernizar sus pasos?

Descripcion % de frecuencia |Frecuencia

1|Si 53 220

2|no 36 150
3|Indecisos 11 45
Total de muestra 100 415

60
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20

10

Indecisos ‘

Si no

Andlisis: Segun los datos arrojados en la tabla N°2 el mayor porcentaje
de la poblacién le interesa aprender o modernizar sus pasos de bailes, a
un 36% no le gustaria y un 11 % estan indecisos. Segun la formulacién de

la encuesta a lo que no le interesa o estan indecisos se deja fuera de la
frecuencia y se les agradece su tiempo.

1 2




TABLA Il

3- ¢Le gustaria inscribirse en una escuela de bailes latinos?

Descripcion

L% de frecue

Frecuencia

1|Si 82 180

2|no 16 35

3|no le Interesa 2 5
Total de muestra 100 220

escuela de bailes

3- Le gustaria inscribirse en una

I

100 -
80 -
60 -
40 -
20 - 2
o
0
Si | no | no le Interesa |

Analisis: De los 220 de la poblacion que si le interesaba aprender o
modernizar sus pasos de baile el 82% que equivale a 180 personas si le
gustaria inscribirse en una escuela de baile moderno. La cual a un 16%
no le gustaria y un 2% no le interesa. Segun la formulacién el porcentaje
de personas que no le gustaria ni le interesa se dejan fuera del estudio de

mercado.




TABLA IV

4- ¢ Cudl ritmos le gustaria aprender?

Descripcion % de frecuefFrecuencia
1[salsa 50 90
2|folklor 10 18
3|merengue 9 17
4 |Bachata 31 55
Total de muestra 100 180
4-Ritmo que le interesa mas por
aprender
50
50
40
30
20 10 o
; D O
0
salsa folklor merengue Bachata

Analisis: ya con una poblacion establecida 180 personas interesadas
en la escuela de bailes modernos este fue el resultado arrojado en base
al ritmo que le interesa el cual la salsa esta un 50% de los interesados,
después la bachata con un 31% vy le sigue el folklor con un 10% y de
ultimo el merengue con un 9% de acuerdo a los datos de la tabla N°4.



TABLAV

5- ¢Como le gustaria tomar las clases?

Descripcion % de frecuel| Frecuencia
1|(Grupal 86 155
2|Personal 12 22
3|Taller 2 3
Total de muestra 100 180
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Grupal Personal Taller

Anadlisis: De acuerdo a los datos arrojados en la tabla N25 se puede determinar
que un 86% de la poblacion entrevista le gustaria tomar clases de forma grupal,
mientras que un 12% le interesa personal y un 2% solo los talleres de bailes.



TABLA VI

6- ¢Estalaborando actualmente?

Descripcion

% de frecuell Frecuencia

% Poblacion que labora

100

80
60
40
20

WSi Ono

Andlisis: de acuerdo a los datos arrojados en la tabla N°6, el 56% de
nuestra poblacion trabaja y el 44% no.



TABLA VII

7- ¢cudles dias le gustaria tomar clases?

Descripcion % de frecuencialFrecuencia
1|dos veces ala semana 12 22
2|unavez alasemana 11 20
3|Los fines de semana 17 31
4|Solo los sabados 59 107
Total de muestra 100 180
59
60
50 ’
40 ’
30 ’
17
20
’ 1> "
10 ’
0 - r r r t
dos veces a la unavezala Los fines de Solo los
semana semana semana sabados

Analisis: Los datos arrojados en la tabla N°7 se puede determinar que el 59%
de nuestra poblacién le gustaria tomar sus clases los sabados un 17 % los fines
de semana un 11% solo una vez a la semana y un 12 % le interesa dos veces
por semana



TABLA Vi

8- ¢Cuanto esta dispuesto a pagar?

Descripcion % de frecuencialFrecuencia
1/1000 a 1500 91 163
2|1500 a 2000 7 12
3(2000 en adelante 3 5

Total de muestra 100 180

8-Cuanto estaria dispuesto a pagar

100 '

90
80
70
60
50
40
30
20
10

i 3
(e f—
1000 a 1500 | 1500 a 2000 | 2000 en adelante |
s

A\ N

Analisis: Como se puede observar en el grafico N°9 el 91% de nuestra
poblacion estaria dispuesto a pagar una suma que este entre los 1000 a
1500 pesos mensuales por las clase de baile. Un 7% es de 1500 a 2000 y
un 3% pagaria 2000 pesos en adelante.



TABLA IX

9- ¢En que tanda le conviene tomar las clase?

Descripcion % de frecuel Frecuencia
1{Mafiana 27 48
2|Tarde 28 51
3|Noche 45 81

Total de muestra 100 180

9- Tandas de clases

® Mafiana
M Tarde

Noche

Andlisis: De acuerdo a los datos arrojado en el siguiente gréafico de la tabla
N°9, nos indica que el 45% de nuestra poblacion entrevista le gustaria tomar
clase en horarios de la mafiana, mientras que el 28% de los encuestados
decidieron la tarde y el otro 27% las tomaria en la noche segun su tiempo libres.



TABLA X

10-¢ Llevaria su propia pareja de baile?

Descripcion % de frecuefFrecuencia
1(Si 20 36
2|no 80 144
Total de muestra 100 180

Analisis: Segun lo observado en la el grafico de la tabla N°10, el 80% de
nuestros clientes no tendran la disponibilidad de llevar a su pareja de baile y el
20% si llevarian a una pareja para la escuela.



11-¢;De los siguientes factores cual tomaria en cuenta al momento de

TABLA

inscribirse en una escuela de baile?

Xl

Descripcion % de frecuel Frecuencia
1|Profesor 75 135
2|Estructura 2 4
3|Servicio 23 41

Total de muestra 100 180

11-Factores que tomarian en cuenta

Analisis: Como muestra en el grafico de la tabla N°11 la mayor parte de
nuestra poblacion encuestada tomaria mas en cuenta la calidad de los
profesores, en cambio un 23% tomaria en cuenta el servicio brindado y el 2% a

la estructura del local.

M Estructura

Servicio




8.4.3 Cuadro de analisis economico y Financiero

. Cuadro de inversiones

Calculos de inversiones %

pago publicidad y promosion 13 S 261,000.00

equipos 17 S 338,612.94

Gastos legales 1 S 20,000.00

pago nomina 8 S 152,000.00

mantenimiento 10 S 190,000.00

Local 3 S 60,000.00

Vehiculo perifoneo 11 S 225,000.00

gastos generales 9 S 172,500.00

contratos de depositos 9 S 180,000.00

Gastos de innaguracion 9 S 188,387.06

Pagos de serenos 2 S 43,000.00

Otros Gastos 8 S 157,000.00

100 S 1,987,500.00

IIl. Cuadro de gastos fijos y variables
Gastos Genarales Publicidad Y Promosion Equipos
Pago de luz $45,000.00|brochur 45000|equipos de ofinas 65000
Pago tel $23,000.00|volante 27500{muebles de oficinas 89542.94
Celulares $9,500.00|afiches 37500|Equipos E instal Musica 115000
Material Gastable $15,000.00|anuncios radiales 52500|planta 69070
Coffe break $20,000.00|prensa 31000
Gastos Administrat] $50,000.00|pagina web 55000
Agua $10,000.00| Tarjetas de resentacion 12500
Total $ 172,500.00 |Total $261,000.00 |Total S 338,612.94




. Flujo de efectivo

Flujo De efectivo

PERIODO 1 2 3 4 5
Efectivo Inicial $1,700,000.00 $100,000.00 $50,000.00 $150,000.00 -$50,000.00
Mas

Ingresos $2,430,000.00| $2,551,500.00( $2,679,075.00 $2,813,028.75| $2,953,680.19

Menos Egresos

pago publicidad y promocion $261,000.00 $274,050.00 $287,752.50 $302,140.13 $317,247.13
equipos $338,612.94 $355,543.59 $373,320.77 $391,986.80 $411,586.14
pago nomina $184,500.00 $193,725.00 $203,411.25 $213,581.81 $224,260.90
mantenimiento $190,000.00 $199,500.00 $209,475.00 $219,948.75 $230,946.19
gastos generales $172,500.00 $181,125.00 $190,181.25 $199,690.31 $209,674.83
contratos de depdsitos $180,000.00 $189,000.00 $198,450.00 $208,372.50 $218,791.13
Local $60,000.00 $63,000.00 $66,150.00 $69,457.50 $72,930.38

vehiculos

Efectivo al final de periodo

$225,000.00

$236,250.00

$248,062.50

$260,465.63

$273,488.91

$2,518,387.06 | S 959,306.41 | S 952,271.73 | $1,097,385.32 | S 944,754.59




V. Nbomina

il E Encargado de la escuela 8 horas 9ama5pm S 20,000.00
7) FHAES Secretaria 8 horas 9ama5pm S 9,000.00
Total S 29,000.00
1 Encargado de operaciones 8horas 9ama5pm S 23,500.00
2 Iguala contable 8 horas 9amaS5pm S  6,500.00
3 Encargado de cobros 8 horas 9ama5pm S 13,500.00
Total $ 43,500.00
Vendedor Cafeteria
1 (mafiana) 1 6 horas 9ama2pm S  8,000.00
Vendedor Cafeteria (tarde
2 y noche ) 2 8horas 2pma9m S 12,000.00
3 Vendedor tienda 11 horas 9ama7pm S 12,500.00
Totales S 32,500.00
IR Profesor Matutino 4 horas 9amal2m $§ 12,000.00
7 RS ayudante prof. 4 horas 9amal2m S  7,000.00
3 ¥k Profesor Diurno 6 horas 12ma6pm S 16,000.00
4 kx* Profesor Nocturno 4 horas 6pma9m S 12,000.00
Total S 47,000.00

Total Némina Mensual S 152,000.00




V. Cotizaciones y equipos

Planta Eléctrica 6.0 kw Marca Nipodenso, Diesel, 60hz, 120/240V,

Generador Monofasico. SILENCIOSA.

El mejor rendimiento del mercado ! ! ' I. Con consumo de 4Hrs de
funcionamiento por cada galén de combustible.

INCLUYENDO LOS SIGUIENTES EQUIPQOS:

MOTOR TYPE Yanmar, 1 cilindro, 3,600Rmp, Enfriada por Aire.
GENERADOR NIPODENSO.

PANEL DIGITAL DE PROTECCIONES Y CONTROLES PARA
PARADAS DE EMERGENCIA:

Para aumentar la confiabilidad y seguridad del equipo y la carga, el control
cuenta con protecciones que se activan automaticamente para proteger el
equipo contra:

Baja presion de aceite Falla del sensor de presion de aceite
Falla del sensor de la frecuencia.

Sobre velocidad Sobre Corrientes (*)

Baja velocidad Alto voltaje de bateria (*)

Alta frecuencia del generador Bajo voltaje de baterias (*)

Falla de arranque Falla de paro (*)

Alto voltage del generador



- PRECIO ESPECIAL POR MES DE DICIEMBRE: RD$69,070.00
- Tamafo: Largo 36? , Alto 30?, Ancho 217

Ing. Jhodenis Aquino

Dma Energy Solutions

809-328-2316 / 809-359-5559

Garantia:

1 ANO

Nipodensog




Cotizacion# 823074

M u E B L E ]
RNC: 101049647 Page | of 1
ENP- 1537
| Arviss Inportante:
® El transparte de las mercancias dentro-de 12 Ciaded Metropolitam

de Santo Dominge es gratis Siempe ¥ czmando el monto de la orden
=2 superior a los RD 3, 500000, Fan enimgasen lazona orental,

C O T I Z A C I 0 N ,;Emﬂ_.swyoﬂmtMnml}ouningo.con.mharluslimimun

CLIENTE : ENVIAR A:

Estos Fraecios pueden varnar sin previo aviso
Vandador = V. DIRECTAS

Focha Colizacicn CLIENTE VENDEDOR CONDICIONES Lo ENTREGA
13 de October del 2070 CO00 o1 CONTADO 04 A acordar con el clienta
CODIGD DESCRIPCION DE ARTICULD CANT. PRECIO % DESC. SUB TOTAL
23193 Sillon Secretaria, Boss mod: 3135 espaldar ergonomico tapizado & 2,600.00 10.00% 11,700.00
en ela negra, B-315 Carantia de dos (2) anos
21727 Silla Visita Prisma, shi en tela negrogstructurn platenda 7 1,317.00 10.00% 8.197.10
Espaldar plastico color gris con dis fio perforado. Garantia un (1) ano
17336 Esc Modular metal, Lines PLUS 36 x 71 Tope ovaldo o cerens £ 10,500.00 10.00% 47.250.00
estructura gris oscuro, disefio perforado ectangular Tope especial de 32 mm espesor calidad superior
17137 Mesa de Conferenc. Owvalada de 48x% base plateadn Tope Hays i 11,050.00 10.00% 0,045.00
Platmum Haya
Sub-Total :
NOTAS : Diescussto: B; T;}gg
Sub-Total : 77,102.10
Tebsis s (165%) 12,350.74
Teldpys PESOS 89,542.84

NOTA : Por Favor hacer sus cheques v ordenes de compra solo a nombre de ™ Muebles Omar SA™
AL MOMENTO I ENVIAR SUS ORDENE JCOMPRA S FAVOR DE ANEXAR LA COTIEACION, CON ESTO AGEIZAMOE LA ENTREGA DE EUS
PEDIN)S . seeveres ND ACEPFTAMOS QUES PERSONALES +#eesesees




Equipos parala oficinay sala de espera

e Mueble para oficina del encargado

$ 4900

o Par de sillas para area de espera

$4900



Infiniti s/b

Cod. - 23146, tela vino
23147, tela azul
23148, rela negro

23120, pielina
pee—— it

o Silladel encargado

$ 4400
o Mesa parasala de espera
- .
- TEu—
®
$ 5200

$ 3600



e Archivo para secretaria para guardar los registros

$ 3900

e Cubiculo para area de contabilidad

$ 10200



o Cubiculo parala secretaria en recepcion

$6300

o Silla de secretaria

$4200



VI. Otros

Planilla para evaluar el desempefo del profesor en la clase, para realizarse por
los estudiantes para determinar el desempefio de los profesores en el salon

Escuelade Danza FECHA
Evaluacion de profesores
Elija una de las siguiente opciones del 1-5
1- Insatisfecho
2-Satisfecho

1 Sobre la forma de impartir la clase

2 El trato del profesor

3 El ambiente en el salén de baile fue de respeto

4 Motivacion del profesor

5 Estado de los equipos y las diferentes dreas de las escuela

T T G S G Y
N N NN NN
w W w w w w
N S S R - S -

Alguna observacion aqui

(S S N




