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CAPITULO 1:
INTRODUCCION

1.1 GENERALIDADES

La educacion es un factor importante en la formacion del ser humano,
y este busca diversas formas para instruirse. La universidad es demandada
por una gran cantidad de estudiantes pero estos no necesariamente van a
las instituciones educativas mas cercanas. Por cuanto hay una gran
movilizacion de jévenes desde pueblos, ciudades e incluso paises cercanos
para acceder a la educacion universitaria en la ciudades mas importantes del

pais.

Si bien es cierto que hay una variedad de universidades en todo el

pais no es menos cierto que las instituciones mas solicitadas se encuentran



en las ciudades mas poblabas como lo son Guayaquil, Quito y Cuenca.
Estas son asediadas ya sea porque cuenta con un programa de estudio de

mayor magnitud, calidad de ensefianza, tipo de carrera del estudiante, etc.

Desde luego anualmente miles de bachilleres se movilizan hacia
estas ciudades en busca de las mejores universidades para alcanzar sus
metas estudiantiles y de esta manera incrementar sus oportunidades

laborales.

Guayaquil posee una lista de universidades algo extensa para suplir
la demanda de estudios superiores tanto de jovenes guayaquilefios como de
aquellos provenientes de otras ciudades. Se estima que un porcentaje
considerable de estos estudiantes universitarios proceden de provincias del
pais, muchos de los cuales, al no tener familia en la ciudad, buscan una

vivienda temporal en Guayaquil por el tiempo que duren sus estudios.

Esta gran afluencia de jévenes estudiantes a la ciudad incrementa la
demanda de vivienda existente, superando asi la oferta disponible para las
necesidades  especificas de este segmento  del mercado.
Consecuentemente, los estudiantes se ven obligados a alquilar lugares que
les resultan poco adecuados y que pueden obstaculizar su vida estudiantil
debido a problemas de movilizacion o dificultades para hallar los servicios
necesarios que se acoplen a sus horarios, sin mencionar los altos costos

que resultan del alquiler de una vivienda en zonas seguras.

De las necesidades especificas de este gran grupo de estudiantes

surge el Proyecto para la Creacidon de una Residencia para Estudiantes
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Universitarios en la ciudad de Guayaquil; en el cual se estudiara la viabilidad
de la creacién de la residencia mediante diversos andlisis de la demanda y
del entorno con el fin de determinar la factibilidad del proyecto que se enfoca

a suplir la gran demanda de un lugar adecuado para vivir.

1.2. RESENA HISTORICA

1.2.1. Definicién y Origen de las Residencias Universitarias

Una residencia universitaria es un centro que proporciona alojamiento
y promueve la formacion de los estudiantes universitarios. Frecuentemente
se encuentra integrado en una organizacion universitaria, sin embargo
generalmente las residencias son autbnomas. Las residencias suelen ofrecer
una serie de servicios demandados por los estudiantes universitarios, desde
el alojamiento y la manutencion hasta lavanderia y biblioteca, incluyendo en

ocasiones sala de cine, conciertos, excursiones o deportes.

La creacidén de las universidades generé un gran movimiento de
estudiantes hacia sus instalaciones. Estos estudiantes que venian de lejos
se agrupaban segun su origen para hospedarse en las mismas casas
llamadas “hospitia”, las cuales eran promovidas por entidades privadas para
facilitar los estudios a los alumnos con bajos recursos. Con el tiempo,
muchos de ellos se desviaron de las intenciones fundacionales y fueron

dando cabida a grupos privilegiados y oligarquias de letrados.

1.2.2. La Primera Residencia en el Mundo
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La Residencia de Estudiantes (Madrid 1910): La primera sede de la

Residencia fue ubicada por Alberto Jimenez Fraud en un hotelito de la calle
Fortuy numero 14, que formaba parte de una de las manzanas, con hoteles y
jardines, situados en la parte alta del paseo de la Castellana. Era un
pequefio edificio alquilado, y rodeado de un minimo jardin, en una zona
tranquila y alejada del bullicio de la gran ciudad, lo que parecia convenir

extraordinariamente bien para los fines de la Institucion.

Era esta primera sede so6lo tenia quince dormitorios mas un saloncito
de reunion, un comedor, una biblioteca e incluso en el s6tano, un incipiente
laboratorio de anatomia microscépica, que con el tiempo experimentd

ampliaciones.

La zona elegida quedaba dentro del ensanche ideado por Carlos
Maria de Castro, en la zona preferente, para la burguesia y la aristocracia.
Constituyd un area no céntrica al Norte de Madrid, emplazamiento
considerado tradicionalmente saludable por su proximidad a la Sierra y por el
régimen de vientos imperantes, area ademas tranquila, con predominio de
viviendas unifamiliares ajardinadas y en la que aun proliferaban a principios

de siglo, grandes espacios sin edificar.

Es en esta sede donde se desarrolld la primera etapa de la
Residencia, época de tanteo y consolidaciéon(1910-1915).Surgié ante la
aparicion de nuevos tipos de vida en comun basados siempre en los
modernos principios de libertad y dominio de si mismo, pero se rechazaron
los "internados de clausura" y se buscaron como garantias el ideal colectivo,

el influjo de las generaciones ya formadas, el prestigio moral e intelectual de
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los directores, el respeto mutuo y todo el complejo sistema de factores que

integran una vida social sencilla al tiempo que refinada segun el patronato.

Asi, el patronato intent6 mostrar a la juventud espafiola un medio
fundamental con el que mejorar y aumentar sus conocimientos para devolver
a Espana a los puestos altos del ranking de las naciones. El Rey Alfonso XIlI
lo aceptd y la Residencia por su parte se comprometié a formar minorias
rectoras para conseguir una Espafa mejor. Les caracterizé una cierto
sentido minoritario, cuya mision seria la de ser capaces de crear un juicio
independiente y un pensamiento original, capaz de enlazar debidamente al
individuo con la comunidad. En palabras de Alberto Jiménez Fraud: "La sana
funcién social de una minoria consiste en ir generalizando la cultura por él

adquirida y en dejarse absorver por la clase mas contigua”.

Frente a la universidad espafola de entonces, la Residencia de
Estudiantes pretendié ofrecer una formacion amplia y general siguiendo los
planteamientos krausistas. Pero, este horizonte multidisciplinar, de variada
orientacion, de actividades globales docentes y culturales del centro
residencial, asi como su sentido minoritario no debe llevarnos a tildarlos de

lujosos privilegiados.

En el campo econdmico, la Residencia goz6 de autonomia
administrativa y capacidad decisoria, ya que la Junta proyectd que ésta se
mantuviese econdmicamente por si sola, contando solo con las pensiones
de los residentes. Se admiteron estudiantes a partir de los quinces anos y se
acogieron a profesores graduados que venian a Madrid a hacer el doctorado
opositores e investigadores y también algunos profesores y estudiantes

extranjeros. Los honorarios que se establecieron en 1910, oscilaron entre
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105 y 180 pesetas al mes, segun las habitaciones, incluidas cuatro comidas

sin el lavado de ropa.

Dentro de la casa, el ambiente era de austeridad y sencillez, en parte
por las dificultades econdmicas y en parte por la propia idea de Alberto
Jiménez Fraud, de que el estudio debia realizarse en un ambiente sencillo,
sin lujos, pero cédmodo, asi, el interior del edificio estaba muy sencillamente
amueblado, con lineas rectas y robustas estanterias de la biblioteca que no

llegaban a cubrir la pared.

En las habitaciones sdélo se encontraba un bafio portatil que quedaba
oculto bajo la cama, el mobiliario era sencillo y monacal compuesto de una
sobria cama de pino, que servia a su vez de sofa para las visitas, reposando
la espalda en la pared. Junto a la cama se encontraba una silla de madera
adosada al muro que se utilizaba a su vez como mesilla de noche. Una
mesa donde se escribia delante de la chimenea y se completaba la

decoracion con dos sillas de rejilla.

Como curiosidad se puede comentar el tipo de menu de los
residentes: desayuno de siete a nueve de la mafiana en el que podian tomar
café, té, chocolate o leche, mantequilla o miel. La comida de una a dos de la
tarde compuesta de tres platos, el tercero siempre carne a la inglesa. A la
cinco el té en el jardin, té o leche con galletas y pan con manteca. Por la
noche, a las ocho y media la cena, con tres platos, postre de cocina y fruta.
La influencia foranea se ve claramente en el desayuno de tenedor, el té y la
carne inglesa, esta influencia esta destinada a la "mejor" educacion social

del alumno.
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En 1911, se alquil6 otro hotel préoximo y se procedié al aumento de las
primeras dependencias. Fue en este afio, concretamente el 26 de febrero,
cuando el rey Alfonso XllI visitd la Residencia. Entre los primeros residentes
de Fortuny 14, podemos encontrar personajes tan importantes como fueron
el gran poeta Jorge Guillén,el médico psiquiatra Miguel Prado, y en 1913,
Fernando Valls Taberner y Pedro Bosch Gimpera, grandes maestros de la
ciencia historica, cada uno en su especialidad. Uno de los personajes mas
destacados de Espafa, y del mundo y de parte del extranjero fue Juan
Ramoén Jiménez, quien se instalé en 1913 y residié hasta la fecha de su
boda en 1919.

Etapa en la Colina de los Chopos desde 1915: Fue en 1915 cuando la

sede de la Residencia sufrié un cambio ubicacion, trasladandose a la que el
genial autor de Platero y Yo, bautiz6 como la Colina de los Chopos. Fue en
este periodo cuando se produjo el verdadero desarrollo de las ideas
pedagogicas de Alberto Jiménez Fraud. La Residencia logré un prestigio
nacional e internacional, recibié visitas de intelectuales, musicos y cientificos

y ya entre los propios residentes despuntaron figuras de categoria.

En 1919, entre los propios residentes se creé una SOCIEDAD DE
BECAS destinada a estudiantes que por necesidad o mérito quisieran
continuar o ampliar sus estudios. Se nombré un comité encargado de
recaudar el dinero y designar a los becarios. Se organizdé por 3 grupos:

Medicina y Farmacia, Derecho y Letras, Ingenieria y Ciencias.

Desafortunadamente, su esplendor se vio truncado con la irrupcién de
la Guerra Civil y durante los afios franquistas. Sin embargo, a partir de 1986

recuperd su nombre y su espiritu formativo, mientras que en 1990 recobré
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su antiguo sello editorial, con el que publica sus trabajos de investigacion,
asi como cursos, lecturas de poemas y ciclos de conferencias que han
vuelto a celebrarse entre sus muros. Sus lineas de trabajo se centran en el
estudio y la difusién de su legado histérico y en el analisis de las actuales
tendencias de pensamiento, ademas de organizar numerosos actos
publicos y actividades culturales a la que asisten los grandes nombres de
hoy junto a estudiantes y publico general. En 2001 se acometid una
renovacion arquitectdonica del sitio, en tanto que en 2007 fue distinguida
como Sitio de Patrimonio Europeo.

1.2.3 Residencia En América

Cuba: La Residencia Estudiantil de la Facultad de Ciencias Médicas
de Cienfuegos, tuvo su primer espacio en el edificio que hoy ocupa la
Emisora Provincial Radio Ciudad del Mar y en el Hospital Universitario “Dr.
Gustavo Aldereguia Lima”, y fue fundada con el primer contingente “Carlos
J. Finlay”, en septiembre del afio 1982. Inicié con una matricula de 237
becados, distribuidos en las especialidades de Medicina y Estomatologia,
con un total de 23 habitaciones ubicadas en el edificio No 1. Existia una
estructura administrativa encargada de garantizar los servicios
indispensables a los becarios, constituida por un jefe de departamento, una
secretaria, una ropera, una encargada de edificio, que en lo fundamental se
ocupaba de los asuntos de mantenimiento y limpieza, y dos carpeteras, que
prestaban servicio de 8:00 AM a 10:00 PM durante todos los dias de la

sémana.

La oficina de Beca, como se ha denominado también a la Residencia,
se encontraba entonces en la habitacion 122, actualmente las habitaciones

135 y 136. El primer jefe de Dpto. fue Juan Andrés Vega, sustituido por José
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Toledo Gonzalez en el mes de octubre de ese mismo curso, la secretaria era
Milagros Diaz, la ropera, Angela Irimia y la encargada de edificio Esperanza
Falcon. Toda esta estructura administrativa se subordinada directamente al
vicedecanato econdmico, aunque la limpieza del edificio era garantizaban
por tres auxiliares de limpieza (una por cada piso), subordinadas al

departamento de servicios generales.

En el afio 1983 se culmind la construccion del edificio No. 3 con un
total de 32 habitaciones, y posteriormente se construyo el edificio No. 2,
destinado fundamentalmente para estudiantes extranjeros, con un total de
24 habitaciones. En el afno 2003, la necesidad de crear nuevas capacidades
por el aumento de la matricula de estudiantes, hace que se construya el

edificio No. 4, el cual cuenta con 24 habitaciones.

Actualmente, existen en la Residencia Estudiantil 132 habitaciones,
125 destinadas a estudiantes, 6 para el alojamiento de visitantes nacionales
y extranjeros y una para el descanso del operativo de guardia, lo que

representa una capacidad de alojamiento para 1070 personas.

En el adecuado funcionamiento de la beca ha intervenido en gran
medida el trabajo del consejo estudiantil, el cual ha tenido siempre dentro de
sus objetivos fundamentales representar al estudiantado ante la maxima
direccién y contribuir a la resolucion de los problemas planteados. El consejo
estudiantil surge desde el primer curso con una estructura compuesta por el
jefe de edificio, jefe de piso y jefe de cuarto, y es el responsable de que, a
través de actividades de motivacién, que las habitaciones se incorporen a la
emulacidon y que se preserven los bienes que el estado ha puesto a su

disposicion.
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El deterioro de las condiciones materiales y el inicio del periodo
especial desde el inicio de la década del 90, provocaron que la Residencia
Estudiantil comenzara a carecer de condiciones adecuadas. En los tres
bloques de albergue, existian graves filtraciones; medios imprescindibles
como literas, taquillas y colchones, se encontraban deteriorados; varias
habitaciones no tenian seguridad, lo cual motivaba frecuentes pérdidas; los
sistemas hidraulicos presentaban grandes problemas. Todo esto se vio
acompanado de problemas de otro orden, como la deficiente disciplina en el
comedor, la pobre preparacion del personal que atendia los edificios y el

debilitamiento del trabajo del consejo estudiantil.

En el curso 95-96 la situacion cambid radicalmente: En el orden
docente educativo se fortalecio el departamento de la Residencia Estudiantil:
las encargadas de edificio pasaron a ser instructoras educativas; se exigio la
categorizacion docente del jefe de departamento, quien, con todo su equipo
de trabajo, se subordinaba entonces al vicedecanato docente del centro;
también fue aprobada una plaza de administradora, siendo ocupada por
varios afos por la compafera Geidy Diaz; fue elaborado un nuevo
Reglamento Disciplinario, aprobado por el Consejo de Direccién del Centro;
ademas, se disefid un amplio plan de mantenimiento y reparacién por
etapas, con la prioridad de la impermeabilizacion, la seguridad y las minimas

condiciones de vida para el becario.

Exigir a sus alumnos becarios el cumplimiento de sus deberes ante la
institucion, las organizaciones estudiantiles y la sociedad y aplicar adecuada
y oportunamente las medidas disciplinarias que conlleven las indisciplinas
estudiantiles, constituye un aspecto de un alto valor educativo, por lo que se
ha establecido que los miércoles de cada semana, a las 12:00 M, se

planifique una reunidon con la comisién encargada de analizar las
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indisciplinas ocurridas en el periodo y de aplicar las medidas
correspondientes. Con una frecuencia trimestral, se realiza la evaluacién del
becado, proceso a cargo de la instructora educativa, y que culmina con una

evaluacion final por curso académico.

El trabajo educativo con los becarios debe tener, como principio
basico, un enfoque integral, caracterizandose por la estrecha unién entre la
educacién politica, patridtica e internacionalista, laboral, moral, estética y
fisica de los estudiantes, y por la conjugacion de esfuerzos de todos los
factores del Centro que influyen de uno u otro modo, en la formacién de la
personalidad de nuestros educandos.

1.2.4 Residencia en Ecuador

La primera residencia universitaria ecuatoriana fue creada por la
Universidad Central del Ecuador, en el ano de 1967, la cual se edifico en la
ciudad de Quito cerca de las instalaciones de la universidad. La residencia
funcionaba normalmente ayudando asi aquellos estudiantes que vivian fuera

de la ciudad.

Esta residencia de la Universidad Central del Ecuador cesa su
funcionamiento en el afio 1972 fecha en la cual el Ecuador sufrié uno de los
fuertes terremotos registrados en su historia. Debido a este desastre natural
el edificio donde funcionaba la residencia fue gravemente afectada, por lo
cual, sus instalaciones dejaron de ser utilizados. Por falta de presupuesto y
por motivo de intereses sociales no se restauro como residencia sino como

centro médico.

28



1.2.5 Residencia en Guayaquil

La segunda residencia universitaria creada en el Ecuador y que en la
actualidad aun se mantiene en funcionamiento, tiene la capacidad para
albergar a 30 estudiantes universitarios del sexo masculina, fue creada en la
ciudad de Guayaquil en el ano de 1970 por el Movimiento Juvenil
Ecuatoriano, institucién de servicio social y sin fines de lucro debidamente
constituida segun las leyes de la Republica de Ecuador, dirigida por la
sefiora Mercedes de Begué conocida actualmente por los residentes como

“Mama Meche”.

Esta residencia es la cotizacion de una serie de ideas, suefos y
propdsitos que tuvieron sus inicios en el afo de 1963 cuando la sefiora de
Begué desde el balcon de su vivienda ubicada en las calles Luque y
Chimborazo presencio como un grupo de estudiantes se desperdiciaban
tirando piedras, rompiendo vidrios y destruyendo todo a su paso. Fue a partir
de este momento en que la sefiora Mercedes de Begué se propone como
objetivo comenzar a ayudar a los jévenes formandolos como personas con
una amplia inclinacién cristiana para que entreguen su amor a Dios mediante

el esfuerzo y amor hacia sus hermanos.

Los escogidos fueron cuarenta jovenes que asistian a clases todos
los dias en un improvisado local. Luego, construyeron una pequefia casa en
la 17 y Colombia donde se reunian varios alumnos del sector suburbio para

comer y repartir comida.

El 20 de diciembre de 1970 alquilo una residencia en la calle José

Mascote cerca de la legon femenina,. Los alumnos que ocuparon esta
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residencia tenian como obligacion brindar clases a aquellas personas que
las necesitaban y ademas a ayudar a en la reparticiéon de comida a diversas
familias del sector, para lo cual contaban con la ayuda y el aporte de la
cadena de supermercados, Supermaxi, Compania Drocaras, su propia

familia, ademas de otras compafiias y personas particulares.

A lo largo de toda la historia ecuatoriana las siguientes universidades

han construido una residencia universitaria:

v' Universidad Central de Quito

v" Universidad Técnico de Esmeralda
v Escuela Superior Politécnica del Ejercito ubicada en Sangolqui
v" Universidad Politécnica Salesiana situada en Cuenca

v' Escuela Superior Politécnica del Ejército (solo para estudiantes y

profesores extranjeros).

v Escuela Superior Politécnica del Litoral, UESS, etc.

1.3. PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES

El analisis previo a la realizacion del presente proyecto ha reflejado
una serie de problemas en distintas areas de la investigacién que deberan
ser superados para obtener los resultados esperados, asimismo se han
presentado oportunidades importantes que promueven la realizacién del

proyecto, todos los cuales se detallan a continuacion:
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1.3.1 Problemas

v' La localizacién adecuada para la residencia

Una de las mayores disyuntivas durante la elaboracién del proyecto
fue la seleccidn del lugar adecuado para localizar el condominio debido a la
necesidad de un lugar estratégico y asequible para la transportacién a las
diversas universidades de la ciudad, pero que al mismo tiempo brinde
seguridad y un costo accesible para los estudiantes. Finalmente, se escogio
el sector norte de la ciudad ya que la distancia hasta las principales

universidades es moderada y cuenta con las caracteristicas adecuadas.

v' Las alternativas entre servicios a ofrecer

Durante la investigacion se observd que los estudiantes que
provienen de otras provincias tienen necesidad de una amplia gama de
servicios complementarios al de vivienda, es por esta razén que surge la
problematica de escoger los servicios que resulten mas adecuados para la

generalidad de los estudiantes y a la vez mas rentables para la residencia.

Tomando en cuenta estos dos aspectos se ha decidido implementar
en la residencia los servicios que se encuentran detallados mas adelante en
el presente proyecto.

v’ La disyuntiva entre construccién o compra de la residencia.

La construccion del residencia presenta como mayor ventaja la

posibilidad de disefar la estructura del edificio de la manera en que mejor se
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adapte a su propdsito y a los servicios que se van a ofrecer, esto significa un
mejor aprovechamiento del espacio para brindar la mayor comodidad a los
estudiantes. Sin embargo, la compra de una residencia implicaria
readecuaciones del lugar y pérdida de tiempo en la busqueda la edificacién

ideal para el presente proyecto.

v' Dificultades al obtener de informacioén

De manera general en Ecuador resulta dificil hallar la informacién
necesaria para realizar una investigacion, sobretodo en cuanto a datos
estadisticos se refiere. Particularmente en el presente proyecto la dificultad
es mayor debido a la escasez de proyectos enfocados a mercados similares.
Pues en su gran mayoria se han desarrollo espacios habitacionales pero con
otros fines. Sin embargo la informacion especifica del mercado potencial,
sera encontrada en las diferentes instituciones universitarias escogidas al

azar con mayor afluencia de estudiantes de otras ciudades.

v' Pago Elevado de Pensiones

Este problema se da en los casos donde a mas de pagar alquiler y

alimentacion, se debe el pago de las materias mientras dura la carrera.

1.3.2. Oportunidades
v" Mercado Poco Explotado

Es un mercado poco explotado la Unica competencia que se tiene son

lo hogares comunes que alquilan cuartos, mientras que la residencia ofrece
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servicios adicionales que cubren las necesidades de los estudiantes

universitarios.

v La gratuidad de la Educacion

La gratuidad de la educacion en el pais ha facilitado el acceso de
ninos y jovenes de todo el pais a los estudios y ha incrementado el numero
de jévenes que acceden a la educacion universitaria, no solamente de la
ciudad de Guayaquil sino también de diversas ciudades del pais. Esta
oportunidad es aplicable en los casos de las universidades publicas (ESPOL,
Universidad de Guayaquil) ya que el dinero que se destinaba al pago de las
pensiones puede ser redestinado a otras necesidades como vivienda o

mejor alimentacion.

1.4. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO

La residencia universitaria para estudiantes, estara ubicado en el
sector norte de la ciudad, la localidad del condominio ha sido escogida

mediante un analisis de conveniencia en los siguientes aspectos:

v' Seguridad

El sector norte de la ciudad, aunque no se encuentra exento de
dificultades, si proporciona una mayor seguridad que otros sectores. El
servicio publico proporciona vigilancia a diversas horas lo cual es importante
para asegurar la integridad de los estudiantes. Ademas de que la residencia
contara con guardiania privada para mayor tranquilidad de los habitantes

residenciales.
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v' Fa&cil Acceso

La residencia estara ubicada en el norte de la ciudad por donde pasan
diferentes lineas del transporte publico dando la facilidad a los estudiantes
de movilizarse hacia sus diferentes centros universitarios y otros puntos

principales de la ciudad.

v' Cercania a lugares de interés

Los estudiantes universitarios que habiten en la residencia tendran
necesidades de diversos servicios adicionales a los ofrecidos en el
condominio es por este motivo que se vuelve importante que el mismo esté
ubicado en una zona de facil acceso a varios lugares. Desde el norte de la
ciudad resulta cercano lugares como centros comerciales, farmacias,

supermercados, centros deportivos, entre otros.

v' Sala de Estudio con Internet

Por otra parte la residencia tendra un sector dedicado al estudio, el

cual contara con conexion a internet, pizarras y mesas de estudio.

v Sala de Estar
A lado de la recepcion habra una pequefia sala de estar con revistas,

periddicos y un televisor que podra ser utilizada por los residentes cuando

ellos quieran.
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v Teléfono

Los residentes contaran con una linea telefénica principal la cual
estara ubicada en la recepcion y que asi los jovenes universitarios podan

Unicamente recibir llamadas.

1.5. ALCANCE DEL SERVICIO

El presente proyecto para la creacién de un condominio de
estudiantes en la ciudad de Guayaquil se encuentra enfocado a jévenes de
17 a 25 anos, de género masculino y femenino que se encuentren realizando

sus estudios universitarios en los centros educativos de la ciudad.

La demanda potencial del servicio proporcionado por la residencia se
encuentra cuidadosamente delimitada de manera que el alcance del
proyecto es limitado en una primera etapa, sin embargo, de acuerdo a los
resultados obtenidos por el proyecto se podria considerar la expansién del
servicio para satisfacer las necesidades de vivienda y asi cubrir la mayor

parte de la demanda.

1.6. OBJETIVOS

1.6.1 Objetivo General

El principal objetivo del proyecto es medir la factibilidad econémica y

financiera de la creacién de una residencia universitaria para los estudiantes

que necesitan un servicio integral de alojamiento en la ciudad de Guayaquil.
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Este objetivo se lograra cumplir dado que actualmente las exigencias
del mercado laboral son mayores, lo que implica que actualmente los
jovenes busquen una Educacion superior de calidad y tiendan a movilizarse
hacia las grandes ciudades como Guayaquil para su preparaciéon. Es asi que
nuestra residencia estara ubicada en una zona estratégica, zona que tiene
varias vias de acceso para las universidades con mayor afluencia de
estudiantes como lo son: Universidad de Guayaquil, Universidad Catdlica,
ESPOL y Universidad del Pacifico.

Ofrecer un servicio integral de alojamiento, alimentacion y recreacion
para estudiantes universitarios que necesitan un lugar para alojarse en la
ciudad de Guayaquil, mientras cursan sus estudios superiores, brindando
una estancia comoda, satisfaciendo la demanda de nuestros residentes con
compromiso Yy responsabilidad social, incrementando asi su crecimiento
personal y mejorando la calidad de vida de sus residentes, a través de la

variedad mas completa de servicios de alojamiento.

Promocionar la Residencia universitaria y darlo a conocer en el
entorno geografico y alrededores, llegando a ser para los clientes su punto
de confianza y primera opcion en el momento que necesiten este tipo de

servicios.

1.6.2 Objetivos Especificos

A fin de dar cumplimiento con los objetivos antes expuestos se han

establecidos los siguientes objetivos especificos; los cuales se detallaran a
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continuacion, los mismos que se confirmaran de acuerdo a los resultados

obtenidos de la encuesta.

v' “Definir el alcance de los servicios a ofrecerse en la residencia

de forma precisa”.

El servicio de alojamiento tendra servicios complementarios como:
servicio de lavanderia, internet, restaurant, garaje y guardiania. Sin embargo
es de notar que no todos los residentes ocuparian todos estos servicios por
lo que es necesario precisar quienes estarian dispuestos a obtener estos

servicios adicionales.

v' “Investigar el entorno en el que se desenvolvera el proyecto y

realizar un analisis de la demanda existente para el servicio”.

Realizar una investigacién del entorno en el que se ubicara la
residencia es de vital importancia, dado que dependiendo de la zona de

ubicacién logremos captar a nuestros posibles residentes.

v' “Estipular el monto aproximado de inversiéon necesaria para la
realizacion del presente proyecto y los gastos y costes en los

que incurra el mismo”.

Es necesario obtener un aproximado de la inversién del proyecto, es
decir saber la cantidad de dinero que necesitaremos para la puesta en
marcha de este de la misma forma estipular los gastos y costos eficientes

para un establecimiento razonable de precios.
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v' “Determinar la rentabilidad de la creacion del proyecto en

relacion a la situacion actual del pais”.

De acuerdo a las condiciones actuales del pais en cuanto a las
barreras para la puesta en marcha del proyecto se debera determinar el

tiempo estimado para la recuperacién de la inversion.

v' “Establecer el lugar adecuado para la ubicacion de la Residencia

por medio de un Estudio de Localizacion”.

Establecer una zona estratégica para la ubicacion de la residencia es
otro de los objetivos especificos, dado que de eso dependera la acogida del
proyecto y esto se determinara de acuerdo a los resultados que obtengamos

mediante el estudio de localizacion.
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CAPITULO 2
ESTUDIO ORGANIZACIONAL, ESTUDIO DE MERCADO Y ESTUDIO
TECNICO

2.1. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Aqui estudiaremos la organizacién administrativa para la operacién
del proyecto. Para esto se definen los procesos, los cargos, las funciones y
se determina los requerimientos de infraestructura, de personal y demas
egresos propios de la operacion. También se analiza los asuntos legales y
forma como estos impactan econdémicamente al proyecto; en especial se

hace referencia a los costos de constitucién y a la carga impositiva.

2.1.1 Mision

Ofrecer a los residentes de la zona y los que provengan de otras

provincias, todos los recursos y servicios que le permitan desenvolverse



como en casa, mientras se encuentran sus estudios en la ciudad de

Guayaquil.

2.1.2 Visién

Convertirse en un referente a nivel de América latina, en la prestacién

de servicios de alojamiento para estudiantes universitarios, sean estos

nacionales o internacionales

2.1.3 Logo de la Residencia Universitaria

Figura 1: Logo de la Empresa/
Residencia

LA CASoNA

Elaborado por: Disefiador Grafico Santiago Landabury
Fuente: Programa Logo Creator.

El término “La Casona” significa casa grande y clasica.

2.1.4 Slogan
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Figura 2: Slogan de la Empresa/’
Residencia

Eiaborado por: CMBE, MEFT, SLQE.
Fuente: CMEE, MEPT, SLOE.

El concepto del eslogan va en conjunto con el termino usado para el
logo, puesto que al estar lejos de casa y hospedarse en la residencia podra
experimentar de sentirse como en casa, pues tendra una estancia
acogedora, armonica y todos los recursos y servicios que le permita

desenvolverse en sus actividades académicas.

2.1.5 Colores
Los colores escogidos para el eslogan son los siguientes:
v Azul: Dado que es una residencia y el concepto es de sentirse como

en casa, el azul denota paz, armonia y tranquilidad.

v Amarrillo: La residencia estara habitada por jovenes estudiantes
universitarios por cuanto con el color amarillo buscamos trasmitir frescura

pero sobre todo alegria entre sus habitantes.

v Verde: Este color trasmite esperanza y perseverancia en el

cumplimiento de las metas de los estudiantes.
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v Naranja: Este color libera las emociones negativas, le hace sentir
menos inseguro, menos penoso, mas comprensivo con los defectos de los

demas y le aporta ganas de perdonarlo todo.

v

2.1.6 Organigrama de la “La Casona”

Grafico # 1: Organigrama de la
Empresa’ Residencia

Gerente

Administrativo

Blaborsgo por CI4BE IMEFT, SLGF
Fuente: CMBE I4EFT, LGP

2.1.6.1 Descripcién de Funciones

v Gerente Administrativo

Para el perfil de este cargo sera necesario un profesional graduado en
Ing. Comercial o a fin a carreras administrativas. Que tenga una amplia
vision para determinar las oportunidades del negocio y que tenga ademas
los suficientes conocimientos financieros y manejo de sistemas. Debe
hacerse responsable de crear y hacer cumplir el plan estratégico de la

empresa y los objetivos propuestos a corto y mediano plazo.
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Para el cumplimiento de las funciones de la residencia universitaria

‘La Casona”, necesitara un Gerente Administrativo encargado de:

" Liderar, coordinar las funciones de planeamiento estratégico, las

funciones de mercadeo.

= Representar externamente a la residencia.

" Negociar con proveedores.

" Establecer reglas de convivencia en la residencia.

" Velar por el cumplimiento de las normas de convivencia de la

residencia, para esto tendra que vivir en la residencia o desempefar su
cargo a través de dos turnos de 8:00 a 12:00 y de 19:00 a 23:00.

" Velar por el cumplimiento del programa de planificacién de compras

para la residencia.

= Elaborar Rol de pagos, control de las facturas por pagar, verificacion
de los ingresos y gastos diarios.

" Evaluar periddicamente el cumplimiento de las funciones de los

colaboradores.

" Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo.

" Crear y mantener buenas relaciones con los residentes, proveedores

y colaboradores para mantener el buen desempero de la empresa.

= Mantener contacto directo con los residentes.
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= Brindar informacién con todo lo relacionado a la residencia:

disponibilidad de cuartos, costos, tipos de servicios, etc.

= Llevar un control de las planillas de pago de impuestos como también
debera disefar sistemas de informaciéon contable y gerencial, que haga
posible darle seguimiento econdmico actualizado a la residencia , sus planes
y cumplimiento de metas

v Ayudante de Limpieza:

La persona que desempefiara este cargo tendra las siguientes

funciones:
" Realizar la limpieza de los cuartos de los residentes.
" Mantener |la casa ordenada.
" Informar de cualquier anomalia en la estructura del lugar o de la

manipulacién de artefactos

] Realizar la compra de instrumentos de limpieza

= Dar informacién basica para posibles interesados

v Ayudante de Cocina

Para el perfil de este cargo la persona debe tener experiencia en la

preparacion de alimentos sanos y nutritivos.
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. Preparacion de alimentos para los residentes : desayuno y merienda

= Elaborar semanalmente un listado de los menus a ofrecerse en la
semana.

" Mantener el area de trabajo aseada

= Compra de insumos para la cocina

= Compra de alimentos para su posterior preparacion

= Llevar un control de las personas que solicitan el servicio de
alimentacion.

2.1.7 Andlisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta fundamental dado que nos
permitira examinar los problemas y oportunidades en la implementacién de
nuestro servicio; a partir de la informacidn recogida realizaremos un

diagnostico para medir la factibilidad de este proyecto en el futuro.

Fortalezas

En nuestro proyecto hemos considerado como una de nuestras
fortalezas, el alquiler de la edificacidn para la residencia pues al no
construirla se disminuye costos y nos da mas ventaja ante de la
competencia. La calidad de servicio es otra oportunidad, se construiran

métodos para evaluar la calidad del servicio, esto ayudara a saber la
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satisfaccion de los clientes y tener una mejora continua en el servicio a

brindar.

El concepto de la residencia es brindar un servicio integral, es decir
dar un lugar para vivir durante los estudios universitarios pero que este
incluya servicios como alimentacion, lavanderia, internet y garaje, esto dara
mayor comodidad al residente. Incluso contara con piscina la cual ayudara

ala relajacion o un momento de sano espaciamiento para los residentes.

La seguridad hoy en dia es un factor importante para escoger el lugar
donde vivir, por tanto una fortaleza de nuestro servicio es que brindamos
vigilancia las 24 horas dia. Los residentes podran ingresar y salir de la
residencia sin ninguna preocupacién por su seguridad o la de sus

pertenencias.

Al crear un lugar con ambiente hogarefio, en el cual los jovenes
universitarios a pesar de la distancia de sus hogares se sientan como ellos,
brindandoles ademas comodas y modernas instalaciones que les permitan

desarrollarse oportunamente en el ambito académico.

Oportunidades

Como oportunidades importantes de nuestro proyecto tenemos que la
residencia “La Casona” se enfocara en estudiantes universitarios bajo reglas
de convivencia en donde no solo ayuda en la parte académica sino también
en la parte emocional. Una oportunidad de mercado es contar con una

ubicacién estratégica para el traslado a las diversas zonas de la ciudad.
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La gratuidad de la educacién es una gran oportunidad pues se
considera que haya un incremento de estudiantes, que al no invertir ese
dinero en pensiones universitarias, lo podrian destinar al alojamiento.
Aunque es una amenaza al mismo tiempo por cuanto hay universidades en
la ciudad que no se rigen por el plan de gratuidad por ende se genera otro

gasto.

El mercado de alojamiento para estudiantes universitarios no esta
explotado de manera adecuada, pues hoy en dia se encuentran
edificaciones sin todos los servicios, ni condiciones adecuadas para vivir.
Nuestra propuesta encamina al nuevo de concepto ya adoptado en otros
lugares del mundo brindando un alojamiento incluyendo servicios que

faciliten la vida universitaria del residente lejos de su hogar.

Las exigencias del mercado laboral son cada vez mayores, esto da
como resultado mas personas cursando la universidad, pero esta
oportunidad esta concatenada con la calidad de educacién que tienen los
entes educativos de la ciudad , por tanto vienen mas estudiantes
universitarios y tenemos mas posibilidades de mantener nuestra capacidad

instalada en un cien por ciento ocupada.

Debilidades

Hay que mencionar las debilidades que se presentaran al momento
de realizar nuestro proyecto como un punto a tomar en consideracion ya que
pueden interferir en el cumplimiento de nuestros objetivos como son los altos
costos en los que se incurrira para la adquisicion de maquinaria vy

adecuaciones previas ya que como nuevos en el mercado tendremos que
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invertir en equipos, insumos y materiales necesarios para la actividad que

llevaremos a cabo.

Otra debilidad a considerar es el tiempo del contrato de alquiler ya
que dado las condiciones del proveedor son minimo 2 ainos maximo 5 afnos
pero renovable. Esto podria afectar en el tiempo para los contratos

individuales de los residentes con su respectiva renovacion.

Ademas de las limitaciones de la capacidad instalada para cubrir la
demanda total, no sera posible suplir la demanda del servicio a todos los

consumidores potenciales y se estaria descuidando un sector del mercado.

Asimismo el incremento en el costo del alquiler por parte del
proveedor es otra debilidad por cuanto se debe analizar cuan sensibles son
los residentes ante el aumento del precio del alquiler para los residentes y

esto perjudicaria en nuestros ingresos.

Amenazas

Por ultimo en esta investigacion encontramos factores que constituyen
una amenaza, por ejemplo la situacion econémica actual, debido a que la
economia mundial se encuentra atravesando una situacién dificil en los
ultimos tiempos, es probable que esto influya en la decision de compra de
los consumidores potenciales provocando que estos no se fijen en los
servicios ofrecidos y al contrario se fijen en el precio y en los altos costos de

la vida.
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Dado que nuestro proveedor de la edificacion es el Instituto
Ecuatoriano de Seguridad Social estamos expuestos a cambios en la
estructura legal o afectaciones de indole politica.

Es asi que hay que tomar en cuenta las debilidades y amenazas no
como factores negativos sino como factores retro alimentadores debido a
que nos ayudaran a crecer y lograr la prestacion de un servicio de 6ptima
calidad, donde las residentes al momento de cancelar el alquiler se sientan
a gusto y conformes.

Expuestos todos estos temas podemos ratificar la factibilidad de
implementar nuestro residencia, por la creciente necesidad de estudiantes
universitarios de otras provincias en la busqueda de lugares adecuados
para vivir y enfocados en sus necesidades para desempefar su vida

académica.

Grédfico # 2: FODA

Fortalezas

Oportunidades

= Infraestructura alquilada | i :
| =Ubicacion estrategica

= Calidad del Servicio |
= Servicio adicionales: limpieza,

| =Gratuidad de |la Educacion

= Seguridad del lugar «Exigencias del Mercado Laboral.
* Lugar amoblado , listo para ser
habitado. : -_/

= Amenazas
Debildades

=Altos Costos de Maguinaria
sTiempo del contrarto

=La Criss economica puede
afectaren ladecesion de compra

=Limitaciones para cubrr I3 sCambios es ia estructuralegal o
demanda asfectaciones politica por pane
=incremento elevados en el costo del proveedor de laedificacion.

de alquiler.

- _

I
Elaborado por: CMBE, MEFT, SLAF.
Fuente: CMEBE, MEFT, 5LAF.
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2.2. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es un herramienta importante durante el
periodo de analisis de pre-factibilidad del proyecto, puesto que ademas de
brindar informacién importante en cuanto a la aceptacion de la propuesta
empresarial en el mercado, también se convierte en un complemento al
momento de delimitar el alcance del proyecto y las alternativas que posee el

mismo.

Para el presente proyecto se ha disefnado un plan de investigacion en
el cual se ha realizado por separado un analisis del mercado enfocado en el
entorno en el cual se desenvolveria la empresa y por otro lado un estudio

enfocado en la demanda del servicio.

Mediante la investigacién de mercado buscamos conocer el nivel
aceptacién de nuestro producto, las caracteristicas mas importantes que
evaluan los estudiantes al escoger un lugar para alojarse, el precio que
estdn dispuestos a pagar por ella y la cobertura potencial del mercado.
Aspectos importantes que nos ayudaran a identificar en qué areas hay que

tener mayor control o cuidado.

2.2.1 Poblacién Objetivo N

La poblacion objetivo se encuentra conformada por todos aquellos
estudiantes universitarios provenientes de la zona y otras ciudades, que

realizan sus estudios universitarios en ciudad de Guayaquil.
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Se considera a los estudiantes de clase media y media alta quienes
tendran acceso al servicio de alojamiento. Se promocionara nuestro
producto en una etapa inicial a través de volantes y otros medios, sin
embargo con el pasar del tiempo y de acuerdo al volumen de captacién del
mercado objetivo , los residentes de “La Casona” daran a conocer nuestro
servicio por medio de la publicidad de boca en boca. Dado que es una

poblacion infinita no se aplicara el factor de correlacién.

La poblacion a considerar son los 120.000 estudiantes universitarios
en la ciudad de Guayaquil, dado que es una poblacion finita se aplica factor

de correlacion.

2.2.1.1 Tamaio de la Muestra n

Para su determinacion se trabajara con un nivel de confianza del 95%.

El error establecido de la muestra es del 5%.

El tamano de la Poblacion N= 120000 estudiantes universitarios
(aproximado). Se estima que tanto la probabilidad de éxito como de fracaso
corresponde al 50%.

Poblacion infinita > 100.000
Nivel de Confianza del 95%
Un error Muestral del 5%
Probabilidad de exito:50%
Probabilidad de fracaso:50%

AN N NN
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n = 384,16~ 396

v Tamaiio Final de la Muestra

Segun los calculos el tamafo final de la muestra debe ser 384

encuestas. Debido a las especificaciones del proyecto se encuestara a 396

universitarios dentro de la ciudad Guayaquil, lo cual favorece al estudio,

porque la muestra acaparara mayor cantidad de individuos.

2.2.2 Estadistica Descriptiva: Analisis e Interpretacion de los Datos

A continuacion analizaremos cada pregunta de la encuesta:

Prequnta 1: Género

Tabla 1: Femenino / Masculino

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Femenino 174 43.9 43.9 439
Masculino 222 56.1 56.1 100.0
Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

En la tabla de frecuencia de Género se puede observar que la mayor
cantidad de encuestados fueron hombres (222) representado por el 56% de

la muestra encuestada (396 personas). Con respecto a las mujeres tenemos
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que representan el 43% del 100% de encuestados, mostrando diferencia

significativa con respecto a los hombres.

Grafico # 3: Género

Femenino / Masculino

I Femenino
[ Masculino

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Prequnta 2: Edad

Tabla 2: Edad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos 17-19 Ahos 251 63.4 63.4 63.4
20-22 Ahos 40 10.1 10.1 73.5
23-25 Ahos 70 17.7 17.7 91.2
26 en Adelante 35 8.8 8.8 100.0
Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP
Fuente: SPSS

Del total encuestado el rango de edad que lidera a la muestra es el de

17-19 anos con un 63.4%, seguido del 17.7% de la muestra que representa

a los estudiantes entre 23-25 anos. Siendo los de 26 afos en adelante los

pocos frecuentes.
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Preqgunta 3: ; En qué universidad estudia?

Grafico # 4

Edad

Fuente: SPSS

Tabla 3: Universidad

M 17-19 Afos
[ 20-22 Afos
O 23-25 Afos

26 en
.Adelante

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos ESPOL 189 47.7 47.7 47.7
U. Guayaquil 38 9.6 9.6 57.3
U. Laica 81 20.5 20.5 77.8
U. Catolica 50 12.6 12.6 9204
UESS 29 7.3 7.3 97.7
Oftras 9 23 23 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

La mayoria de estudiantes encuestados fueron de la ESPOL

representados por el 47.7% de la muestra ya que es una de las

universidades con mayor afluencia de estudiantes en la ciudad. Le sigue la

U. Laica con el 20.5% del total encuestado. Otras universidades posee el

menor porcentaje (2.3%) ya que nos enfocamos en

universidades de Guayaquil.

las principales
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Gréfico # 5

Universidad

MEesroL

B u. Guayaquil
Ou. Laica

W u. catdlica
Ouess
Motras

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP
Fuente: SPSS

Prequnta 4: ;Radica usted en la ciudad de Guayaquil exclusivamente

por estudios universitarios?

Tabla 4: Radica por Estudios

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos No 34 8.6 8.6 8.6
Si 362 914 914 100.0
Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

De la muestra de 396 estudiantes obtuvimos que el 91.4% radica en
la ciudad de Guayaquil exclusivamente por estudios universitarios,
porcentaje realmente bueno para definir nuestro mercado obijetivo. El 8.6%

representa a los estudiantes que son residentes de la ciudad.
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Prequnta 5: ;Tiene usted vivienda propia o de algun

Grafico # 6

Radica por Estudios

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

familiar en

Guayaquil?

Tabla 5: Vivienda Propia o Familiar

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Finaliza la Encuesta 34 8.6 8.6 8.6
No 247 624 62.4 71.0
Si 115 290 290 100.0
Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

El 62.4% de la muestra encuestada no cuenta con vivienda propia o

de algun familiar en la ciudad de Guayaquil, lo que es un ventaja para

nosotros dado que tenemos un gran porcentaje de estudiantes quienes

alquilan un departamento o habitacion mientras culminan sus estudios

superiores.
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Grafico # 7

Vivienda Propia o Familiar

Finaliza la
o Encuesta
8.59% E No
Osi

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Pregunta 6: ;Estaria usted dispuesto a utilizar el servicio de residencia

universitaria_que le brinden las comodidades de sentirse como en

casa?
Tabla 6: Usar Servicio Residencia

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Finaliza la Encuesta 34 8.6 8.6 8.6
No 29 7.3 7.3 15.9
Si 333 841 841 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

De las 396 personas encuestadas, encontramos que el 84.1% (333

personas) estarian dispuestas a usar el servicio de residencia universitaria

bajo el concepto de sentirse como en casa, lo cual es muy beneficioso para

nuestro servicio. El 7.3% representa el no, indicando poco rechazo al

producto.
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Grafico # 8

Usar Servicio Residencia

] Finaliza la
Encuesta

E No
Osi

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Prequnta 7: Clasifique los siquientes servicios en orden d importancia.
Siendo 1 (Nada Importante), 2 (Poco Importante), 3 (Indiferente), 4
(Importante) y 5 (Muy Importante).

v" Residencia Amoblada

Tabla 7: Residencia Amoblada

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walidos Finaliza la Encuesta 63 153.9 153.9 153.9
Mada lmportante a 1.3 1.3 17.2
Foco lmportante 13 3.3 3.3 205
Indiferente 51 12.9 12.9 33.3
Impoartante 42 106 106 4349
Muy lImportante 222 a6.1 a6.1 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMEBE, MEFT, SLGQP

De los 396 estudiantes encuestados el 56.1% expresaron que
brindarles la residencia amoblada seria muy importante para ellos ya que no
tendrian que incurrir en pagos extras de mudanza al momento de radicar en

la ciudad de Guayaquil por sus estudios.
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v" Guardiania Permanente

Grafico # 9

Residencia Amoblada

Tabla 8: Guardiania

W Finaliza la Encuesta
[ Nada Importante

O Poco Importante

B indiferente

O inportante

B Muy Importante

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Nada Importante 1 3 3 16.2
Poco Importante 14 35 35 19.7
Indiferente 31 7.8 7.8 275
Importante 121 30.6 30.6 58.1
Muy Importante 166 419 419 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

Para los estudiantes la seguridad estd entre una media de Muy

Importante (41.9%) e Importante (30.6%), lo cual nos indica que este servicio

tiene relevancia para ellos y debe ser tomado en cuenta al momento de

realizar el proyecto.
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Grdfico # 10 : Guardiania

M Finaliza la Encuesta
M Nada Importante
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Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

v" Servicio Completo de Limpieza de la Habitacién

Tabla 9: Limpieza

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Finaliza la Encuesta 63 159 156.9 15.9
Nada Importante 7 1.8 1.8 17.7
Poco Importante 18 45 45 22.2
Indiferente 83 21.0 21.0 43.2
Importante 124 31.3 31.3 745
Muy Importante 101 255 255 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

Para el 31.3 % de los encuestados es importante el servicio de
limpieza de la habitacion ya que muchos de ellos tienen clases muy en la
mafana hasta la noche y no tienen el tiempo suficiente de limpiar y ordenar

su habitacion.

60



v" Servicio de Lavanderia

Grafico # 11 : Limpieza

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Tabla 10: Lavanderia

M Finaliza la Encuesta

M Nada Importante
Oroco Importante
B indiferente

] Importante

=] Muy Importante

FPaorcentaje Farcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumuladao
wWalidos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.49
Mada Importante 12 3.0 3.0 18.9
Faco lmpartante 24 E.1 E.1 250
Indiferente T 19.4 19.4 44.4
Impartante 128 323 323 TE.8
fuy Importante =] 23.2 232 100.0

Total 3965 100.0 100.0

Elabarado por: CMBE, MEPT, SLGFP

Para el 32.3 % de los encuestados es importante el servicio de

lavanderia ya que es mucho mas comodo tener dentro el cuarto de

lavanderia a disposicién de ellos las 24 horas del dia y poder hacer uso del

mismo en su tiempo libre.
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Grafico # 12: Lavanderia

Finaliza la
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=] Muy Importante

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

v" Servicio de Internet (Wifi)

Tabla 11: Internet (Wifi)

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Nada Importante 6 1.5 1.5 17.4
Poco Importante 6 1.5 1.5 18.9
Indiferente 19 4.8 4.8 23.7
Importante 38 9.6 9.6 33.3
Muy Importante 264 66.7 66.7 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

Para el 66.7% de los estudiantes encuestados es de extremada

importancia que la residencia de servicio de internet sobretodo Wifi ya que

asi pueden usar sus laptops con internet ilimitado, realizando sus tareas sin

depender de un cyber corriendo el riesgo de no encontrar uno disponible

para hacer sus tareas en la noche.
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Grdfico # 13 : Internet ( Wifi)

B Finaliza la Encuesta
[ Nada Importante

O Poco Importante

H ndiferente

By e
Elaborado ;;Lzlré' ﬁg%%sl\gEPT, SLQP.
v’ Piscina
Tabla 12: Piscina
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Nada Importante 79 19.9 20.0 35.9
Poco Importante 110 27.8 27.8 63.8
Indiferente 78 19.7 19.7 83.5
Importante 31 7.8 7.8 914
Muy Importante 34 8.6 8.6 100.0
Total 395 99.7 100.0
Perdidos Sistema 1 .3
Total 396 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

De los 396 estudiantes encuestados, el 27.8% (110 personas)

indicaron que es poco importante para ellos que la residencia cuente con

piscina, ya que ellos no pasaran mucho tiempo en las instalaciones como

para poder usarla siempre y que se vuelva una necesidad para ellos.
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Grafico # 14 : Piscina

M Finaliza la Encuesta
[l Nada Importante

[ Poco Importante

M indiferente

[ Importante
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laborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

v" Alimentacion

Tabla 13: Alimentacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Nada Importante 41 10.4 104 26.3
Poco Importante 54 13.6 13.7 40.0
Indiferente 68 17.2 17.2 57.2
Importante 80 20.2 20.3 77.5
Muy Im portante 89 22.5 22.5 100.0
Total 395 99.7 100.0
Perdidos Sistema 1 3
Total 396 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

De todos los encuestados el 22.5% indicaron que es muy importante
la alimentacién y el 20.2% indicaron que es importante, lo que nos da indicio
a pensar que los estudiantes si quieren contar con el servicio de comida en

la residencia, sobretodo el desayuno y la merienda.
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Grafico # 15 : Alimentacion
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Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

v Garaje
Tabla 14: Garaje

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Nada Importante 119 30.1 30.1 46.0
Poco Importante 85 21.5 21.5 67 .4
Indiferente 67 16.9 16.9 84.3
Importante 12 3.0 3.0 87.4
Muy Importante 50 12.6 12.6 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

El 30.1% de la muestra indico que es nada importante para ellos que
la residencia posea un garaje, ya que la mayoria de ellos usan el transporte
publico y no tienen planeado comprar un auto por el tiempo que duren sus

estudios.
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Grafico # 16 : Garaje

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS
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Pregqunta 8: ; Por cuanto tiempo alquilaria usted la habitacion?

Tabla 15: Tiempo

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
Mensual 170 429 429 58.8
Trimestral 30 7.6 7.6 66.4
Semestral 96 24.2 24.2 90.7
Anual 37 9.3 9.3 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

De la muestra tomada se indico que los periodos de alquiler de mayor

importancia para los estudiantes son mensual y semestral con 42.9% vy

24.2% respectivamente. El periodo con menor afluencia fue el anual con

9.3% ya que ellos no quieren firmar un contrato por tanto tiempo sin antes

probar el servicio que la residencia ofrece.
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Grafico # 17 : Tiempo
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Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Pregunta 9: ;Qué precio (mensual) estaria usted dispuesto a pagar por

este servicio de arrendamiento?

Tabla 16: Precio

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  Finaliza la Encuesta 63 15.9 15.9 15.9
250 -300 203 51.3 51.3 67.2
301 - 350 106 26.8 26.8 93.9
351-400 17 4.3 4.3 98.2
401 en Adelante 7 1.8 1.8 100.0

Total 396 100.0 100.0

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: SPSS

De los 396 estudiantes encuestados el 51.3% equivalente a 203
estudiantes sefalaron que estarian dispuestos a pagar un alquiler de $250-
$300 mensuales, ya que muchos de ellos no trabajan y no quieren habitar en
un lugar con un alquiler exagerado para sus padres. El rango de $401 en
adelante tuvo muy poca afluencia, tan solo 7 estudiantes pertenecientes a la

clase alta sefialaron que pagarian ese precio mensual.
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Grafico # 18 : Precio
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Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

Tabla Cruzada: Universidad Vs. Nivel de Aceptacion

Tabla 17: Tabla de Cruzada - Usar Servicio Residencia * Universidad

Universidad
ESPOL | U.Guayaquil | U.Laica | U.Catolica | UESS Otras Total
Usar Servicio Residencia ~ Finaliza la Encuesta  Recuento 21 3 5 2 3 0 34
% dentro de Usar 61.8% 8.8% 14.7% 5.9% 8.8% 0% | 100.0%
Senvicio Residencia
No Recuento 19 5 1 2 2 0 29
% dentro de Usar 65.5% 17.2% 3.4% 6.9% 6.9% 0% | 100.0%
Senvicio Residencia
Si Recuento 149 30 75 46 24 9 333
% dentro de Usar 44.7% 9.0% 22.5% 13.8% 72% 27% | 100.0%
Seniicio Residencia
Total Recuento 189 38 81 50 29 9 396
% dentro de Usar 47.7% 9.6% 20.5% 12.6% 7.3% 23% | 100.0%
Senvicio Residencia

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: SPSS

El 44.7% de aceptacion equivale a la Escuela Superior Politécnica del

Litoral ya que es una universidad publica y no tienen pagos mensuales de

pensiones por lo que ese dinero lo destinarian para el pago mensual de la
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residencia. Le sigue la U. Laica con el 22.5% ya que por lo general las
personas en esta universidad trabajan y necesitan un lugar a donde llegar
después de recibir clases y donde hacer sus tareas durante el dia. Otras
tiene el menor porcentaje (2.7%) ya que nos dedicamos mas a las

universidades principales de la ciudad.

Gréfico # 19 : Universidad Vs. Nivel de Aceptacion Universidad
1507 [l EsPoL
Hu. Guayaquil
[ u. Laica
W U. Catolica
O] UEss
37.63% M Otras

Recuento

| k2w

Finaliza la Encuesta

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP. Usar Servicio Residencia
Fuente: SPSS

2.2.3 Plan de Marketing

Con todos los datos obtenidos se podra conocer con mayor exactitud
las preferencias de los prospectos, pero ante todo los resultados denotan un
mercado potencial, o que tiene relaciéon con los objetivos de la Residencia

Universitaria “La Casona”.

69



Por lo ya expuesto la herramienta a utilizar nos ayudara a escoger las
mejores estrategias para lograr un posicionamiento en la mente de las
personas con respecto al servicio brindado y para poder tener una idea clara
para perfeccionar el servicio a los residentes y asi generar lealtad en los
clientes .Incluso afianzar relaciones duraderas para un marketing de boca en

boca.

2.2.3.1 Ciclo de vida

El ciclo de vida de un producto o servicio es un concepto asociado a
las técnicas de marketing. Dado que las condiciones bajo las que el servicio

se presta o se va a vender al pasar del tiempo cambia.

La gestidon del ciclo de vida del producto a servicio se refiere a la
consideracion de los diferentes estados que va a atravesar el
producto/servicio a lo largo de su existencia. Las caracteristicas que

subyacen para la prestacion del servicio pueden atravesar etapas similares.

Se sabe que la importancia del servicio en la empresa ha llevado a
esta a tratar de sistematizar el comportamiento en las ventas del servicio a
través de la permanencia en el mercado. Unos permanecen mucho tiempo y

otros tienen duracioén efimera.

Se piensa, que como toda teoria de base experimental, puede tener
excepciones o no adaptarse a ciertos productos o servicios. Se deduce, por

tanto que la aplicacion practica del ciclo de vida del servicio, a partir de las
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consideraciones tedricas que se deduzca requerird estudios particulares

adaptados al tipo de mercado-producto-servicio de que se trate.

Esquema del ciclo de vida del servicio

Figura # 3: Ciclo de vida del Producto

Introduccién | Crecimiento | Madurez Declive
Venlas

il

Tiempo
Elsborado por: CMBE, MEFT, SLQRP.
Fusnte: htp #eicontadorvirtusl blogspot. comy20H 0408/ Ciclo-de-vida-del-producto. htmi .

Los productos suelen atravesar cinco etapas:

1. Etapa de desarrollo de un nuevo producto:

v Es muy caro

v No se perciben ingresos por venta

v Es un periodo de pérdidas netas

2. Etapa de introduccién en el mercado

v Supone un coste muy alto
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v El nivel de ventas es bajo

v El balance es de pérdidas netas

3. Etapa de crecimiento

v Se reducen los costos debido a la realizacidon de economias de escala

v Los volumenes de ventas aumentan significativamente

v Se empiezan a percibir beneficios

4. Etapa de madurez

v Los costes son muy bajos

v Se alcanzan los niveles maximos de ventas

v Los precios tienden a decaer debido a la proliferacién de productos

competitivos

v Se alcanza la mayor rentabilidad

5. Etapa de decadencia

v Las ventas caen
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v Los precios bajan

v Los beneficios se reducen

Las estrategias del Marketing Mix deben cambiar a medida que el
producto va atravesando cada etapa. La publicidad, por ejemplo, tiende a ser
informativa en la etapa de introduccion, persuasiva en la etapa de
crecimiento y madurez, y orientada a mantener el recuerdo en la etapa del

declive.

Analizando el _mercado de Guayaquil, se puede concluir _que el

servicio_se_encuentra en la_etapa de Introduccion, ya que existen varios

indicadores para identificarla, la cobertura gradual del servicio dentro del

sector que se establecieron como metas.

No pueden precisarse cifras exactas, ni validas para todos los casos,
pero las experiencias sefialan que, cuando un producto ha logrado superar
10% de los objetivos fijados para su etapa de madurez (cuando alcanzara el
maximo de la venta esperada) se ha logrado su introduccion y comienza la

etapa de crecimiento.

La mayor parte de los esfuerzos se concentrardn en Promocién,
Retailing and Merchandising y supervisiéon del personal, inicio de
comunicacién de Publicitaria y principalmente de su Posicionamiento.
Estableciendo parametros de calidad de servicio y estableciendo métodos

para que los residentes den evaluacién al servicio recibido.
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2.2.3.2 Objetivos del Marketing
2.2.3.2.1 Objetivo General

Promocionar y potenciar una residencia para estudiantes
universitarios en la zona norte de Guayaquil- Los Ceibos, de manera que se
sientan como en su hogar con todos los servicios para estimular su
desempefio académico y a través de esto lograr el posicionamiento en la
mente del estudiante universitario.

2.2.3.2.2 Objetivos Especificos

v Utilizar la capacidad instalada al 100%, es decir en su maxima

capacidad.

v Determinar la proporcion de los Ingresos con relacion a los costos y la
Utilidad.

v Satisfacer todas las necesidades de los residentes en cuanto a
mejoras habitacionales.

v Incrementar el nivel de las Utilidades en un promedio del 8% anual
dentro de los préximos 5 anos

v Lograr una presencia y expansion a nivel Nacional

2.2.3.3. Matriz de Boston Consulting Group (BCG)
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Esta herramienta conocida como gestién de la cartera, se basa en la
teoria del ciclo de vida del producto, en nuestro caso del servicio, el cual
permitira determinar las prioridades que se deben dar en la cartera de

productos de una unidad de negocio.

La matriz BCG tiene dos dimensiones: participacion en el mercado y
crecimiento en el mercado. La idea basica de ella es que si un producto tiene
una participacion grande en el mercado o si el mercado de el producto crece

rapidamente, es lo mejor para la compainiia.

La colocacion de productos en la matriz del BCG proporciona cuatro

categorias en la cartera de la compafia. Con lo cual se presentan cuatro

situaciones:

v Gran crecimiento y Gran participacion en el mercado.

v Gran crecimiento y Poca participacion en el mercado.

v Poco crecimiento y Gran participacién en el mercado.

v Poco Crecimiento y Poca participacién en el mercado.
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Grafico # 20: Matriz BCG
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Elaborodo porr CMBE, MEFT, SLAOF.
Fuenre: Librode Markering, Autores Katler & Armstrong, Swa Edicidn Ediconal
Frentice Hall.

Entonces si el mercado esta creciendo hay que invertir dinero para
mantener la posicién y mejor aun crecer en el mercado que es la meta en
comun de todo negocio. Esto da como resultado que las ganancias sean

pocas pero que logres obtener que crezca el volumen del negocio.

En el caso a) se lo conoce como estrella por cuanto en el mercado el
producto esta en crecimiento, y este debe financiarse al ritmo del crecimiento
que tienen, es decir que necesitan de efectivo para mantener su

competitividad dentro del mercado.

En el caso b) se lo conoce como signo de interrogacién ya que no se
sabe con exactitud lo que pueda pasar con el negocio, en este tipo de
producto hay que incurrir en mucho dinero para funcionar. Por lo general se
trata de productos nuevos que requieren de gran cantidad de recursos para

mantener su participacion
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En el caso c) se lo conoce como vaca lechera, en pocas palabras
productos lideres con una posicion privilegiada ya que sin invertir mucho
dinero ni gestion se presenta grandes cantidades de dinero es decir que el

producto se vende por si solo.

En el caso d) se lo conoce como perro ya que hay que renovarse o
fracasar en sintesis dejar de existir en el mercado. A una empresa no le

conviene invertir en esta categoria por el punto ya antes mencionado.

Es asi que tomando en cuenta todo lo ya mencionado concluimos que
nuestro servicio es un interrogante ya que como bridaremos un nuevo
servicio no tendremos la certeza de la aceptacion del target al cual nos

dirigimos, por ese motivo nos tocara invertir fuertemente.

Si bien es cierto que somos un producto nuevo no es menos real que
el factor diferenciador de nuestro producto es el enfoque integral de los

servicios, lo cual facilita la vida del estudiante universitario.

2.2.3.4. Matriz de Implicaciéon
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Grédfico # 21: Matriz de Implicacion

ATRACTIVIDAD
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Elaborado por: CMBE, MEFT, SLQF.
Fuente: Librode Marketing, Autores Katler & Armstrong, Sws Edicon Editorial
Prentice Hall.

A través de la Matriz FCB, se puede analizar el comportamiento de
eleccion de compra de los posibles residentes, al momento de contar con un

lugar de alojamiento.

v Modo de aprendizaje, los clientes se basan en la razén, logica y los

hechos.

v Modo Afectividad, los consumidores se basan en los sentimientos,

emociones e intuicion.

v Implicacion débil, representa para los consumidores una decisién facil

al momento de hacer uso del servicio.

v Implicacion Fuerte, representa para el consumidor una decision

complicada al momento de escoger el servicio.

El ofrecer un servicio integral de alojamiento para estudiantes

universitarios:
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v La implicacion de la compra es fuerte, porque el costo para obtener un
alojamiento adecuado, es alto. Y si a esto se le agrega que sera un valor
permanente mientras se encuentre realizando sus estudios universitarios

tiene mayor importancia al momento de comprar el servicio.

v El modo de eleccién es racional ya que se basa en la evaluacion de
alternativas para alojarse, su logica se fundamenta en sus necesidades a
satisfacer, sin tomar en cuenta la parte emocional. El objetivo del
consumidor es alojarse en un lugar , donde cubra sus necesidades y se

ajuste a su restriccion presupuestaria

v Para tomar la decision el residente primero evallua las opciones,
investiga beneficios ofrecidos por cada una de esas opciones, y finalmente

actua (escoge el lugar).

2.2.3.5. Macro y Micro Segmentacion

2.2.3.5.1. Macro — Segmentacién

Es una divisidon del mercado de referencia en productos- mercados
(grandes segmentos que poseen criterios generales y por lo general, no
presentan grandes diferencias entre si). Es mas un troceado que una
segmentacion de mercado. Este proceso de segmentacion tiene una
importancia estratégica para la empresa ya que conduce a definir su campo
de actividad e identificar los factores claves a controlar para consolidarse en

el mercado objetivo que se desea competir.
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En el presente proyecto se distingue que el mercado de referencia es
la ciudad de Guayaquil, ciudad en la cual se enfoca nuestra residencia

universitaria como primera instancia.

Se considera ademas como otro punto que nuestro servicio se enfoca
a aquellos jovenes universitarios que desean un servicio de alojamiento
integral de larga estancia mientras terminan sus estudios superiores en la
ciudad de Guayaquil, lo cual representa una necesidad que nosotros

buscamos satisfacer.

También es importante destacar que se dirige jovenes universitarios
de clase media y media alta por el costo del servicio, dado que nos

ubicaremos en una zona residencial con acceso a areas comerciales.

2.2.3.5.2. Micro - Segmentacion

Luego de haber realizado la macro-segmentacion en el producto-
mercado, se hace necesario un analisis mas profundo es decir; un estudio
mas minucioso y detallado de los segmentos o conjuntos parciales
homogéneos que los integran.

Es la segmentacion propiamente dicha, ya que consiste en descubrir
segmentos de comportamiento homogéneo en el interior de cada uno de los
productos-mercados y establecer una estrategia de marketing especifica
para cada segmento escogido. En este caso se puede considerar los

siguientes:

80



v Los jévenes recién graduados quienes buscan en su mayoria
movilizarse hacia las grandes ciudades en busca de una preparacion de
calidad en el ambito profesional, por lo que buscan un lugar seguro y de facil

acceso a la Universidad de su eleccion.

v Los jévenes extranjeros que llegan a esta ciudad en busca de nuevas
expectativas de estudios y a la vez como intercambio cultural, buscaran un
lugar comodo y agradable donde poder alojarse mientras dure su estancia

en el pais.

v Los jévenes que ya residen en la ciudad por motivos académicos y
alquilan un cuarto, el cual no se adapta a las necesidades de ellos por lo que

buscan mejores alternativas de alojamiento de larga estancia.

v Todos aquellos jovenes que tienen sus hogares en la ciudad de
Guayaquil pero de cierta forma deseen interrelacionarse con personas de
otras ciudades, provincias y paises y buscan una alternativa de alojamiento

fuera de sus hogares.
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2.2.3.6 Fuerza de Porter:

Modelo de las Fuerzas de Porter aplicadas al Servicio de Vivienda que presta nuestra Residencia Universitaria.

T

Rivalidad:

Sustitutos:

ya conocidos gue brindsn
sdicionsimente este senvicio. Otro punto
gue results importante de notar es el baje
costo gus ofrecen 3l mercado. No obstante
la diferenciscion de  servicio de La

Casona” le resta poder 3 esta fusrzs.

Existen ciertos competidores &n
&l mercado pero no brindan las
comeodidades ¥ semnvicios gue
“Ls Casons” ofrece; kb que nos
hace mas atractives gue la
O pEtEncis.

"Hosiales

*Casas  gue siguilan  Coanos para
Estudiantes

*Famifiares de los estudiantes provienentes
dieotras Ciedades

Proveedores:
La mayoria de los provesdorss para
nusstra residencia tienen un poder de
negociacion relstivamente bajo, debido
3 wna gran gama de ahenativas gue
52 fiense al momento de sdguinr wn
insumao para hegar. Sin embargo, |1ESS
{Provesdor Principal) tiene gran poder
de negociscion ya gue pusds obtensr
shernativas mas atractivas a s de
nosotros  y  dar  por  terminado =l
contrato de akguiler.

Usuarios:
Dado gue =n =l sector no existen residenciss
universitarias gue brinden &l misma semvicio
de excelencis v calidsd, los pacisntes tendran
un bajo poder de eleccion.

Usuarios

Estisfiantes Unwersitanos entre 17
- 25 shos provienentes de abras
cisdades que vienen a Guayagquil
3 obtensr su educICHON SUPENoT.

Huewvos Competidores:
Actusimente no s ha determinado gue

nUEvos competidores QUISTEn HRCUS nar
en este servicio, sin embargo s
probsbilidsd de gue estas suran s baja
{Barmreras d= Entrada Alas). Dado gus la
obtencion de la  infraestructura o la
constreccion de I3 misma reguisre de una
inversicn extremadamsants aita.

Nuevos Competidores

INDENES RS
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2.2.3.7 MARKETING MIX: 5 P'S

2.2.3.7.1 Producto o Servicio

Nuestro Servicio se basa en satisfacer la necesidad de obtener un
servicio de alojamiento integro por parte de los jovenes universitarios de
clase media a media alta quienes siguen sus estudios superiores en la

ciudad de Guayaquil.

2.2.3.7.1.1 Objetivos del Servicio

Posicionarnos en el mercado, siendo la primera opcion en la mente de
nuestros posibles residentes en cuanto al ofrecimiento de servicios de

alojamiento se refiere.

2.2.3.7.1.2 Estrategias del Servicio

La estrategia que se utiliza dentro del servicio es ofrecer un servicio
integral de alojamiento para los Universitarios en busca de alternativas de

alojamiento comodas, seguras y agradables.

2.2.3.7.1.2.1. Marca

Sera nuestro componente clave el cual les permitira saber a nuestros
residentes con exactitud qué tipo de servicio recibiran, identificandolo con
rapidez, tomando decisiones pensando en nuestros servicios y facilitando
agilmente la seleccion de asistir a nuestra residencia consciente de que

recibiran un servicio de calidad.
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2.2.3.7.1.2.2. Logo

Sera la imagen que proyectaremos en cada una de nuestras
publicidades para que asi los residentes puedan identificar nuestro servicio
con mayor rapidez. Cabe recalcar que nuestra imagen permitira representar

el prestigio, la confianza y el respaldo que dara la residencia.

2.2.3.7.2 Precio

A fin de fijar un precio para el servicio que proporcionaremos, se
considero como factor vital los resultados obtenidos en las fuentes
secundarias (encuestas), como también los costos en los que incurriremos

en la realizacién de nuestro centro.

Debido a la existencia de gran variedad de competidores informales
indirectos, es decir no tienen un registro formal ni una amplia capacidad
como los son casas comunes o cuartos pequefios dentro de nuestro
mercado objetivo, consideramos que el precio que cobraremos por nuestro
servicio debe estar dentro del mismo rango, tomando en consideracién que
nuestro servicio ofrecera ademas servicios adicionales que podran ser

adquirido por los estudiantes universitarios de clase media a media alta.

Los precios seran establecidos en base a un analisis comparativo con
las opciones existentes en la actualidad y a las encuestas realizadas a la
poblacion, ya que los estudiantes buscaran la opcién mas acorde al
promedio del mercado.
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2.2.3.7.3 Plaza

La plaza es el elemento que utilizamos para conseguir que nuestro
servicio llegue exitosamente a nuestros posibles residentes. El servicio se
brindara en la ciudad de Guayaquil para los jovenes universitarios de clase
media a Media Alta que busquen un alojamiento de larga estancia. A través
del estudio de localizacién se considero al sector de Los Ceibos como zona
segura, accesible y cercana a las principales universidades de la ciudad,

ademas de que estan cuentan con una gran cantidad de estudiantes.

2.2.3.7.4 Promocion

Buscaremos dar a conocer el servicio resaltando nuestros atributos
diferenciadores mediante expo ferias, stands publicitarios en diferentes
universidades de la ciudad resaltando la calidad del servicio a ofrecerse y la

ubicacién estratégica, logrando asi el impulso de la residencia.

2.2.3.7.5 Publicidad

La publicidad sera nuestra forma de difundir nuestro servicio a través
de técnicas de Marketing consistente en el empleo de formas de
comunicacién no masivas dirigidas a segmentos especificos desarrollada
para el impulso o promocion de la residencia mediante acciones cuya
concepcion se caracteriza por el empleo de altas dosis de creatividad,
sorpresa y sentido de oportunidad, creandose novedosos canales para
comunicar mensajes publicitarios internos, con el objetivo de motivar a

nuestros posibles residentes hacia una accion de preferencia.
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Podremos utilizar diferentes tipos de soportes que existen para llegar

a nuestro residente objetivo, Los soportes serian:

v" Volantes

v" Radio

v" Revistas Universitarias

v" Redes Sociales.

v Prensa

2.2.3.8 Analisis de la Demanda

Segun los datos que se obtuvieron de la tabulacion de las encuestas
se puede determinar que el mercado meta seran los jévenes universitarios
comprendidas en el rango de edades entre los 17 — 19 afios, dado que ellos
recién inician su etapa de educacién superior por lo que son los que
obtendrian este servicio por mas tiempo. El tiempo por el cual obtendrian
este servicio es de forma mensual y su capacidad de pago oscila entre los $

250 a $ 350 dolares americanos

De acuerdo a los jovenes encuestado en su gran mayoria si estan
dispuestos a obtener un servicio de residencia universitaria, sobretodo en la
ESPOL con nivel de aceptacion del 44.7% seguido de la Universidad Laica

con un 22.5%.
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La caracteristica mas valorada al momento de obtener un servicio de
alojamiento integral son: habitacién amoblada con un nivel de aceptacién del
56.1%, Servicio de Seguridad estd entre una media de Muy Importante
(41.9%) e Importante (30.6%), Servicio complete de limpieza de la habitacion
con un 31.3%, servicio de lavanderia con un 32.3% y servicio de internet con
un 66.7%.

El 84.1% de los encuestados si estan dispuestos a obtener un servicio
de alojamiento en la residencia universitaria la “La Casona”. Lo que indica

que tenemos un alto indice de aceptacion.

2.2.3.9 Analisis de la Oferta

Se considera de vital importancia el conocer aquellas circunstancias
en la que se esta prestando el servicio de residencias universitarias dentro

del mercado. Por lo que detallaremos las siguientes condiciones:

2.2.3.9.1 La Competencia

En el mercado local, no existe un servicio competidor de manera
directa que haya sido registrado con las mismas caracteristicas a las que
‘LA CASONA” se va a enfocar, solo estan las residencias dentro de ciertas
universidades de la ciudad pero no de manera especializada y con todas las

comodidades que se deberia brindar a un estudiante.

Cabe recalcar que si tenemos otro tipo de competencia pero no

directa con respecto a lugares para que habiten los estudiantes porque
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existen un sin numero de hoteles y hostales que brindan este servicio pero
no de manera completa ni garantizada, lo que significa que no se presta este

tipo de servicio con la modalidad que nosotros queremos hacerlo.

LA CASONA sera pionero en la prestacion en este tipo de servicios en
el mercado, mas aun en el area donde se planea ubicar la residencia
universitaria, por lo cual resultard manejable introducir las estrategias de

posicionamiento de manera eficaz.

2.2.3.9.2 Rivales

v Residencias propias de ciertas universidades (ESPOL, UESS).

v Otras residencias ubicadas en la ciudad de Guayaquil

2.2.3.9.3 Sustitutos

v Hoteles

v Hostales

v Casas que alquilan Cuartos para Estudiantes.

v Familiares de los estudiantes provenientes de otras Ciudades.

2.2.3.9.4 Nuevos Competidores
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Actualmente no se ha determinado que nuevos competidores quieran
incursionar en este servicio, sin embargo la probabilidad de que estas surjan
es baja (Barreras de Entrada Altas). Dado que la obtencion de la
infraestructura o la construccion de la misma requiere de una inversion

extremadamente alta.

2.2.3.9.5 Poder de Negociaciéon de los Compradores

Los compradores — estudiantes tienen poder adquisitivo por la clase
de sector econdmico al cual va dirigido el Centro. Lo que hay que considerar
que dentro de la cercania de la ubicacién de LA CASONA no existen
sustitutos cercanos con las mismas caracteristica por lo que la negociacion

de los compradores es baja.

LA CASONA garantizard que el servicio y la atencion a los
estudiantes siempre conserven los mejores niveles de calidad, mediante

investigaciones periddicas y pruebas exploratorias al mercado.

2.2.3.9.6 Poder de Negociacién de los Proveedores
Los insumos, equipos y materiales que son necesarios para la
prestacion de los servicios en la residencia universitaria LA CASONA, se

pueden encontrar en diversas empresas locales. No existe limitacion de

aprovisionamiento.

2.2.3.10 Analisis De Precios
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Para poder entrar al mercado de la Ciudad de Guayaquil, se
establecio los precios preliminares con que podemos llegar a ocupar una
posicibn que no se encuentre ni dominada, ni amenazada por la

competencia. Este precio se ajustara una vez realizado el Estudio Técnico.

Para su calculo nos basaremos tomando en cuenta 3 parametros muy

importantes como son:

v Un precio que pueda cubrir los costos de iniciaciéon y produccion.- Un
valor que nos permita avanzar como empresa y poder brindar una mejora de

calidad constante para los que son nuestros consumidores.

v Un precio que pueda enfrentarse a la competencia.- Punto demasiado
importante ya que poner un precio por encima del mercado es una derrota
automatica y si se propone un precio por debajo del mismo pues es perdida
directa para este negocio y no denotaria la verdadera calidad de nuestro
producto al tener un precio por debajo de los niveles establecidos en el

mercado, por lo que es algo de mucho estudio e ideas.

v Precio establecido por el estudio de mercado.- Factor guia que
ayudara en la toma de decision del precio de nuestro producto ya que se
toma muy en cuenta la opinion de las personas que son ellas las que se
convertirdn después en nuestros proximos clientes.

2.2.3.10.1 Determinacion del Precio

Los precios establecidos son de:
v $325
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Este valor esta dado de forma mensual y incluye el costo de todos los
servicios brindados como por ejemplo, limpieza de cuarto, lavanderia,
internet, lugar amoblado, alojamiento, servicios basicos a excepcion de la

alimentacion

v $100

Este es el precio de servicio adicional de alimentacién que adquiriran

los residentes previo aviso.

2.2.3.10.2 Determinacion del Tipo de Establecimiento

La Residencia Universitaria “La Casona” pertenece a la especie de
micro empresa , que esta enfocada en impulsar la creacion de residencias
universitarias, crear un nuevo concepto de modelo de alojamiento con
servicios integrales , instaurar incentivos laborales que se involucran con

todas las actividades relacionadas con la prestacién de servicio del mismo.

Dadas nuestras caracteristicas seremos una Micro-Empresa de
servicios de alojamiento para estudiantes universitarios provenientes de la
zona y de otras ciudades, es decir nuestros volumenes de ingresos seran al
por menor que es donde el residente se encuentra directamente con nuestra

estadia.

Como Micro- Empresa debemos tener presente que dentro de nuestra
gestion , los factores claves para garantizar el éxito de la actividad es lograr

la satisfaccion plena de los estudiantes al brindarles el servicio que esperan
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y merecen para asi poder conquistar su confianza y obtener los resultados
deseados donde la imagen es un indicador importante para conseguir los
objetivos propuestos, ya que es considerada una mezcla de percepciones
positivas o0 negativas, que representan la realidad antes que los individuos

tomen la decision de compra del servicio.

2.2.3.11 Analisis De Comercializacion

2.2.3.11.1 Canales de Distribucién y su naturaleza

v Productores — Consumidores

Nuestros servicios seran distribuidos en una edificacion donde se

facilite el desenvolvimiento del producto dentro de la ciudad de Guayaquil.

La manera como nosotros brindaremos nuestro servicio sera de tipo
de distribucion de canal directo de circuitos cortos de comercializacion ya
que nosotros seremos los productores y venderemos nuestro servicio de

manera directa.

Grafico # 22: Productores Vs. Consumidores

Productores Consumidores

Elaboradopor CMBE, MEFT, 5LAF.
Fuente: Librode Marketing, Autores Kotier & Armstrong, Sws Edicon Editonal
Frentice Hali.
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Esto permitird a “La Casona” incrementar sus beneficios, en lo que se
refiere al servicio que estamos analizando, porque este sistema implica la
racionalizaciéon de los costes de distribucién como son los de transporte si en
un caso lo necesitdramos, y poder ofrecer una mayor calidad de servicio en
lo que se refiere a la distribucion, ya que se les puede brindar unas

condiciones mas ventajosas, ya sea via descuentos u otros.

v Comercializacion

Ante todo en el proceso de comercializacion debemos tener en cuenta
que la produccién y la comercializacién son partes importantes de todo un
sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y

servicios que satisfacen sus necesidades.

Nosotros mas alla de ver a la comercializacion como un proceso
también es una estrategia de plasmar nuestra idea de manera que para

triunfar en el mercado de alojamiento para universitarios

Po lo tanto debemos tener una ventaja competitiva haciendo una
diferenciacion con nuestros innovadores servicios, detectando las
necesidades y teniendo una exclusividad con nuestros clientes ofreciendo

precios justos pero con un mayor control en los costos.

La comercializacion sera de acuerdo a nuestras conclusiones

encontradas mas adelante en el estudio de localizacion.
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2.2.3.11.2 Objetivos

v Hacer uso de las nuevas tendencias de marketing para lograr un

reconocimiento por parte de las personas.

v Usar métodos que reduzcan costos.

v Lograr posicionamiento del producto en el mercado al realizar
publicidad en los diferentes medios como por ejemplo: volantes,

recomendacion por terceros etc.

2.2.3.11.3 Estrategia de Comercializacién

Luego de determinar mediante el estudio de localizacion el lugar
Optimo para ubicar la residencia, una de la primera técnica a aplicarse es
repartir hojas volantes en las universidades donde se obtuvo mayor
aceptacion de acuerdo a las encuestas (ESPOL, U. Laica, U. Catdlica). La
tecnologia hoy en dia es una gran aliada por cuanto tendremos pagina web,
e inscripciones en redes sociales. Ademas a largo plazo la recomendacion
de los propios residentes es una gran estrategia (Publicidad de Boca en

Boca).

2.2.3.12 Analisis Legal, Ambiental Y Social
2.2.3.12.1. Analisis Legal
La Residencia Universitaria se constituira como una sociedad

andénima ya que cuyo capital es superior a $800 délares y esta dividida en

acciones negociables conformada por la aportacion de 3 accionistas. Estara
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domiciliada en la ciudad Guayaquil y estara facultada para abrir sucursales y

agencias en cualquier lugar del pais.

En este tipo de sociedad su razén social no se designa por el nombre
de ninguno de los socios, sino por el objeto para el cual se forman la

empresa, y es administrada por los representantes de la misma.

Los fundadores de la Residencia Universitaria seran: Cynthia Maria
Benitez Espinoza, Maria Elena Parra Trujillo y Sandy Quishpillo Pilco. Los
requerimientos que necesitaremos para la constitucién de la sociedad son:

v Escrituras de constitucion.

v Nombramientos de representantes legales debidamente registrados

en el Registro Mercantil.

v Obtencién de Registro Unico de Contribuyente en el Servicio de
Rentas Internas.

v Certificado de pago de afiliacion de la empresa a la Camara de

Comercio de Guayaquil.

v Patentes Municipales (0,57% del patrimonio de la empresa).

v Tasas de habilitacidon - Permisos de Funcionamiento del Municipio.

v Pago de la contribucion a la Superintendencia de Compadias (1 por
mil de los activos).
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v Pago de la contribucion a la Universidad de Guayaquil (2.0 por mil del

capital suscrito).

v Permiso de funcionamiento de Cuerpo de Bomberos ($35

aproximadamente).

v Impuesto de la Junta de Beneficencia ($200).

v Permiso de sanidad del Instituto de Higiene ($8 aproximadamente)

2.2.3.12.2. Analisis Ambiental Y Social

El establecimiento de esta residencia universitaria no generara
ningun impacto negativo en el ambiente ya que es una empresa que
ejercera servicios de alquiler y en el desarrollo de sus actividades ninguna
involucra alguna clase de contaminacion de ningun tipo. Al contrario dado
que se tendra una relacidn directa con jévenes universitarios se incentivara
en ellos la creacion de preservar el medio ambiente desarrollando

programas de reciclaje dentro de la residencia.

En cuanto al impacto social, consideramos que el establecimiento de
la residencia universitaria generara un aporte muy positivo dado que
lograremos incentivar a los inversionistas nacionales y extranjeros en cuanto
la existencia de un mercado poco explotado e insatisfecho dado que la
demanda de jovenes quienes buscan una formacion de calidad va en

aumento, asi mismo incentivar a la creacion de fuentes de empleo.
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2.3 ESTUDIO TECNICO
Para la prestacion de los servicios de la residencia, necesitaremos de
maquinarias, instrumentos e insumos para el cumplimiento satisfactorio de la

misma, los cuales se detallaran a continuacion en segmentos dependiendo

el uso de cada uno de ellos:

2.3.1 Adecuaciones de la vivienda

Dado al tiempo sin uso que se encuentra el lugar se proceden a

realizar algunas adecuaciones que son descritas a continuacion:

v Adecuaciones eléctricas (instalacién de mas extensiones eléctricas,

renovacion de cableado en la bomba para la cisterna)
v Adecuaciones de infraestructura (tumbados, piso, pintura, remover el

monte)

2.3.2 Instalaciones de Sala.
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Tabla # 18: Instalaciones de la Sala

IMAGEN NOMBRE CANTIDAD
# Jusge de Sala 1
et
“\\—
—
& Aparador para Tesevisor 1
h
, TE—
I f— oo 1
L
Eyquingrs 1
Elaboradopor: CMBE, MEPT, SLOF

Fuente: CMBE, MEFT, SLOF.

2.3.3 Instalaciones para el Comedor

Tabla # 19: Instalaciones de la Sala

IMAGEM NOMEBRE CANTIDAD
sl
Cortiras 2
e
- 3 Limparas e Techs 2
¥
N
‘ Tacho de Basura i
\\—

Elaborodopor: CMBE, MEFT, SLQF.
Fuente: CMBE, MEPT, 5LQF.
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Tabla # 20: Instalaciones def Comedor

W S PO P B R E TP TN e
ﬁ Comedor de B Sillas z
——— 2 =
e, L pars de Teohos . 8
. :
= Dispenssdor de Spos =

Elaborodopor: CMBE, MEFT, SLAQF

Fuente: CMEBE, MEFPT, SLQP.

2.3.4 Instalaciones Sala de Computo

Tabla # 21: Instalaciones Sala de

Computo

CANTIDAD

IMIAGEN

Computadora de Escritorio

i

Anaguel para Computadora

‘ Router

iy :
% Lémpara de Techo

Elaboradopor CMEBE, MEPT, S5LAF.
Fuente: CMBE, MEFT, 5LQF.
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2.3.5 Instalaciones del area de la Cocina

Tabla # 22: Instalaciones del

drea de Cocina Tabla # 23: Instalaciones del

drea de Cocina

IMAGEN NOMBRE

IMAGERN HOMBRE CANTIDAD

Juego de Ollas

. gé Ansqueles E
\

u._ Cozing & Quempdares = Juege de Vajillas
ﬂ can Harme _

Refrigeradors 1 Waoy

& 4 Focos ARarradares 1 m_ﬂ. Juego de Utensilios de Cocina

Juego de Cubiertos

- Microondas 1

Elgboradopar CMBE, MEFT, SLOF. i";ﬁ:‘;ﬁ;‘gﬁ;ﬂfﬂﬁ A

Fuente: CMBE, MEFT, 5LAF.

2.3.6 Instalaciones de los Banos
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Tabla # 24: Instalaciones para

los Bafios
IMAGEN MNOMEBRE CANTIDAD
Tacho de Basura T
N,
-
Cortina de Bario T
\'t i

Tubo de Cortina de

Bafio

el

Foco Ahorrador

Elaboradopor CMEBE, MEFT, SLOF.
Fuente: CMEE, MEFT, SLAF.

2.3.7 Instalaciones Cuarto de Lavanderia

Tabla # 25: Instalaciones Cuarto
de Lavanderia

IMAGER MNOMBRE CANTIDAD
Lavadora 1
b |
-
-
Secadors 1
h Focos Ahorradores 1
-\-\ -

Elaborado por CMBE, MEFT, SLQF.
Fuente: CMBE, MEFT, SLQP.

101



2.3.8 Instalaciones Cuarto de Limpieza

Tabla # 26: Instalaciones Cuarto de

Limpieza

IR SGER

NOMBRE

CAMTIDAD

Daice o Agul

Trapensdor

Jusgo Se Lneniilios oe Limpiece

Lat de Productos de Limpesza

Eloboradopor: CMBE, MEFT, 5LQF

Fuente: CMBE, MEPT, 5LQP.

2.3.9 Instalaciones del area de los Dormitorios
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Tabla # 27: Instafaciones drea de

Dormitorios
IMAGEMN NOMBRE CANTIDAD
w Cama de Plaza % 12
2 -
M,
a <.
& a8t
‘! Velador 2 Cajones 24
e —ned]
4 Focos Ahorradores Ed
L%
Cortinas E4
-\\\ S —

Elgborodo por. CMBE, MEFT, SLAF
Fuente: CMEBE, MEFT, SLAF.

2.3.10 Instalaciones de la Piscina

Tabla # 28: Instalaciones drea de Piscina

IMAGEN NOMEBRE CANTIDAD

Sillas de Piscina rd

L=
# v Hamacas 3

' Focos Ahorradores 2

L

EBlaborado por CMEBE, MEFPT, SLAF.
Fuente: CMEBE, MEFPT, 5LAF.
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2.3.11 Instalaciones Generales

Tabla # 29: Instalaciones Generales

IMAGEN NOMBRE CANTIDAD

. I Aire Acondicionado
L]

Intercomunicador 1

Elaborado por: CMBE, MEFT, 5SLQF.
Fuente: CMBE, MEFT, 5LOF.

2.3.12 Suministros de Oficina y Area de Caja
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Tabia # 30: Suministros de Oficina y Area de Caja

PR ST R PO BRE CAFMTID AD

-
= Lapar e s v Bhema =
ey=

Jueps cde Clipa a

BromiCE@ o -3

Bliock de TaoTwras =

b |

Elaborado por: OVBE, MEPT, SLOP.
Fuomte: CMEE, AREFT, SLQF

2.3.13. Estudio De Localizacion

Toda empresa formalmente constituida tiene un domicilio fiscal de
conocimiento publico o facil de identificar, lo cual le permitira a la empresa
que sus clientes puedan llegar a ella facilmente a adquirir el servicio que

esta ofreciendo.

Por lo tanto de acuerdo a lo descrito anteriormente, es necesario que
nuestro proyecto a realizar contemple un domicilio fiscal para la residencia

universitaria, si es necesario indicarlo graficamente (croquis)
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2.3.13.1. Factores Determinantes de la Localizaciéon
Al estudiar la localizacion de un proyecto se puede concluir que hay

mas de una solucion factible adecuada, y mas todavia cuando el analisis se

realiza en nivel de pre factibilidad.

Por tanto, la seleccion de la ubicacion debe tener en cuenta su
caracter definitivo o transitorio y optar por aquella que permita obtener el

maximo rendimiento del proyecto.

Si bien es cierto que la localizacion consiste en la ubicacién del

proyecto, existen factores que al final pueden influir en la decision final, asi

tenemos:

v La cercania del mercado

v La existencia de vias de comunicacion (terrestre, aérea o maritima)

v La existencia de infraestructura urbana (agua, desague, luz y teléfono)

v La existencia de mercados insatisfechos y potenciales

v Disposiciones municipales

v Mano de obra disponible

v Costo del transportes
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4 Determinaciéon Optima del Local

Hay diversos métodos para realizar el estudio de localizacion los

cuales seran descritos brevemente a continuacion:

v Métodos de Evaluacioén por factores no cuantificables

Este tipo de métodos toma en cuenta factores cualitativos, que tienen
mayor validez en la seleccién de la macro zona que en la ubicacion
especifica. Los tres métodos que se destacan son los denominados como:
antecedentes industriales, factor preferencial y factor dominante

v Método Cualitativo por Puntos
Este método consiste en definir los principales factores determinantes

de una localizacion, para asignarles valores ponderados de peso relativo, de

acuerdo con la importancia que se le atribuye.

Al comparar dos o mas localizaciones opcionales, se procede a
asignar una calificaciéon a cada factor en una calificacion dentro de una
escala, como por ejemplo de 0 a 10.La suma de las -calificaciones

ponderadas permitira seleccionar la localizacién que acumule mayor puntaje.

2.3.13.1 Método Cualitativo por puntos

El método adecuado para este proyecto es el Método Cualitativo por

Puntos ya que se puede evaluar de acuerdo a diversas variables de
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importancia y determinar el lugar éptimo para instalar nuestro servicio. Si
bien es cierto que vamos a alquilar las instalaciones, no es menos real que
hay algunas edificaciones que cumplen los requisitos por empezar este

servicio. Las variables a considerar en nuestro proyecto son las siguientes:

v Medios y costos transporte

v Costo y disponibilidad alquiler

v Acceso a Servicios Basicos

v Cercania de la Universidad

v Cercania a lugares de interés

v Seguridad

La puntuacion para los costos es la siguiente: siendo diez el de menor
costo y uno el mayor costo. La variable cercania de la universidad se
evaluara siendo diez mas proximo al ente universitario y uno el menos
cercano. Con respecto a seguridad la puntuacion se tendra en cuenta siendo
diez lugares mas seguros y considerando a uno mas propenso a la
inseguridad. Y por ultimo pero no menos importante el acceso a servicios
basicos visto desde el punto de disponibilidad, acceso y costo del mismo se
tomara en cuenta de la siguiente forma, diez para lugares mas accesibles,
menor costo y mas disponible y uno para el lugar menos asequible, altos

costos y con menor cobertura.
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Tabla # 31: Método de Puntos

Lugares Prospectos Samanes Ceibos Samborondon

FACTOR PESO | Calil. [ Fonder. | Calil.| Ponder. | Calil.] Ponder.
Medios y costos transporte 15% & 0,75 & [X:] 2 0,3
Costo v disponibilidad alguiler| 28% [ 1.6 [3 .76 1 0156
Accesoa Servicios Basicos 20% ] 1.2 7 1,06 ] 1,2
Cercania de la Universidad 16% [ o.76 ] 1.2 4 0.6
Cercania a lugares de interés | 5% 8 0.4 & 0.9 ] 075
Segundad 0% 3 X T 1,085 8 1.z
TOTALES 100%: B2 [-%-1 &2

Elaborado por: CMEE, MEPT, 514P.
Fugnte: OWEE MEPT, SLGP.

De acuerdo | método por punto la puntuacion mayor es el lugar 6ptimo
para instalar el producto o servicio, por cuanto tal como se observa en la
tabla el lugar que obtuvo la mayor puntuacion es la instalacion de los Ceibos,
esta edificacion esta ubicada en Cdla. Los Ceibos. Mz 4 villa 347

En conclusién al evaluar las diversas variables el lugar mas adecuado
para establecer la residencia universitaria “La Casona” es en los Ceibos. La

extension del terreno es de aproximadamente 480m2.

2.3.14 Plano de la Residencia Universitaria

2.3.14.1 Descripcion de la Divisién del Plano Planta Baja
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Grafico # 23: Descripcion de Divisiones

Planc Planta Baja

21056 Sala

A% Salade
T COTRPUTE hin
lavanderia

6% bafio

Elaboraco oo CAPEE, ATEFPT, SLOP
Fuspahe: CAMEE, AREPT, SLOP

v 5% Esta destinado para garaje de vehiculos, en donde los residentes
pueden hacer uso de este espacio para ubicar sus vehiculos en caso que

posean uno.

v 10% Aqui estara ubicado el comedor en con sus respectivas sillas en

el cual podran servirse los alimentos

v 4% Este espacio es destinado para el almacenamiento de los
utensilios que se utilicen para realizar la limpieza de la residencia, asi como
también tiene su respectivo anaquel para guardar incluso los insumos para

la limpieza del lugar.

v 3% Aqui se encuentra ubicados la lavadora y secadora para que los
estudiantes puedan a lavar sus pertenencias asi mismo cuenta con un

lavadero individual.
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v 20% Este espacio esta destinado para los muebles, esquinero,
teléfono, televisor, DVD, siendo un lugar de encuentro entre los residentes y

puedan realizar diversas actividades.

v 13% En esta area se encuentra la cocina en donde los estudiantes
podran prepara sus alimentos, esta area esta adecuada con cocina,

microonda y demas utensilios.

v 22% En esta zona funcionan dos dormitorios con capacidad para dos

personas cada uno. Incluso con sus respectivas camas, roperos y veladores.

v 4% Este espacio fue adecuando pensando en las personas que no
tienen una computadora portatil, por lo tanto se instalara una computadora

con el Router para dar conexién inaldmbrica del internet para toda la casa.

v 6% EIl area es ocupado por los bafios con sus respectivas duchas,

para realizar sus necesidades biologicas.

v 13% Este punto de la casa esta destinado a la piscina en donde los
habitantes de la residencia podran tener un lugar de sano esparcimiento,

ademas habran 3 hamacas.

2.2.14.2 Descripcion de la Divisién del Plano Primer Piso

111



Grafico # 24: Descripcion de Divisiones

Plano Primer Piso

70% Cuartos
25% BANOS

Elaborado por: CAPEE, AMMEPT, 5LOF
Fuante: CASEE, AMEPT, 5LOF.

v 5% Esta zona es el balcén de la residencia en donde los residentes
pueden tener un momento de distraccién o un espacio para simplemente

caminar por el.

v 25% Aqui se encuentran los bafios con sus respectivas duchas.

v 70% Las habitaciones son seis de gran dimension, incluso con sus
respectivas camas, roperos y veladores. Son 6 habitaciones, en donde los

residentes podran descansar o realizar sus actividades académicas, etc.
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CAPITULO Il
ESTUDIO FINANCIERO

3.1. ANTECEDENTES

A través de este analisis determinamos si la idea es rentable o no.
Para saberlo tenemos dos presupuestos: inversion y gastos, los cuales
obtuvimos del analisis de la informacién que proviene de los diferentes
estudios tales como: mercado, técnico y organizacional, mediante los cuales

determinaremos si el proyecto es viable.

Por lo que una vez establecidas las respectivas estrategias a seguir
para captar la atencién de nuestro mercado objetivo, se procedera a analizar
desde el punto de vista financiero el proyecto, con el objetivo de valorar cada
una de la variables técnicas del proyecto y determinar los costos y gastos en

los que se incurrird, asi como también los ingresos que generara la
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residencia, cabe indicar que nuestro enfoque es brindar un servicio por lo
que no existe ni una clase de proceso de produccién y por esta razén se
realizara el calculo o valoracién de las inversiones en los equipos, el tamafio
del personal que se requerird y la infraestructura necesaria para la puesta en

marcha de la Residencia Universitaria.

3.2. INVERSIONES INICIALES

Para el inicio de las operaciones de la Residencia Universitaria
necesitaremos de la inversion en activos fijos tangibles como intangibles asi
como también de capital de trabajo; necesaria para la puesta en marcha de
la residencia y su operacion normal calculada durante un ciclo productivo de

un ano.

Inicialmente no necesitaremos de la compra de un bien inmueble para
su establecimiento, porque se ha decidido rentar las instalaciones de un

inmueble de propiedad del IESS, esta entidad no tiene fines de lucro.

Por lo que las inversiones a realizarse estaran destinadas a estos
grupos:
1. Inversién en Muebles / Enseres y Equipos

2. Capital del Trabajo

3.2.1 Inversién en Muebles / Enseres y Equipos
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A continuacion se describe los muebles y demas que requieren para
adecuar la residencia

3.2.1.1. Sala de Estar

Tabla # 32: Sala de Estar ‘Muemes iEnseresi

Juego de salo 1 5 43748 | 5 437 48
Aparador parao televisor 1 14875 14875
Esquinero 1 356 35.60

Elaborado por: CMBE, MEFPT, SLQF.

Fuente: Preparscion y Evaluscion de Proyectos & Nassir Sspsg Chain

Tabla # 33: Sala de Estar (Equipos

Televisor

ovD 1

40.00 40.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, 5LQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos / Nassir Sapag Chain

3.2.1.2. Comedor
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Tabla # 34: Comedor (Muebles y Enseres

Juego de Comedor _ g 49875 | 5 498.75

Elaborado por: CMEE, MEPT, SLQFP,

Fuents: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLGQF.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos /' Nassir Sapag Chain

3.2.1.3. Sala de Cémputo

Tabla # 36: Sala de Computo (Muebles y Enseres)

Anoquel para Computadora _ 5 9500 | S 95.00

Elaborado por- CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluscion de Proyectos /f Nassir Sapag Chain
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Tabla # 37: Sala de Computo (Equipos

Computador de Escritorio 1 $ 299005 29900
Router 1 45 55 4555

Elsborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos & Nassir Sapag Chain

3.2.1.4. Cocina

Tabla # 38: Cocina (Muebles y Enseres

Anaqueles 4 5 4350 | S 174.00
Juego de Ollas 2 69 .90 139.80
Juego de Utensilios de Cocing 2 30.00 50.00
Juego de Vajillas 2 280.00 150.00
Vasos 25 1.20 30.00
Juego de Cubiertos 3 13 44 40.32

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLGQF.
Fusnte: Preparacion ¥ Evaluacion de Provectos & Nassir Sapag Chain

Tabla # 39: Cocina lEiufﬁnsi

Cocina 6 quemadores con horno 1 S 40000 | 5 40000
Refrigeradoro 1 550.00 550.00
Microondos 1 4278 4378

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos J Nassir Sspag Chain

117




3.2.1.5. Lavanderia

13499 13499

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos /' Nassir Sapag Chain

3.2.1.6. Dormitorios

Tabla # 41: Dormitorios (Muebles y Enseres)

Cama de Ploza 1/2 con colchon 14
Velador 2 Cajones 14

11115 | 3 1,556.10

35 00 490.00

Elaborado por: CMBE, MEFT, SLGF.

Fuente: Preparacion y Evaluscion de Proyectos & Mazsir Sapsg Chain

3.2.1.7. Piscina
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Tabla # 42: Piscina (Piscina)

Sillas de Piscing 7 5 32.40 | 5 226.80
Homacas 3 8.00 24.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQF.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos / Nassir Sspag Chain

3.2.1.8. Instalaciones Generales

Tabla # 43: Instalaciones Generales (Muebles y Enseres

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluscion de Proyectos  Nassir Sapag Chain

Tabla # 44: Instalaciones Generales (Equipos

Aire Acondicionado

Intercomunicador

Elsborado por: CMBE, MEPT, SLQPF.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos / Nassir Sapag Chain

3.2.1.9. Decoraciones
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Tabla # 45: Decoraciones

Tubos Cortinas Ventanales 1 5 12.00 | % 12.00

Cortina Ventanales 2 30.00 6000
Lomparas de Techo 4 35.00 140.00
Tube Cortinas Bafio 4 8.00 32 .00
Tubos Cortinas Dormitorios 7 12.00 B4.00
Cortinas Dormitorios 14 £.90 a6.60
Cortina de Bafio 7 5 6500 | % 42.00

Focos Ahorradores 19 1.25 2375
Tacho de Basura q 5.00 45.00

Elsborado por: CMEBE, MEPT, SLQP.

Fuents: Preparacion v Eveluacion de Proyectos & Nassir Sapag Chain

3.3 CAPITAL DE TRABAJO

El capital de trabajo es la capacidad de una empresa para desarrollar

sus actividades de manera normal en el corto plazo. El capital de trabajo
permite medir el equilibrio patrimonial de la compania. Se trata de una
herramienta muy importante para el analisis interno de la empresa, ya que

refleja una relacion muy estrecha con las operaciones diarias del negocio.

Los métodos principales para calcular el monto de la inversion en

capital de trabajo son:

v Método Contable.- Esta es una manera cuantitativa de expresar en
ddlares los resultados de la razén corriente que muestra la disponibilidad de

la empresa a corto plazo, para afrontar los compromisos surgidos de la
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operacion del proyecto. La inversion en efectivo dependera de tres factores:
el costo de que se produzcan saldos insuficientes, el costo de tener saldos

excesivos y el costo de administraciéon del efectivo.

Para calcular el capital de trabajo se emplea la siguiente formula:

Capital de Trabajo = Activo Corriente — Pasivo corriente

Las limitaciones que este método tiene para estimar una proyeccion
contable, hace que este método se use principalmente en estudios a nivel de
perfil o de pre-factibilidad.

v Método del periodo de desfase.- Este método busca determinar la
cuantia de los egresos que deben financiarse desde el momento en que se
inicia el desembolse y hasta el momento en que éstos son recuperados.
Para ello, se aboca a calcular primero el costo promedio diario o mensual y
luego el tiempo de desfase. Multiplicando ambos factores, se determine la
inversion necesaria es este item.

La férmula que permite estimar el capital de trabajo mediante el método
sefalado es:

CT=CO*COPD
En algunos casos, al resultado obtenido se le resta el equivalente a
los recursos que podrian esperarse de fuentes de financiamiento de corto

plazo, como los créditos promedios de corto plazo o lineas de sobregiro

automatico a las que podria accederse con el proyecto.
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v Método del déficit acumulado maximo.- Este método busca
precisamente incorporar los efectos de las posibles estacionalidades dentro
del calculo de la inversion en capital de trabajo. El calculo de la inversion en
capital de trabajo por este método supone calcular para cada mes los flujos
de ingresos y egresos proyectados y determinar su cuantia como el

equivalente al déficit acumulado maximo.

Se estimaran los flujos de ingresos mensuales durante un afo,
considerando aquellos meses en los cuales haya mas ventas, de igual
manera todos aquellos egresos que se incurriran durante la prestacién de los
servicios a los residentes. El déficit acumulado maximo refleja la cuantia de
los recursos a cubrir durante todo el tiempo en que se mantenga el nivel de

operacion que permitié el calculo.

La reduccion en el déficit acumulado sélo muestra la posibilidad de
que con recursos propios, generados por el propio proyecto, se podra
financiar el capital de trabajo. Pero éste siempre debera estar disponible, ya

que siempre existira un desfase entre ingresos y egresos de operacion.

A continuacién se detallard que incluye cada rubro dentro del calculo
del capital de trabajo:

v Alquiler de Vivienda

Este valor es establecido por el proveedor en este caso el IESS, se

ajustara cada afio con un aumento del 5% de acuerdo al contrato pactado.
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v Servicios Basicos

Este rubro es variable de acuerdo a la cantidad de personas que se

encuentren habitando la residencia.

v Mano de Obra Directa

En este costo se incluye los sueldos de: ayudante de limpieza y

cocinera.

v Sueldos Administrativos

Este valor corresponde al gerente administrativo, este cargo lo

desempefiara el accionista con mayor participacion.

v Internet

El valor que cobra el proveedor en este caso CNT, es de $ 27

mensuales .El plan de internet es ilimitado .El contrato es suscrito por 18

meses pero renovables.

v Guardiania
Dado que nos encontramos en una zona residencial, este servicio es

compartido por los habitantes de la cuadra, por lo tanto la cuota es de $30

mensuales.
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v Insumos de Limpieza

Todos los articulos que se detallan a continuacidon son los necesarios
para iniciar con las actividades de la residencia universitaria, pero no todos

se tendran que adquirir mensualmente. Esto esta descrito en los siguientes
cuadros.

Tabla # 46: Insumos de Umiieza iFeriédicosi

Escoba 2 = 420 | % 8.40
Bolde de Agua 2 2.25 4.50
Trapeador 2 2 .00 4.00
Juego de Utensilios de Limpieza 1 820 8.20

Elsborado por: CMEE, MEFT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos & Nassir Sapag Chain

v Suministros de Oficina

Estos suministros que se detallan son aquellos que se usaran en la
parte administrativa de la “La Casona”.

Tabla # 47: Suministros de Oficina

Sellos 1 S 320 % 3.20
Lapices y pluma 3 0.30 0.90
Juego de Clips 1 1.00 1.00
Archivador 1 5.00 5.00
Block de Focturas 1 10.00 10.00

Elaborado por: CMEBE, MEPT, 5LGQP.

Fuente: Preparacion ¥ Evaluscion de Proyectos & Massir Sapag Chain
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v Fondo de Garantia

Debido a que las instalaciones seran alquiladas, de acuerdo al
contrato convenido se debe dar dos meses de alquiler por adelantado, esto
se considera como un fondo de garantia, este valor sera devuelto al final del

contrato y asciende a $2100.

v Gastos de Alimentacion

Este gasto se da por la compra de alimentos para la posterior
preparacion de las comidas, es variable porque depende del numero de

personas que requieran el servicio.

Tabla # 48: Caiital de Traba|'o Mensual

Unidades de Alquiler 5 5 4 4 7 7 7 7 6 9 9 9 79
Unidades de Alimentacion 2 2 2 2 3 3 3 3 3 4 4 4 35
Ingresos Mensuales Alquiler 1625.000 1625.00] 1,300.00( 1,300.00] 2275.00] 2,275.00] 2,275.00 2,275.00 1,950.00 2,925.00 2,925.00 2,925.00(  25,675.00
Ingresos Mensuales Alimentacion 200.00[  200.00 20000 20000[  300.00 300.00[ 300.00 300.00 300.00 400.00 400.00 400.00]  3,500.00
Total de Ingresos 1,825.000 1,825.00] 1,500.00{ 1,500.00] 2575.00] 2,575.00] 2,575.00 2,575.00 2,250.00 3,325.00 3,325.00 3,325,000 29,175.00
Presupuesto de Egresos
Alquiler del Local 1,050.00] 1,05000] 1,050.00{ 1,050.00] 1,050.00] 1,050.00] 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.000  12,600.00
Servicios Bdsicos 131200 13120 106.20 106200  181.20] 18120  181.20 181.20 156.20 23120 231.20 21200 204940
Mano de Obra Directa 680.15  680.15 680.15 680.15|  680.15|  680.15  680.15 680.15 680.15 680.15 680.15 680.15| 816182
Sueldos Administrativos 624421 62442 62442 62442 62442 62442 62442 624.42 62442 62442 624.42 624.42|  7493.00
Internet 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 27.00 324.00
Guardiania (Cuota) 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 30.00 360.00
Insumos Limpieza 25.10) 25.10) 25.10 25.10 100.40
Productos Limpieza 15.45) 1545 1545 15.45) 15.45) 15.45) 1545 15.45 1545 1545 1545 1545 185.40
Sumin. Oficina 20.10) 20.10 40.20
Fondo de Garantia 2,100.00 2,100.00
Gastos de Alimentacion 21.43 2143 2143 21.43 32.14 3214 32.14 32.14 3214 42.86) 42.86) 42.86) 375.00
Total de Egresos 4,724.85]  2579.65|  2,554.65| 2,579.75| 2,640.36] 2,640.36] 2,685.56 2,640.36) 2,615.36) 2,726.18 2,701.08 2,701.08| 33,789.22
Flujo Neto -62,899.85| -$754.65| -$1,054.65 -$1,079.75]  -$65.36| -$65.36 -511056) -$65.36 -$365.36 $598.82 $623.92 $623.92

-56,460.90

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacidn de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Por medio del método Déficit Acumulado Maximo, se obtuvo que el
monto del Capital de trabajo corresponde al valor de $ 7760,90 que consta

en el mes de Septiembre, por lo que éste valor correspondera a la inversion
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que debe realizarse para financiar la operacién normal del proyecto, en el

tiempo que la residencia universitaria la “La Casona” mantenga sus

actividades en la prestacion del servicio.

3.4 MONTO TOTAL DE INVERSIONES

El monto de inversion total que requiere nuestro proyecto en Activos Fijos y

Capital de Trabajo se desglosa a continuacion:

Tabla # 49: Inversion de Muebles iEnseres

Elaborado por: GMBE, MEPT, SLQP

Area Salo 5 621.83
Area Comedor 498.75
Sala de Computo 95.00
Aren Cocing 504,12
Area Dormitarios 2,046.10|
Aren Piscing 150.80
Decoraciones 42460
Instalaciones Generales 20.00

Fugnts: Preparscion y Evaluscidn de Proyectos # Nassir Sapag Chain

Tabla # 50: Inversién de Eiuiios Varios

Area Sala 5 319.00

Area Comedor 15.00
Area Cocina Qg8 78
Area Lavaderia 63499
Instalaciones Generales 450.00

Elsborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fusnte: Preparacion y Evaluacién de Proyectos &/ Nassir Sapag Chain

Tabla # 51: Inversién en Equipos de Computo

Sala de Computo 5 344 55

Elsborado por: CMBE, MEPT, SLQP

Fuente: Freparacion y Evaluacidn de Froyectos /f Nassir Sspag Chain

Tabla # 52: Inversion Inicial

6,460.90 | S

7,323.52|8  13,784.42

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.5 FUENTES DE FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
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La residencia universitaria “La Casona”, sera financiada en dos

partes:

Tabla # 53: Financiamiento de "La Casona”

Patrimonio 60%

Préstamo 40%
Elaborado por: CMEBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos & Nazssir Sapag Chain

La residencia universitaria sera constituida bajo “Sociedad Anénima”,

entre las principales accionistas tenemos:

Tabla # 54: Aportacion de Acccionistas

40% Cynthia 3,308.26
30% Malena 2,481.19
30% Sandy 2,481.19

Eaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.5.1. Financiamiento por Entidad Bancaria

Del total de inversiones que se requieren para el proyecto, la
Corporacién Financiera Nacional financiara el 40% que corresponde a
$6.033,77 con una tasa del 6,50% (Tasa empresarial para proyectos). El tipo
de deuda se llama Multisectorial Inclusivo la deuda sera amortizable en 5

anos.
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Tabla # 55: Préstamo Bancario

Tasa de Interés
Plazo (Ahos) 5
Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Tabla # 56: Tabla de Amortizacion de la Deuda

$ 5,513.77
$ 132680 [S 968.41|S$ 358.39 4,545.36
1,326.80 1,031.35 295.45 3,514.00
1,326.80 1,098.39 228.41 2,415.61
1,326.80 1,169.79 157.01 1,245.82
5 1,326.80 1,245.82 80.98 (0.00)
Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

NIWIN R[OS

3.5.2. Estado de Situacion Financiera

Los valores iniciales para las actividades de la “La Casona” son:
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TOTAL ACTIVO S 13,784.42

Tabla # 57: Estado de Situacién Financiera

ACTIVO

ACTIVO CORRIENTE

Efectivo S  6,460.90

Total de Activo Corriente $ 6,460.90

ACTIVO NO CORRIENTE

Muebles y Enseres 4,561.20
Equipos Varios 2,417.77
Equipos de Computo (Combo Desktop) 344.55
Total de Activo No Corriente S 732352

PASIVO

PASIVO CORRIENTE

Deuda a Corto Plazo

Total de Pasivos Corrientes
PASIVO NO CORRIENTE

Deuda a Largo Plazo

Total de Pasivos No Corrientes

Total Pasivos

PATRIMONIO

Aportacion Acccionista Cynthia Benitez
Aportacion Acccionista Maria Elena Parra
Aportacion Accionista Sandy Quispillo
Total Patrimonio

TOTAL PASIVO+PATRIMONIO

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

968.41

4,545.36
4,545.36

$ 8270.65

wn [N

968.41

A%3

$ 5513.77

3308.26
2481.19
2481.19

S 13,784.42

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.6 COSTOS DEL PROYECTO

‘Es el conjunto de pagos, obligaciones contraidas, consumos,

depreciaciones, amortizaciones y aplicaciones atribuibles a un periodo

determinado, relacionadas con las funciones de produccion, distribucion,

administracion y financiamiento.”

En este segmento se detallaran los costos operacionales en los que

incurre la compafiia, donde se encuentran: los gastos en insumos de

limpieza, medicamentos, por servicios basicos, entre otros detallados en un

apartado.
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Nuestros costos totales estan estimados en los siguientes cuadros, en
ellos detallaremos los costos en los que se incurre al atender a un residente
de manera anual, tratando de conocer los gastos promedios que se tendran
que soportar incluyendo los materiales, insumos de limpieza, productos de
limpieza, mano de obra directa, sueldos administrativos y otros gastos mas

en los que se tenga que incurrir para una buena atencion.

3.6.1 Gastos de Adecuaciones

Inicialmente no necesitaremos de la compra de un bien inmueble para
su establecimiento, porque se ha decidido rentar las instalaciones de un
inmueble de propiedad del IESS, esta entidad no tiene fines de lucro. La
vivienda a alquilar se ha encontrado sin habitar durante un afio por lo tanto
hay que efectuar algunas adecuaciones a las instalaciones, para la

obtencién de los requerimientos acordes a nuestras necesidades.

Tabla # 58: Gasro de Adecuaciones def Inmueble

Pintura S 175.00
Muoteriales del Construccion 825.00
Reparaciones de la residencia 600.00
Cableado Estructurado 79.00
Mano de Obra 1,720.00

Elaborado por: CMEE, MEPT, SLQF.

Fuente: Preparacion ¥ Evaluacion de Proyectos 4 Massir Sepag Chain

3.6.2 Mano de Obra Directa / Sueldos Administrativos

130



A continuacion se presenta la tabla de, para los sueldos hemos

considerado los salarios bases de cada una de las personas que conforman

el organigrama de la empresa, también hemos estimado los beneficios

sociales que asumiremos por cada uno de ellos tal como lo manda la ley.

Para efectos tributarios del IESS, el cual debe ser aportado por cada

trabajador en un porcentaje del 9,35 de su sueldo, hemos decidido que la

empresa no actuara como agente de retencién del mismo, pero si nos

comprometemos a pagar el seguro patronal de acuerdo a la ley en un

12,15%.

Los detalles se muestran en las tablas siguientes

Tabla # 59: Sueldos y Salarios del Primer Ario

Gerente Administrativo $ 50000|% 4167|5 22005 6075|$ 62442 |5 7,493.00
Cocinera 764.00 2200(§ 2200 32.08 34008 4080912
Ayudante de Limpieza 264.00 2200(§ 22.00 32.08 34008 4080912

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Gerente Administrativo

$ 500.00

5

347

5

60.75 | 5 63889

§ 766667

Cocinera

264.00

183

3208| 5 35201

423491

Ayudante de Limpieza

264.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

§ 35291

423491
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3.6.3 Depreciaciones

Tabla # 61: Cuadro de Depreciaciones

Muebles y Enseres S 56045 |5 71477 |5 560.45 |5 560.45 | $560.45
Equipos Varios 243.28 243,28 243.28 243.28 243.28
Equipos de Computo 344.55 344.55 0.00 0.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLGF.

Fuente: Preparacicn y Evaluacion de Provectos § Nassir Sapsg Chain

3.6.4 Resumen de Gastos

Tabla # 62: Costos Totales

Elaborado por: CMBE, MEPT, SL

QP.

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Alquiler del Local $ 12,600.00 | $ 13,230.00 | S 14,586.08 | $ 16,885.21 | $ 20,524.07

Servicios Bdsicos 2049.40 2049.40 2049.40 2049.40 2049.40
Mano de Obra Directa 8161.82 8469.82 8469.82 8469.82 8469.82
Sueldos Administrativos 7493.00 7666.67 7666.67 7666.67 7666.67
Internet 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00
Guardiania (Cuota) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Insumos Limpieza 100.40 100.40 100.40 100.40 100.40
Productos Limpieza 185.40 185.40 185.40 185.40 185.40
Sumin. Oficina 40.20 40.20 40.20 40.20 40.20
Gastos de Alimentacion 375.00 450.00 514.29 600.00 739.29
Depreciaciones 1148.28 1302.60 1148.28 803.73 803.73
Gastos de Constitucion 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos de Adecuaciones 3399.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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3.7 INGRESOS ESTIMADOS TOTALES

Para realizar la estimacion de los ingresos totales se ha tomado en
consideracion la estimacién de la capacidad de la infraestructura, también
cabe sefialar que se ha estimado para el primer ano de operacién un nivel

de residentes, igual a 79.

Se ha estimado también que en el transcurso de los afnos se tendra
un crecimiento acorde a la tasa de crecimiento anual de estudiantes
matriculados en el nivel superior a su vez esta tasa proyecta un crecimiento
en los proximos afos de un 4%, el factor que influye es la gratuidad de la
educacién lo que provoca mayor afluencia de estudiantes universitarios a las

ciudades, en especial en la ciudad de Guayaquil.

Para nuestros calculos hemos tenido en cuenta que la concurrencia
de estudiantes universitarios variara por temporadas, ya que es probable
que en la época de vacaciones haya un menor numero de estudiantes

correspondientes a los meses de marzo, abril y septiembre.

Los ingresos por alimentacion estan calculados de la siguiente forma:
La cantidad de los estudiantes que solicitan el servicio es del 50.71% de los
encuestados que consideran este servicio entre muy importante e
importante. El precio mensual por alimentacién que pagara el residente que

use el servicio sera de $100,00.

A continuacion detallaremos los ingresos correspondientes a alquiler y

alimentacioén en la residencia:
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Tabla # 63: Demanda Anual por Alguiler

Enero 2 2 7] 7 9
Febrero 3 3 5] 7 9
Marzo 4 4 4 5 ]
Abril 4 4 4 5 ]
Mayo 7 B 9 11 14
Junio 7 B 9 11 14
Julio 7 B 9 11 14
Agosto 7 ] 9 11 14
Septiembre 6 7 8 10 13
Octubre 9 10 12 14 14
Noviembre 9 10 12 14 14
Diciembre 9 10 12 14 14

Elaborado por: CMEBE, MEPT, SLGQP.
Fuente: Preparacion y Evaluscion de Proyectos & Nassir Sapag Chain

Tabla # 64: Demanda Anual de Alimentacion

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio

Julio
Agosto
Septiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
[ rotar [ 35 [ 22 ] a8 [ 56 [ 60 |
Elsborado por: CMEBE, MEPT, LGP

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos / Nassir Sapag Chain

EEIE T - (I R TR TCR IR U N S O
Lnofen jen o (s (s (s | |k (B[R
L=y = T =y I R I S S R L O N T R 2
= |~ |= (L0 [LA|Ln L0 LA [R R La L
R S = I I L R L I I TR R

Tabla # 65: Precios de Servicios

Precio
25.
Alquiler 2 el
Precio
Alimentacion » 100.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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Tabla # 66: Ingresos Anuales por Alquiler

Enero $ 162500 (¢ 1,625.00[$ 1,950.00 | $ 2,275.00 | $ 2,925.00
Febrero 1,625.00 1,625.00 1,950.00 2,275.00 2,925.00
Marzo 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,625.00 1,950.00
Abril 1,300.00 1,300.00 1,300.00 1,625.00 1,950.00
Mayo 2,275.00 2,600.00 2,925.00 3,575.00 4,550.00
Junio 2,275.00 2,600.00 2,925.00 3,575.00 4,550.00
Julio 2,275.00 2,600.00 2,925.00 3,575.00 4,550.00
Agosto 2,275.00 2,600.00 2,925.00 3,575.00 4,550.00
Septiembre 1,950.00 2,275.00 2,600.00 3,250.00 4,225.00
Octubre 2,925.00 3,250.00 3,900.00 4,550.00 4,550.00
Noviembre 2,925.00 3,250.00 3,900.00 4,550.00 4,550.00
Diciembre 2,925.00 3,250.00 3,900.00 4,550.00 4,550.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Tabla # 67: Ingresos Anuales por Alimentacioén

Enero S 200.00|$ 200.00|$ 300.00|$ 300.00|S  400.00
Febrero 200.00 200.00 300.00 300.00 400.00
Marzo 200.00 200.00 200.00 200.00 300.00
Abril 200.00 200.00 200.00 200.00 300.00
Mayo 300.00 400.00 400.00 500.00 700.00
Junio 300.00 400.00 400.00 500.00 700.00
Julio 300.00 400.00 400.00 500.00 700.00
Agosto 300.00 400.00 400.00 500.00 700.00
Septiembre 300.00 300.00 400.00 500.00 600.00
Octubre 400.00 500.00 600.00 700.00 700.00
Noviembre 400.00 500.00 600.00 700.00 700.00
Diciembre 400.00 500.00 600.00 700.00 700.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

En la estimacion de los ingresos mensuales, hemos considerado un
precio de $ 300,00 mensuales correspondientes al alquiler, con la variacion
del niumero de estudiantes que acudiran a la residencia, éste crecimiento se
ha establecido en base al crecimiento del indice antes mencionado el cual se

ha establecido en un escenario optimista.
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Tabla # 68: Ingresos Totales por Afio

I
norEsOS PO 1 ¢ 25,675.00 | § 28,275.00 | $ 32,500.00 | § 39,000.00 | § 45,825.00
Alquiler

Ingresos por 3,500.00 |  4,200.00 |  4,800.00 | 5,600.00 |  6,900.00

Alimentacion

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacioén de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.8 PUNTO DE EQUILIBRIO

El andlisis del punto de equilibrio también conocido como el analisis
costo-volumen-utilidad, muestra las relaciones basicas entre los costos e
ingresos para diferentes niveles de produccién y venta, y nos ayuda a
determinar cual es la cantidad de equilibrio es decir la que hace la utilidad

igual a cero. Para eso se debe aplicar la siguiente ecuacion:

3.8.1. Punto de Equilibrio en Unidades:

L]

0E | Costos Fijos X Unidades Producide |

Ventas Totales - Costos Variadies

v Costos Fijos
A continuacién se detallan los costos fijos, aquellos que permanecen

constantes independientemente las fluctuaciones en los volumenes de

pacientes atendidos y/o venta.
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Tabla # 69: Costos Fijos del Proyecto

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

v Precio de Venta

Alquiler del Local 12,600.00 13,230.00 14,586.08 16,885.21 20,524.07
Mano de Obra Directa 8,161.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82
Sueldos Administrativos 7,493.00 7,666.67 7,666.67 7,666.67 7,666.67
Internet 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00
Guardiania (Cuota) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Sumin. Oficina 40.20 40.20 40.20 40.20 40.20
Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
Gastos de Constitucidn 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos de Adecuaciones 3,399.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total 33,876.30 31,443.29 32,645.04 34,599.62 38,238.49
Numero de Residentes por Afio 79 87 100 120 141

El precio de Venta de nuestro servicio de alquiler es de $325, y el

servicio de alimentacion esta valorado en $100 mensuales.

v Costos Variables

A continuaciéon detallamos los costos variables en los que se incurren

al brindar el servicio, aquellos que tienden a fluctuar en proporcién al

volumen total de la produccién, de venta de articulos o la prestacién de un

servicio, se incurren debido a la actividad de la empresa.
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Tabla # 70: Costos Variables del Servicio

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacién y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

v Punto de Equilibrio en Unidades

Tabla # 71: Punto de Equilibrio Anual en Unicades

Servicios Basicos S 2,049.40 | S 2,04940|S 2,049.40 ]S 2,049.40 | $ 2,049.40
Insumos Limpieza 100.40 100.40 100.40 100.40 100.40
Productos Limpieza 185.40 185.40 185.40 185.40 185.40

Total S 2,33520 |$ 2,33520|S$S 2,335.20|$ 2,335.20 | $ 2,335.20
Numero de Residentes por Afio 79 87 100 120 141
Costo Variable por Persona S 29.56 | S 2684 (S 2335 (S 19.46 | S 16.56
Gastos de Alimentacion 375.00 450.00 514.29 600.00 739.29

Total S 375.00 | $ 450.00 | S 514.29 | S 600.00 | $ 739.29
Numero de Residentes que se Alime 35 42 48 56 69
Costo Variable por Persona S 1071 | S 1071 | S 10.71 | S 1071 | S 10.71

Haborado por: CVBE, MEPT, L.QP.
Fuente: Preparacion y Bvaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.8.2. Punto de Equilibrio (Délares $)

PE §= Costos Fijos

Costos Variables

Ventas Totales
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El resultado obtenido se interpreta como las ventas necesarias para
que la empresa opere sin pérdidas ni ganancias, si las ventas del negocio
estan por debajo de la empresa de los valores mostrados en la tabla pierde,

por arriba de la cifra mencionada son utilidades para la empresa.

Tabla#72 Aunto ok Edlitrio Aral en Dilares

S 373BB| SHILB| SHIED| 5 3070 S Hak3l

Babaaobpa: OV MEPT, SCP
FRete Reparadiény Bdediénde Roedos/ Nessir Speg Grain

3.9 ESTADO DE RESULTADO INTEGRAL (ANUAL)

En los calculos del Estado de resultados proyectado anual de nuestro

negocio se puede observar que es rentable a partir del tercer afio, esto se da

ya que en los dos primeros afios hay costos que no son equilibrados con los

ingresos.

El Estado de Resultados esta considerando un crecimiento en el

alquiler del inmueble del 5% anual porque el contrato lo estipula.
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Tabla # 73: Estados de Resultados Integral Proyectado

Ingresos S 29,175.00 | S 32,475.00 | S 37,300.00 [ $ 44,600.00 | S 52,725.00

Gastos

Gastos Operativos
(-) |Alquiler del Local 12,600.00 13,230.00 14,586.08 16,885.21 20,524.07
(-) |Servicios Basicos 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40
(-) |Mano de Obra Directa 8,161.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82
(-) |Sueldos Administrativos 7,493.00 7,666.67 7,666.67 7,666.67 7,666.67
(-) |Internet 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00
(-) |Guardiania (Cuota) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
(-) |Insumos Limpieza 100.40 100.40 100.40 100.40 100.40
(-) |Productos Limpieza 185.40 185.40 185.40 185.40 185.40
(-) |Sumin. Oficina 40.20 40.20 40.20 40.20 40.20
(-) |Gastos de Alimentacion 375.00 450.00 514.29 600.00 739.29
(-) |Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
(-) |Gastos de Constitucion 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(-) |Gastos de Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
(-) |Gastos de Adecuaciones 3,399.00 0.00 0.00 0.00 0.00
(=) | Total Gastos Operativos S 36,586.50|S 3422849 |5 3549453 |S 37534.82|S 41,312.97

Gastos No Operativos
(-) |Gastos por Intereses 358.39 295.45 228.41 157.01 80.98
(=) | Total Gastos No Operativos | $ 35839 | S 29545 | S 228411 S 157.01 | s 80.98
(=) [BARUT S (7,769.89)| S (2,04893)| S 1,577.06 S 690816 |S 11,331.05
(-) |RUT15% 0.00 0.00 236.56 1,036.22 1,699.66
(=) |BAT -7,769.89 -2,048.93 1,340.50 5,871.94 9,631.39
(-) |IR25% 0.00 0.00 335.13 1,467.98 2,407.85
(=) |BARL -7,769.89 -2,048.93 1,005.38 4,403.95 7,223.54
(-) |Reserva Legal 0.00 0.00 100.54 440.40 722.35

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacién y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.10 CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO (TMAR)

3.10.1 Modelo CAPM

Antes de calcular la tasa interna de retorno (TIR) y el valor actual neto
(VAN) del proyecto, se debe de estimar la tasa de descuento (TMAR) que
representa la rentabilidad minima exigida por parte de inversor al proyecto,
basado en el riesgo de invertir en el mismo. Para ello es utilizara la siguiente

ecuacion:
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Ke = Rf + B*(Rm-Rf) + Riesgo Pais

Donde:

Ke = Rentabilidad exigida.

Krf = Tasa libre de riesgo.

Km = Rendimiento Promedio del Mercado.

B = Beta Desapalancado de una empresa representativa de la Industria.
Rp = Riesgo pais del Ecuador.

Tabla # 74: Daros Modelo CAPM

RF 2.319%
R 10 38%
Riesgo Pois 8.13%
Beto Desapaloncodo o.87

Elaborado por- CMEE, MEFPT, SL&F.

Fuesnte: Yahoo Finance

En la formula del CAPM, se ha considerado la tasa de retorno de los
Bonos de los Estados Unidos (T-BONDS) a 5 afios, la cual viene
representada por la tasa libre de riesgo 2,31%' ya que dichos bonos son
considerados con cero riesgos de incumplimiento, mientras que la tasa de
rentabilidad del mercado es 10,38%?2. El beta desapalancado de residencias
universitarias en Estados Unidos, es de 0,87° y el riesgo pais de Ecuador al
momento del andlisis fue de 813* puntos bases (Todos estos datos fueron
encontrados a la fecha 17/04/2011).

! http://finance.yahoo.com/bonds

2 http://finance.yahoo.com/q?s="YHOh778

3 http://finance.yahoo.com/q/ks?s=ACC

* http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=riesgo_pais
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Tmar=2.31% + 0.87%{10.38%-2.31%)+8.13%

Ke = Capm = Tmur1 17.46%

3.10.2 Calculo de la Tasa del Inversionista “KO”

Si la idea del proyecto en estudio lo esta llevando a cabo nuestra
empresa sin deuda y pretende financiar el proyecto con recursos propios o

solicitar un crédito especifico para su financiamiento en un plazo conocido.

WACC=Ke E/{E+D) + Kd {1-T) D/ { E+D)

Donde:

Ke = Rentabilidad exigida.

E/(E+D) = Proporcion de Fondos Propios.
Kd = Tasa de Financiamiento.

T = Porcentaje de Impuestos.

D/(E+D) = Proporcion de Pasivos.

Tabla # 75: Daros Modelo WACC

Fondos Propios 28025
Préstamo 2025
Kd 5.50%
Impuesio 25%%

Elaborado por: CMEBE, MEPT, SLGQP.

Fusnts: Yahoo Financs

En la formula del WACC, se ha considerado la proporcion de fondos

propios del 60%, el valor restante es la proporcion de pasivos. La tasa de la
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deuda es del 6.50%° (Tasa CFN — Sector Multisectorial Inclusivo). La tasa de

impuestos segun el SRI es del 25% para sociedades.

|WACC = 17.46% *(60%)+6.50% *(1-25%) *{20%)) |

| WACC T 12.43% |

3.11 VALOR DE DESECHO

Es la estimacion del valor que podria tener un proyecto después de
varios afios de operacion. Muchas veces el factor decisivo entre varias
opciones de inversion lo constituye el valor de desecho. Hay tres métodos
para calcular el valor de desecho de un proyecto, los cuales se detallan a

continuacion:

v Método Contable: Este método consiste en sumar el valor en libros
de todos los activos al final del periodo de evaluacion restado de la suma de
todas las depreciaciones acumuladas al ultimo afo de evaluacion del

proyecto. La diferencia es el valor de desecho contable.

v Método Comercial: El valor de desecho del proyecto bajo un enfoque
comercial corresponde al valor de mercado de los activos al final del periodo
de evaluacion, incorporando el efecto tributario que implica la perdida o

ganancia por la venta de los activos involucrados.

® http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=653&Itemid=509
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v Método Econdémico: En este caso el valor de Desecho del proyecto
por el método econdmico corresponde al flujo anual incorporando

depreciacion a perpetuidad, descontado al costo de Capital. De este modo:

Flujo Neto Representativo - Depreciacion Anual _  Valor de Desecho
Tasa de Descuento Econdmico

El método a utilizar es el denominado econémico, lo cual supone que
el proyecto valdra lo que es capaz de generar desde el momento en que se
evalua hacia adelante. Tanto para calcular el valor de desecho de ambos
flujos, se han tomado los valores correspondientes al flujo del cuarto afio a
igual que la depreciacion del mismo. El valor de desecho de ambos flujos se

presenta a continuacion:

Valor de Desecho Flujo  9610061- 39873

= U
del Proyecto = 1746
Valor de Desecho Flujo %’5@_ mz;
del Inversionista = = $QZB’)39

1246

3.12TIR

La tasa interna de rendimiento (TIR), como se le Illama
frecuentemente, es un indice de rentabilidad ampliamente aceptado. Esta
definida como la tasa de interés que reduce a cero el valor presente, el valor

futuro o el valor anual equivalente de una serie de ingresos y egresos. Es
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decir, la tasa interna de rendimiento de una propuesta de inversion, es

aquella tasa de interés que satisface cualquiera de las ecuaciones

n ff.

VAN=Y — L _Jo=0
;(HTIR)f ’

En la mayoria de las situaciones practicas, suele ser suficiente
considerar el intervalo como ambito de la tasa interna de rendimiento, ya que
es muy poco probable que en un proyecto de inversidn se pierda mas de la
cantidad que se invirtio.

En términos econdmicos la tasa interna de rendimiento representa el
porcentaje o la tasa de interés que se gana sobre el saldo no recuperado de

una inversion.

El saldo no recuperado de una propuesta de inversiéon en el tiempo t,

es el valor futuro de la propuesta en ese tiempo.

Una de las equivocaciones mas comunes que se cometen con el
significado de la TIR, es considerarla como la tasa de interés que se gana
sobre la inversion inicial requerida por la propuesta. Sin embargo, lo anterior
es correcto solamente en el caso de propuestas cuyas vidas sean de un

periodo.

145



En conclusion TIR: “Es la tasa de interés que se gana sobre el saldo
no recuperado de la inversion, de tal modo que el saldo al final de la vida de

la propuesta es cero”.

Una vez realizado el Flujo de Caja, mismo que contiene el
consolidado de todos los datos que se han estimado en este estudio, se
procede a obtener la rentabilidad que arroja el mismo. Se pretende conocer
cuanto realmente rinde la inversion, para luego compararlo con la TMAR vy

establecer si se procede o no con dicho proyecto

Por lo tanto si la TIR es mayor a la TMAR se acepta el proyecto caso

contrario no se realiza la inversion.

Como se muestra en el flujo del proyecto, la TIR es igual al 22,54%,
un valor muy superior al de la TMAR. Mientras que en el flujo del
inversionista la TIR asciende a 26,90%.En ambos casos la TIR es mayor a la
TMAR, la conclusién es que el proyecto es rentable, y se deberia continuar
con el mismo puesto que la tasa de rentabilidad muestra grandes beneficios

en los 5 afnos de planeacion.

3.13 FLUJO DE CAJA

Para la construccion del flujo de caja proyectado se ha tenido en
cuenta las siguientes consideraciones de acuerdo a nuestro modelo de

negocio, las mismas que se detallan a continuacion:
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v Los ingresos son percibidos al principio de cada periodo dado que el

valor del alquiler se lo cobra por anticipado.

v Se estima un precio de $325 dolares por el alquiler, este precio es

variable de acuerdo a la inflacion de cada ano

v También se calculo en base a un precio de $100, que corresponde al

serbio de alimentacién, este tipo de servicio de pagara de forma mensual.

v El pago de los sueldos se dividen en dos partes: quincenal y fin de

mes.
v Los materiales se compraran al inicio de las actividades de la
residencia y a medida que estos mismos se vayan agotando se prevera
comprar por anticipado antes de que haga falta los mismos.

v El valor de sueldos considera los beneficios sociales mensualizados.

v Las inversiones en activos fijos se realizan previo al inicio de las

operaciones

v Se considera el pago del 15% de participacién de trabajadores sobre

las utilidades.
v En los impuestos se considera sélo el pago del 25% de impuesto a la
renta.

v No se considera los impuestos al valor agregado (IVA).

v Para el flujo correspondiente al Proyecto y al Inversionista se

considerara las tasas previamente calculadas (Tmar).
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3.13.1 Flujo de Caja del Proyecto y del Inversionista

3.13.1.1 Flujo de Caja del Proyecto

Tabla # 76: Flujo del Proyecto

Impuesto 25%
Tmar 17.46%
Tir 22.54%
Van 4,005.28

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacion y Evaluacién de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Tabla # 77: Flujo de Caja del Proyecto

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Ingresos Alquiler S 25675.00|S 28275.00|S 32,500.00 | S 39,000.00 [ $ 45,825.00

Ingresos Alimentacion 3,500.00 4,200.00 4,800.00 5,600.00 6,900.00
Total Ingresos S 29,175.00 | S 32,475.00 | $ 37,300.00 | S 44,600.00 | S 52,725.00

Gastos

Alquiler del Local 12,600.00 13,230.00 14,586.08 16,885.21 20,524.07
Servicios Basicos 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40
Mano de Obra Directa 8,161.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82
Sueldos Administrativos 7,493.00 7,666.67 7,666.67 7,666.67 7,666.67
Internet 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00
Guardiania (Cuota) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Insumos Limpieza 100.40 100.40 100.40 100.40 100.40
Productos Limpieza 185.40 185.40 185.40 185.40 185.40
Sumin. Oficina 40.20 40.20 40.20 40.20 40.20
Gastos de Alimentacion 375.00 450.00 514.29 600.00 739.29
Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
Gastos de Constitucion 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos de Adecuaciones 3,399.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de Gastos S 36,586.50 | S 34,22849 | S 3549453 |S 37,534.82|S 41,312.97
Utilidad Antes de Imptos S (7411.50)| s (1,753.49)| S 1,80547|S 706518 |S 11,412.03

Impuesto 0.00 0.00 451.37 1,766.29 2,853.01
Utilidad Neta S (7,41150)| S (1,753.49)|S 135411|S 529888 [S 8,559.02

Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
Inversion Inicial -7,323.52

Inversion Capital Trabajo -6,460.90 2,100.00
Flujo de Efectivo S (13,784.42)| S (6,263.22)| S (450.89)[ S 2,502.38 (S 6,102.61|S 11462.74

Valor de Desecho 30,347.14
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3.13.1.2 Flujo de Caja del Inversionista

Tabla # 78: Flujo de Caja del Inversionista

Impuesto 25%
Wacc 12.43%
Tir 26.90%
Van 11,079.47

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain

Tabla # 79: Flujo de Caja del Inversionista

Ingresos Alquiler S 2567500|S 28,275.00|$ 32,500.00|S 39,000.00 S 45,825.00

Ingresos Alimentacidn 3,500.00 4,200.00 4,800.00 5,600.00 6,900.00
Total Ingresos S 29,175.00 S 32475.00 S 37,300.00 | S 44,600.00 | $ 52,725.00

Gastos

Alquiler del Local 12,600.00 13,230.00 14,586.08 16,885.21 20,524.07
Servicios Basicos 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40 2,049.40
Mano de Obra Directa 8,161.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82 8,469.82
Sueldos Administrativos 7,493.00 7,666.67 7,666.67 7,666.67 7,666.67
Internet 324.00 324.00 324.00 324.00 324.00
Guardiania (Cuota) 360.00 360.00 360.00 360.00 360.00
Insumos Limpieza 100.40 100.40 100.40 100.40 100.40
Productos Limpieza 185.40 185.40 185.40 185.40 185.40
Sumin. Oficina 40.20 40.20 40.20 40.20 40.20
Gastos de Alimentacidn 375.00 450.00 514.29 600.00 739.29
Interes del Préstamo 358.39 295.45 22841 157.01 80.98
Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
Gastos de Constitucion 300.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos de Publicidad 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00
Gastos de Adecuaciones 3,399.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total de Gastos S 36944.89 S 3452393 (S 3572294 |S 37,691.84|S$ 41,393.95

Utilidad Antes de Imptos S (7,769.89)| s (2,048.93)| s 1,577.06 | S 6,908.16 | S 11,331.05

Impuesto 0.00 0.00 394.27 1,727.04 2,832.76
Utilidad Neta S (7,769.89)[ $ (2,048.93)[ $ 1,182.80 | $ 5,181.12| S 8,498.29

Depreciaciones 1,148.28 1,302.60 1,148.28 803.73 803.73
Préstamo $ 5513.77

Capital 968.41 1,031.35 1,098.39 1,169.79 1,245.82
Inversion Inicial -7,323.52

Inversion Capital Trabajo -6,460.90 2,100.00
Flujo de Efectivo $ (827065) S  (759003)[$  (1,777.69)|$  1,23268|S$  4,815.06|$ 10,156.19

Valor de Desecho 32,280.39

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacioén de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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3.14 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Esta seccion tiene como objetivo construir y analizar algunos
escenarios claves sobre el futuro de LA CASONA S.A. a fin de poder

vincular dichos escenarios con el Plan Estratégico de la Organizacion.

El propdsito principal del analisis de escenarios es ayudar a visualizar
los mismos y a tomar decisiones estratégicas sobre el futuro del negocio en
aquellos temas sobre los cuales existe incertidumbre. El analisis de
escenarios permite contrastar los objetivos y las estrategias propuestas con
las principales incertidumbres que presenta la residencia. El analisis de
escenarios permitira disenar planes de contingencia frente a determinadas

circunstancias.

Existe una serie de factores inciertos y factores predeterminados de
tipo politico, econémico, social y competitivo que inciden fuertemente en los
resultados de LA CASONA.

Para identificar los escenarios se analizara la estructura actual del
sector para identificar las incertidumbres que pueden afectarlo dentro del
horizonte de los préximos 5 afios, periodo elegido para el andlisis de

escenarios.

3.14.1. Sensibilidad Van vs Variaciones del Precio

Una medida importante de andlisis, constituye la sensibilidad del VAN

respecto a los posibles cambios en el precio actual que se cobra $325. Para
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lo cual se trabajo con 5 escenarios distintos al precio de venta referencial,
teniendo como escenario muy pesimista un precio de $275 y como muy
optimista un precio de $375.

Tabla # 80: Van Vs. Variaciones en el Precio
S 2AM|S 30m|sS 35m|S 30mS 350
-21,079.03 -8536.88 4,005.28 1654744 29089.60
Haborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Autores

El precio minimo que el inversionista estaria dispuesto a percibir, para
recuperar la inversion segun su rentabilidad sin obtener una riqueza
adicional obteniendo un Van igual a cero, es $317,02. Segun este grafico se
puede concluir que las variaciones en el VAN frente a cambios en precio son

significativas

Grafico # 25: Sensibilidad Van Vs. Variaciones en los Precios

Sensibilidad Precio Vs. Van
40,000.00

30,000.00 TR N
20,000.00
16%.44
10,000.00
4,(%/.28 —tm\/an
0.00

$ $50.00 $100.00 $150.00 $200.00 $250.00 $300460 $350.00 $400.00
-10,000.00 -38
-20,000.00 5T
-30,000.00

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Excel
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3.14.2 Sensibilidad del Van vs Variaciones Tmar “ke”

De igual manera es importante de analizar, la sensibilidad del VAN
respecto a los posibles cambios en la tasa “Ke”, siendo la actual igual a
17,46%. Para lo cual se trabajo con 6 escenarios distintos a la tasa
referencial, teniendo como escenario muy pesimista una tasa del 8% anual y

como muy optimista un precio de $22%.

Tabla # 81: Van Vs. Variaciones de la Tmar
8.00% 12.00% 15.00% 17.46% 19.40% 22.00%
39,382.30 17,483.78 8,825.13 4,005.28 1,105.35 -1,935.40
Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Autores

La tasa minima que el inversionista estaria dispuesto a percibir, para
recuperar la inversion segun su rentabilidad sin obtener una riqueza
adicional obteniendo un Van igual a cero es 18,85%. Segun este grafico se
puede concluir que las variaciones en el VAN frente a cambios en la Tasa

“Ke” son significativas.

Grafico # 26: Sensibilidad Van Vs. Variaciones de la Tmar

T =

Sensibilidad Tmar Vs. Van

45,000.00

40,000.00 39,37‘30

35,000.00

30,000.00 \
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20,000.00 Ty
17,\.78

15,000.00

10,000.00

5,000.00

0.00
0.00% 5.00% 10.00% 15.00%
-5,000.00

Fuente: Excel
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3.14.3 Variaciones de los Ingresos

En este analisis se calculo las variaciones del Van ante distintas

variaciones de los ingresos, de lo que se puede concluir que a medida que

los ingresos se incrementan el Van obtiene un valor mayor, de igual manera

la TIR incrementa. A medida que los ingresos disminuyen, el VAN también

disminuye por ende la TIR.

Tabla # 82: Van Vs. Variaciones de Ingresos

$ 13,333.87 33.41%|  FACTIBLE

0 S 4,005.28 22.54% FACTIBLE

-5% $ (5323.30)] 10.14%| NO FACTIBLE

-10% | $ (14,651.89)]  -5.28%| NO FACTIBLE

-15% | $ (23,980.47) = NO FACTIBLE

-20% $ (33,309.05) = NO FACTIBLE

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Autores

Grafico # 27: Van Vs. Variaciones de Ingresos

Van Vs. Variacion de Ingresos
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Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Excel
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3.14.4. Variaciones de los Costos

En este punto se analiza la variacién del Van para distintos niveles de
variacion de los Costos, donde se puede observar que el flujo no es resistente
ni a un incremento del 5% de los Costos, lo que indica que somos muy

sensibles ante los cambios.

Tabla # 83: Van Vs. Variaciones de Costos

$ (30,621.33) = NO FACTIBLE
15% S (21,964.68) = NO FACTIBLE
10% $ (13,308.03) -1.64%| NO FACTIBLE
5% $ (4,651.37) 11.26%| NO FACTIBLE

0 $ 4,005.28 22.54% FACTIBLE
-5% $ 12,661.93 32.96% FACTIBLE
Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Autores

Grafico # 28: Van Vs. Variaciones de los Costos

Van Vs. Variacion de Costos
$15,000.00
$10,000.00 $1}A1.93

$5,000.00

- +— T T
20%  15%  10% o,

$(5,000.00)

s \/an

$(10,000.00) w 5
ariacion Costos
13,403
$(15,000.00) 3 )

$(20,000.00)

$(21,964.68)
$(25,000.00) /‘

$(30,000.00) 1.33)

I

$(35,000.00)
Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Excel
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3.15 PAYBACK

El payback o periodo de recuperacién del proyecto es un criterio de
valoracién de inversiones que permite seleccionar un determinado proyecto
en base a cuanto tiempo se tardara en recuperar la inversién inicial mediante
los flujos de caja. Por esta razon, lo vamos a utilizar como una herramienta

mas, para evaluar la viabilidad de llevar a cabo la residencia universitaria

Con este método conoceremos cuanto tiempo nos demoraremos en
recuperar la inversion. La informacién obtenida sera muy util en conjunto con
los otros analisis financieros para llegar a una conclusién final. Para el
procedimiento, descontamos los flujos a la tasa requerida por el inversionista

en proyecto financiado y tasa de proyecto puro respectivamente

3.15.1. Payback: Proyecto Puro

Como podemos observar en las siguientes tablas, la inversion se

recuperaria en el cuarto afio de operaciones.

v Payback Simple del Proyecto Puro

Tabla # 84: Pa Simple del Flujo del Pro

Flujo Neto Efectivo $ (1378442)| S (626322)| S  (450.89)| S 2,50238|$ 610261 |S 41,809.89
Flujo Acunulado Efectivo -13,784.42|  -20047.64] -2049853| -17,996.15
Periodo de Recuperadon

Haborado por: CMBE MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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v Payback Descontado del Proyecto Puro

Tabla # 85: Payback Descontado del Flujo del Proyecto

S 1544.09| S 3,205.84 [ $ 18,698.74
-14693.46 4005.28

Flujo Neto Efectivo S (13,784.42)| S (5,332.18)[ S  (326.80)
Flujo Acumulado Efectivo -13,784.42 -19,116.59 -19,443.40 -17,899.30
Periodo de Recuperacion

Elaborado por: CMBE, MEPT, SLQP.

Fuente: Preparacién y Evaluacioén de Proyectos // Nassir Sapag Chain

3.15.2. Payback: Proyecto con Financiamiento

Como podemos observar en la siguiente tabla, la inversion se
recuperaria en cuatro afios y siete meses de operaciones (Payback
Descontado). Podemos asumir, que esto se debe a que se va a financiar el
40% de la inversion total lo que ayuda a la inyeccién de mas capital en una

mayor cuantia.

v Payback Simple del Proyecto con Financiamiento

Tabla#86: Sinple & Ayjo o Inversionisia

HujoNeto Hedtivo S (827065

AvjoAamuado Hedivo -827065 -15,86068 1763337 -16406.69
Periodo de Reaperadion
Habaabpo: OVEE MEPT, SQP

Fuerte Reparadny Bduadicn cb Royedos / Nessir Sgoeg Grein
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v Payback Descontado del Proyecto con Financiamiento

Tabla# 87: Descontadbo del Flujo del Inversionista

Flujo Neto Efectivo S (827065 S (675L10) S (1,40643)| S  &6745|S 301383| S 2362632
Aujo Aauulado Efectivo -82/065 -15021.75 -1642818  -15560.73
Periodo de Recuperadon

HBaboradb por: CVMBE MEPT, SLQP.
Fuente: Preparacion y Evaluacion de Proyectos // Nassir Sapag Chain
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CONCLUSIONES

La Residencia Universitaria ‘La Casona S.A.” después de haber realizado los

diferentes estudios se puede concluir que:

v La residencia “La Casona” apoya la misién de las instituciones
universitarias de formar profesionales de excelencia, lideres emprendedores
con solidos valores morales, puesto que brinda un lugar seguro de
permanencia con excelentes condiciones que generan un agradable

ambiente de estudio.

v Luego de realizar el estudio financiero del proyecto, pudimos
constatar que es un proyecto rentable; tanto para el inversionista como el

proyecto en si ya que su tasa interna de retorno es mayor a la Tmar.

v La zona donde se encuentra ubicada la residencia posee un gran
potencial de desarrollo urbanistico que puede ser explotado, ya que estara
estratégicamente ubicada en un lugar accesible a las universidades con
mayor afluencia de estudiantes de otras ciudades, ademas que cuenta con
centros comerciales a distancias cercanas como Megamaxi y Riocentro
Ceibos, donde tienen acceso a la compra de alimentacién, vestuario,

accesorios, bancos, etc.

v La estrategia comercial que se aplique es fundamental para el éxito

del negocio. Por esto se deben hacer investigaciones de mercado periodicas
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para conocer los gustos y necesidades del cliente y atenderlo con precision y

dinamismo.

v Ya que el mercado de residencias universitarias no ha sido explotado
ni reconocido como fuente de ingreso, “La Casona” debe aprovechar esta
oportunidad para liderar, establecer parametros, reglamentos y normas que
rijan el correcto manejo y funcionamiento de las residencias en el ambito

nacional.
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RECOMENDACIONES

v Se recomienda la puesta en marcha del proyecto de la residencia
universitaria en la ciudad de Guayaquil. Para el inicio de nuestras
actividades se recomienda seguir la estructura sugerida en el analisis
presentado, para luego, en vista del aumento y la rentabilidad del negocio,
se ajuste a la capacidad productiva de acuerdo a la demanda, de tal manera
que la residencia a largo plazo, pueda expandir su estructura y pueda
satisfacer a todos los estudiantes, haciendo de “La Casona” un centro lider

para su target, en el mercado Guayaquilefio.

v La elaboracion de este proyecto ha sido para ayudarnos a juzgar
cuantitativa y cualitativamente las ventajas y desventajas de incursionar en
el, reduciendo la incertidumbre de invertir y escogiendo la mejor forma para

hacerlo (con o sin financiamiento).

v Atender los requerimientos y necesidades de nuestros residentes,
para ganar ventajas competitivas que nos diferencien de los competidores
que se encuentran actualmente en el mismo target de mercado, haciendo de

nuestro servicio uno de los mejores.

v Desarrollar técnicas de fidelizaciéon al residente y estrategias de
marketing y promocién enfocadas a nuestro segmento. Esto lo lograremos

con una constante retro alimentacion con nuestros residentes.
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v Tener claro la razon de la existencia del LA CASONA (mision vy
vision), a donde vamos y que pensamos alcanzar a largo plazo; comunicar
esto a los que trabajan con nosotros, empleados, proveedores, para que en
conjunto cumplamos con nuestras metas y expectativas de nuestra

residencia.
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Reglamento de la Residencia:

De orden y convivencia:
Cada residente al ingresar recibe las llaves de la puerta de su cuarto y de

calle.

Es responsabilidad del estudiante poner candado en su placard, locker o

mueble que le asignen para guardar sus pertenencias.

La Residencia no se hace responsable por pérdida o desaparicion de objetos

personales.

La puerta de calle debe permanecer cerrada con llave las 24 horas.

Esta prohibido poner candado o cerrar con llave adicional la puerta del

dormitorio.

Desde las 23 hasta las 8 horas las ventanas permaneceran cerradas, radio
y television tan bajo como no moleste a las que estén descansando y o

estudiando.

Las visitas o companeros de estudio tienen que permanecer en los espacios
comunes, salas de estudio, fondo, salas de estar. Se recibiran en horario
compendido entre las 8hsy las 23hs. (no pueden pasar al area de los

dormitorios).

Las reuniones o festejos se realizaran con la previa autorizacion del tutor o
tutora, en el espacio destinado para las mismas, debiendo culminar a las
02:00hs. La estudiante sera responsable de la limpieza del salén una vez

finalizada la reunion.
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Limpieza y Orden
Las residentes deben velar por mantener el Orden y Aseo para facilitar la

convivencia.

Es competencia del residente la limpieza de los utensilios que use para
comer fuera del horario del comedor, de pasar mas de un dia sucio, se los

considera en desuso y el tutor o el personal podra tirarlos o donarlos.

El personal de Ilimpieza no respondera bajo ningun concepto al
requerimiento de interés particular de las residentes. Salvo autorizacién de la

Direccion.

Sobre el consumo de drogas y otras sustancias

Esta totalmente prohibido el consumo de alcohol, tabaco, sustancias no

legales.

Asi como no se puede abusar de las drogas (medicamentos) licitas,
entendiendo como abuso aquella forma de relacidon con las mismas bien por
su cantidad, frecuencia y/o por la propia situacién fisica, psiquica y social del
sujeto, en responsabilidad frente al entorno, la falta a esta norma amerita la

pérdida de calidad de residente.

La Residencia sera un espacio libre de humo de tabaco. La trasgresién a
esta normativa gubernamental amerita la pérdida de calidad de residente.
Cualquier sancion econdémica al respecto sera de cargo del responsable y se

recargara a su familia.
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Sanciones
El hogar se reserva el derecho de admision y/o exclusion de las residentes,
como de modificar el reglamento si asi lo amerita la buena convivencia del

hogar.

Cinco observaciones equivalen a una amonestacion. Con cinco

amonestaciones queda fuera del hogar, sin importar la altura del afio lectivo.

Sobre inmueble y mobiliario
Las reparaciones o sustituciones de bienes propios del hogar que deban
efectuarse debido a negligencias en su trato o mala voluntad, deberan ser

repuestas en un plazo maximo 30 dias por el o las causantes.

Una vez cumplido el plazo, se dara inmediato conocimiento a los padres,
sininguno de las residentes asume responsabilidad, el costo sera

prorrateado entre los residentes.

Se prohibe la instalacion de afiches, calcomanias o cualquier
elemento que demuestre ideologias politicas o religiosas, que puedan

generar roces dentro de la comunidad.
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