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CAPITULO |

INTRODUCCION

1.1 Generalidades

Actualmente la migracion de jovenes estudiantes a la ciudad de Guayaquil
esta teniendo un crecimiento considerable debido a varias razones, entre
ellas tenemos la calificaciébn de las universidades de todo el pais y la
gratuidad de la educacion a nivel superior.

El presente proyecto se fundamenta principalmente en satisfacer las
necesidades de los estudiantes de las provincias de El Oro y Manabi que
desean realizar los estudios universitarios en la ciudad de Guayaquil,
consiste en brindarles servicio de asesoramiento para su estadia, dandoles a
conocer los diferentes departamentos, casas, condominios, pensionados
disponibles para ser arrendados con sus respectivas caracteristicas fisicas
internas y externas demostradas mediante fotografias, direccion, precio,
pagos de garantia. Ademas los servicios adicionales a ofrecer son mudanza,
indicaciones generales de la ciudad, lineas de colectivos que deben utilizar
para movilizarse a la universidad y principales lugares que sean de interés

del cliente.

Es por ello que claramente se puede notar que para todas estas personas
que desean continuar sus estudios en dicha ciudad surgen problemas en
cuanto a la pérdida de tiempo y dinero, ya que gastan en movilizarse desde
sus provincias para simplemente averiguar y cotizar los departamentos, los
cuales la mayoria de veces no son como se referencian en los anuncios de
periodicos, y en algunos casos para asegurar el departamento los padres se
ven obligados a firmar el contrato con 2 meses de anticipacion a la fecha de
inicio de los estudios de sus hijos. Por otra parte las personas interesadas en
trasladarse a Guayaquil llegan a tardar hasta 3 semanas en conseguir una
casa donde vivir dignamente a un costo promedio, ubicado en una zona

estratégica para el desenvolvimiento de sus actividades diarias.
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La diferenciacién de este proyecto y del servicio radica en que nos vamos a
enfocar con mayor atencion a las provincias mencionadas inicialmente por lo
gue ya no van a ser necesarios incurrir en dichos gastos porque vamos a
ubicar oficinas en las ciudades de Portoviejo y Machala de donde provienen
la mayoria de los estudiantes segun estadisticas presentadas en la
Universidad de Guayaquil, ESPOL y Catdlica. Por medio de las mismas se
permitira el facil acceso a la informacion hacia los clientes para ofrecerles el
servicio y aclarar sus inquietudes a cambio de un precio comodo y asequible
gue se equilibre con el costo de oportunidad que se va a cubrir y que sera
determinado a través de la respectiva investigacion de mercado.

Facilitamos el servicio para incentivar a los estudiantes que deseen realizar
su formacién académica en Guayaquil porque en algunos casos los padres
se ven ante la dificultad que se enfrentan al momento de encontrar casay se

desaniman ante ésta.

Mediante este proyecto contribuimos positivamente con el desarrollo de la
sociedad, mejora del nivel de educacion a nivel nacional ya que
indirectamente se incentiva ademas a las universidades locales a
perfeccionar su plan académico para retener un namero considerable de
estudiantes. Otro punto favorable es la formacion de mejores profesionales,
mas competentes; disminuir el desempleo, lograr mayor dindmica en el
sistema inmobiliario y asi contribuir al PIB debido evitando el desuso de

bienes inmuebles.

Otro aspecto que también se lograria es la preocupacion de los
arrendadores a mantener en buen estado los bienes ya que en algunos
casos los han descuidado y no son dignos de ser alquilados como un lugar

comodo y adecuado para vivir.

Nosotros nos manejaremos en el ambito nacional por que el tema de la

educacion superior no se puede manejar a nivel local, a pesar de que si bien
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es cierto nosotros unicamente daremos asesorias sobre casas ubicadas en

Guayaquil, trabajaremos con estudiantes de otras provincias.

1.2 Antecedentes

Desde sus inicios la ciudad de Guayaquil ha crecido considerablemente en
muchos aspectos comparados con las otras ciudades de nuestro pais, uno
de esos aspectos es el nivel académico que se puede encontrar en las
universidades de nuestra ciudad, ya que debido a la falta de inversiéon en
educaciéon en nuestro pais, son pocas las ciudades que cuentan con
universidades correctamente estructuradas en el plano académico y de
infraestructura, es por ello que las personas que viven en otras provincias al
momento de elegir donde seguir sus estudios universitarios escogen la

ciudad de Guayaquil.

Por otra parte el afio anterior el gobierno nacional propuso y logré calificar a
través de la CONEA (Consejo Nacional de Evaluacion y Acreditacion de la
Educacion Superior) todas las universidades del Ecuador lo cual aumento el
namero de estudiantes que migraron a Guayaquil en busca de una
educaciéon de calidad, al encontrarse en la penosa situacion de que en sus
provincias o ciudades existian pocas universidades y las que existian tenian
una pésima calificacion. El ranking de las universidades se muestra a

continuacion:

CATEGORIA A: Corresponde a las universidades que registran las
condiciones para que su planta docente se construya como una comunidad
cientifica y profesional con reconocimiento y legitimidad en su medio, y que,
en algunos casos, ya lo estan logrando.

ESCUELA POLITECNICA NACIONAL
ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL LITORAL
ESCUELA POLITECNICA DEL EJERCITO
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ESCUELA SUPERIOR POLITECNICA DEL CHIMBORAZO
PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DE QUITO
UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR
UNIVERSIDAD DE CUENCA

UNIVERSIDAD DEL AZUAY

UNIVERSIDAD SAN FRANCISCO DE QUITO
UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

UNIVERSIDAD TECNICA PARTICULAR DE LOJA

CATEGORIA B: En relacion con las primeras, la brecha es notoria

especialmente en las dimensiones de investigacion y academia.

UNIVERSIDAD AGRARIA DEL ECUADOR
UNIVERSIDAD DE ESPECIALIDADES ESPIRITU SANTO
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

UNIVERSIDAD DE LAS AMERICAS

UNIVERSIDAD ESTATAL DE BOLIVAR

UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
UNIVERSIDAD NACIONAL DE LOJA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

CATEGORIA C: Debilidad académica de la planta docente. Con excepcién
de algunas instituciones, el desarrollo de la investigacién es practicamente

inexistente.

ESCUELA POLITECNICA AGROPECUARIA
UNIVERSIDAD CATOLICA DE CUENCA
UNIVERSIDAD CATOLICA DE GUAYAQUIL
UNIVERSIDAD ESTATAL DE MILAGRO
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UNIVERSIDAD ESTATAL DEL SUR DE MANABI
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL DEL ECUADOR
UNIVERSIDAD LAICA ELOY ALFARO DE MANABI
UNIVERSIDAD NAVAL MORAN VALVERDE
UNIVERSIDAD TECNICA DE COTOPAXI
UNIVERSIDAD TECNICA DE MACHALA
UNIVERSIDAD TECNICA ESTATAL DE QUEVEDO
UNIVERSIDAD TECNICA L. VARGAS TORRES
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EQUINOCCIAL

CATEGORIA D: En este grupo se encuentran cuatro universidades
relativamente nuevas que todavia se encuentran en proceso de
consolidacion de su proyecto académico. Para el conjunto de estas
universidades resulta dificil orientar su actividad “académica” hacia una
investigacion minima, relacionada, por lo menos, con la propia docencia, al
no contar con una planta docente cuyas obligaciones y modalidades de

contratacion rebasen una relacién laboral puntual y temporal.

UNIVERSIDAD CASA GRANDE

UNIVERSIDAD DE LOS HEMISFERIOS
UNIVERSIDAD ESTATAL AMAZONICA
UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK
UNIVERSIDAD LAICA VICENTE ROCAFUERTE
UNIVERSIDAD REGIONAL DE LOS ANDES
UNIVERSIDAD TECNICA DE BABAHOYO
UNIVERSIDAD TECNICA DE MANABI
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ECOTEC

CATEGORIA E (Recomendadas para la depuracion):  Se trata de
instituciones que, definitivamente, no presentan las condiciones que exige el
funcionamiento de una institucion universitaria y en las que se evidencia las

deficiencias y problemas que afectan a la universidad ecuatoriana.
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ESCUELA POLITECNICA AMAZONICA

ESCUELA POLITECNICA PROF. MONTERO L.
ESCUELA POLITECNICA JAVERIANA
UNIVERSIDAD ALFREDO PEREZ GUERRERO
UNIVERSIDAD AUTONOMA DE QUITO
UNIVERSIDAD CRISTIANA LATINOAMERICANA
UNIVERSIDAD DE ESPECIALIDADES TURISTICAS
UNIVERSIDAD DE OTAVALO

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO - E. DE NEGOCIOS
UNIVERSIDAD ESTATAL DE SANTA ELENA
UNIVERSIDAD IBEROAMERICANA DEL ECUADOR
UNIVERSIDAD INTERCONTINENTAL
UNIVERSIDAD INTERAMERICANA DEL ECUADOR
UNIVERSIDAD INTERCULTURAL

UNIVERSIDAD METROPOLITANA

UNIVERSIDAD OG MANDINO

UNIVERSIDAD PANAMERICANA DE CUENCA
UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI
UNIVERSIDAD SAN ANTONIO DE MACHALA
UNIVERSIDAD SAN GREGORIO DE PORTOVIEJO
UNIVERSIDAD TECNICA JOSE PERALTA
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA AMERICA
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA EMPRESARIAL
UNIVERSIDAD TECNOLOGICA INDOAMERICA

UNIVERSIDAD TECNOLOGICA ISRAEL
UNIVERSITAS EQUATORIALIS

Fuente:www.vistazo.com/webpages/pais/?id=7926 (afio 2009)
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Otro aspecto que debe tomarse en cuenta es el pensum de estudio que
ofrecen ciertas universidades con respecto a las carreras cuyo problema
también esta en que los jovenes no encuentran la carrera que desean en la

universidad local.

Segun una encuesta piloto realizada sélo el 30% de las personas que
deciden trasladarse a estudiar en Guayaquil tienen familiares o personas
conocidas en dicha ciudad, el resto no poseen informacion alguna,
desconociendo aspectos fundamentales como lo son, la ubicacion de la
universidad, el costo promedio de arrendar una casa dependiendo de su
ubicacion y tamafio, el costo del transporte, en general, el estilo y costo de
vida que se maneja en la ciudad de Guayaquil.
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ESPOL

Chras Provincias de La Costa
266 Estudiarntes
8%

Griay aguil
981 Estudiantes
68%

hras Cantones del Guayas
183 Extudiamtes

/—. 13%

Sierra
I7 Estudiantes
1%

Regidn Oriental
3 Estu diantes

Ingress 2009 - Por Regiones

Regidn Insular
1 Estudiante

Fuente: www.espol.edu.ec

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

| UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL |
Estudiantes registrados
PROVINCIAS 2009
AZUAY 215
CHIMBORAZO 20
BOLIVAR 22
EL ORO 391
ESMERALDAS 2
GUAYAS 71115
LOS RIOS 699
MANABI 665
PICHINCHA 781
SANTA ELENA 620
STO.DOMINGO 611
TOTAL 75141

Fuente: Departamento planificacidn estudiantil Universidad de Guayaaquil.
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Tomando como referencia la Escuela Superior Politécnica del Litoral y la
universidad de Guayaquil podemos notar que del 100% de los estudiantes
que ingresaron en el 2009, hay aproximadamente 4496 que provienen de
otras provincias y cantones, lo cual demuestra claramente que la situacion
antes mencionada es muy frecuente en la ciudad de Guayaquil y existe un

segmento del mercado que no esta siendo atendido de la mejor manera.

En estos momentos existen compafias que pueden brindarte un servicio
similar, pero con muchos defectos en la forma de ejecutar su servicio, por
una parte las compafias actuales son empresas pasivas que esperan que el
consumidor vaya a ellos, se han centrado Unicamente en las personas que
ya habitan en Guayaquil y por motivo en particular desean cambiarse de
domicilio, por otra parte son empresas que Unicamente manejan informacion
escrita, y al momento de movilizarse hacen perder tiempo y dinero ya que
ofrecen departamentos en malas condiciones que al final del dia el cliente
opta por buscar por su propia cuenta tratando de encontrar un lugar

adecuado.

Ademas no han hecho la publicidad necesaria para lograr hacerse reconocer
y diferenciarse de la competencia quizas por eso no han logrado el éxito

optimo.

1.3 Importancia del proyecto

1.3.1 Problemas

Dada las condiciones del mercado inmobiliario en Guayaquil, pudimos
notar que existen diversos tipos de problemas a la hora de encontrar un
buen servicio de asesoria inmobiliaria en dicha ciudad, por una parte las
empresas actuales asumen que unicamente su mercado esta basado en
personas que viven en Guayaquil por lo cual no tratan de optimizar su
proceso de seleccion de casas para sus clientes. Cuando se trata de

personas que viven en otras provincias, estas empresas realizan 3 0 4
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entrevistas con los clientes, lo cual causa que el tiempo del proceso dure
hasta un mes y que los clientes pierdan mucho tiempo en viajes desde
sus provincias hasta Guayaquil, como es légico los clientes no solo
pierden su tiempo sino también su dinero comprando pasajes de
transporte y la comida mientras permanecen en la ciudad de Guayaquil.

Como ya lo habiamos mencionado la falta de optimizacion y
modernizacién de los procesos que usan las empresas actuales genera
una mala clasificacion de las casas que poseen para ofrecer a sus
clientes, las cuales no estan correctamente segmentadas de acuerdo a
las necesidades de cada cliente, como por ejemplo, sector, costo,
entorno social, entre otros. Como no se actualizan correctamente y no
tienen bien segmentadas sus casas también encontramos muchas
quejas en cuanto al tipo de casas que estas empresas muestran a sus
clientes, ya que las mismas son muy viejas, se encuentran en mal

estado y en lugares de la ciudad muy peligrosos.

Otro problema que encontramos en las empresas actuales es que las
mismas no se preocupan por cumplir con su objetivo primordial ya que
no les importa si el cliente consigue o no un lugar donde vivir

comodamente, y en algunos casos abandonan el proceso.

1.3.2 Oportunidades

De acuerdo a la necesidad que existe en el mercado podemos decir que
existe oportunidad de negocio puesto que el servicio que vamos a
ofrecer tiene sus ventajas competitivas y su diferenciacion, el mercado
de bienes raices no es un mercado que esta saturado sin embargo, los
gue actualmente ofrecen este servicio no se han enfocado en satisfacer
las necesidades reales de las personas, es decir facilidad, ahorro de
tiempo, ahorro de dinero, los gustos, preferencias entre otros, los cuales

constituyen el motivo principal de encontrar el lugar adecuado para vivir.
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La barrera de entrada no es dificil debido a que la competencia no tiene
una ventaja de diferenciacion y de imagen o marketing por lo cual se
puede ingresar y competir pues no han conseguido la fidelidad de los
clientes y no son muy conocidas debido a que su publicidad no es

agresiva.

Para comenzar este proyecto no requiere de una fuerte inversion, los
costos no son altos. La inversion se la puede recuperar a corto plazo,
una vez que nos hayamos posesionado con imagen, excelente servicio y
vayamos creciendo como empresa debido a la demanda, entonces se
procedera a realizar inversiones mas costosas las mismas que haran

gue se incrementen nuestra cartera de clientes.

1.4 Caracteristicas del servicio

Vamos a conformar una compafiia de asesoria en bienes raices que
ayudara principalmente a conseguir vivienda para los estudiantes que
estudian en Guayaquil y no tienen hogar propio. El servicio sera casi
personalizado ya que al momento de optar por nosotros les solicitaremos las
caracteristicas principales que desean del departamento en cuanto a precio,
ubicacion, sector. Una vez conocidas estas variables se procedera a buscar
uno semejante a estas. Seguido a esto se enviaran via mail a nuestros
corresponsales de cada provincia para que ellos mediante fotografias den a
conocer el departamento a los solicitantes con las debidas condiciones que

algunos de los propietarios de estas casas suelen poner.

Con lo mencionado anteriormente el servicio que ofrecemos brinda
comodidad, ahorro de dinero, ahorro de tiempo, facilidad tanto para el

arrendatario como para el duefio del inmueble.

1.5. Alcance
El servicio de bienes raices es til a nivel global ya que el nivel econémico

para algunas familias no les permite adquirir una propiedad. Pero como todo
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negocio tiene un ciclo para desarrollarse inicialmente ubicaremos oficinas en
la ciudad de Guayaquil y un punto de informacién en las provincias de

Manabi y El Oro que son de donde se originan la mayoria de estudiantes.

De acuerdo a la evolucion que tengamos, podriamos expandirnos a las
ciudades de Los Rios, Santa Elena, Cuenca y Quito pero seria dentro de
algunos afos, ya que estos destinos también son bastante demandados por
la calidad de educaciéon y grandes oportunidades de crecimiento profesional

que ofrecen a los estudiantes.

1.6 Objetivos

1.6.1 Objetivo General
= Establecer la empresa y optimizar el proceso de arrendamiento para las

personas de otras provincias que desean radicarse en Guayaquil.

1.6.2 Objetivos especificos

1. Determinar a nuestros consumidores potenciales y enfocarnos en sus
exigencias y expectativas.

Dar apertura de una nueva oficina dentro de 5 afios.

Determinar la factibilidad de brindar este servicio.

Contar con un corredor profesional como parte de la compafia.

o b 0N

Componer un plan estratégico y de marketing versatil de acuerdo al
comportamiento del mercado.
6. Determinar y optimizar los costos de operacion junto con la inversion

inicial.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADO Y MARKETING MIX

2.1 Perspectivas de la investigacion

Esta investigacion recopilard datos de los diferentes criterios de nuestros
posibles clientes que nos serviran para plantear las estrategias de marketing
y realizar el andlisis respectivo del sector para tomar las decisiones
adecuadas y armar el plan de negocios de manera eficaz enfocado a la
satisfaccion del cliente.

2.2 Planteamiento del problema

Uno de los problemas que se presenta para realizar la investigacién de
mercado es desconocimiento de factores que aun no han sido satisfechos
por la competencia o los cuales no son considerados los mas adecuados por

los clientes para enfocarnos en estos y utilizarlos como nuestra ventaja

competitiva para captar el mercado desatendido.

2.3 Objetivos de la investigacion de mercado

2.3.1 Objetivo general

= Definir nuestros clientes potenciales y su preferencia en cuanto a cada

variable definida en el disefio de la encuesta.
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2.3.2 Objetivos especificos

Identificar el mercado potencial de nuestro servicio
Determinar el mercado real del servicio

Conocer la aceptacion del servicio

Determinar el competidor principal.

Determinar la ubicacion de las oficinas.

Determinar el medio 6ptimo de publicidad

Determinar el nivel de dificultad del proceso de arrendamiento
Establecer el tipo de vivienda mayor demandada.

© 0 N o g b~ W DNhPRE

Determinar la frecuencia con la que necesitaran de nuestro servicio.
10.Establecer prioridades de los factores que influyen en la decisién de
arrendar la vivienda

11.Determinar el precio del servicio

2.4 Plan de muestreo

2.4.1 Definicion de la poblacion objetivo
Estudiantes universitarios de otras provincias o cantones que actualmente
residen en Guayaquil, estudiando en la universidad Estatal, Catolica o
ESPOL de la ciudad que no cuentan con casa propia o no viven con
familiares quienes si la tengan, y los estudiantes del ultimo afio de
secundaria de las provincias de El Oro y Manabi que van a realizar el

pregrado en Guayaquil.

Como especificamos en las siguientes tablas nos centraremos en los
cantones de Portoviejo, Manta, Chone y Jipijapa en Manabi y Machala,
Pasaje y Santa Rosa en El Oro porque segun las estadisticas la mayoria
de estudiantes provienen de las capitales de las provincias y los otros
cantones mencionados es por la situacion geogréafica ya que son los mas

cercanos.
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Tabla 2.1 Estudiantes de tercero bachillerato de la provincia de Manabi.

PROVINCIA DE MANABI
Estudiantes de 3° bachillerato

2007- 2008- 2009-

canton 2008 2009 2010
Portoviejo 2460 3767 3403
Manta 2587 2847 3176
Chone 858 1041 1060
Jipijapa 378 443 703
TOTAL 6283 8098 8342

Fuente: www.educacion.gov.ec

Tabla2.2 Estudiantes de tercero bachillerato de la provincia de El Oro

PROVINCIA DE EL ORO
Estudiantes de 3° bachillerato
2007- 2008- 2009-
canton 2008 2009 2010
Machala 3588 3370 3340
Santa
Rosa 867 673 746
Pasaje 736 950 999
TOTAL 5191 4993 5085

Fuente: www.educacion.gov.ec
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Tabla 2.3 Estudiantes de otras provincias registrados en universidad de

Guayaquil

UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
Estudiantes reqgistrados
PROVINCIA 2008 | 2009
Azuay 84 215
Chimborazo 0 20
Bolivar 22 0
El Oro 504 391
Esmeraldas 33 2
Los Rios 663| 699
Manabi 369 665
Pichincha 267 781
Santa Elena 381| 620
Santo Domingo 110 661
TOTAL 2433 | 4054

Fuente: departamento planificacion estudiantil
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Tabla 2.4 Estudiantes de otras provincias registrados UCSG

UNIVERSIDAD CATOLICA
Estudiantes registrados
PROVINCIA 2008 | 2009

Azuay 75 89
Bolivar 12 14
Chimborazo 54 65
El Oro 352 421
Esmeraldas 41 49
Los Rios 374 | 447
Manabi 333 399
Pichincha 278| 332
Santa Elena 342 | 408
Canar 26 31
Carchi 2 2
Cotopaxi 12 15
Francisco de Orellana 5 6
Galapagos 8 10
Imbabura 6 7
Loja 57 69
Morona 4 5
Napo 6 7
Pastaza 9 11
Sucumbios 11 13
Tungurahua 54 65
Zamora 5 6
TOTAL 2067 | 2471

Fuente: Vicerrectorado académico Universidad Catdlica
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Tabla 2.5 Estudiantes de otras provincias registrados en ESPOL

ESPOL
Estudiantes registrados

PROVINCIA 2008 | 2009
Azuay 40 35
Bolivar 31 23
Cafar 29 25
Carchi 3 2
Chimborazo 120 96
Cotopaxi 16 12
El Oro 547| 485
Esmeraldas 101 79
Francisco de Orellana 5 5
Galapagos 10 8
Imbabura 9 6
Loja 66 56
Los Rios 418| 369
Manabi 353| 308
Morona 4 4
Napo 9 6
Pastaza 8 9
Pichincha 166| 139
Santa Elena 479 347
Sucumbios 17 11
Tungurahua 62 53
Zamora 4 5
TOTAL 2497 | 2083

Fuente: Centro de servicios informaticos (ESPOL)
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2.4.2 Metodologia

Los objetivos mencionados anteriormente se los alcanzara con la realizacion
de encuestas de preguntas cerradas a la poblacion objetivo (VER ANEXO
1). Luego procederemos a organizar y tabular los datos para analizar las
diferentes variables y determinar su efecto a través de estadistica

descriptiva, diagrama de barras, analisis de sensibilidad univariado.

En cuanto a la determinacion de la poblacion objetivo realizaremos una
segmentacion de acuerdo a las estadisticas histéricas y prondsticos
presentados en fuentes secundarias, tales como direccion de educacion de
cada provincia, estadisticas de la base de datos del registro de estudiantes

de las universidades en los ultimos dos afnos.

2.4.3 Definicién de la muestra

Para determinar la muestra se utilizara la férmula que se emplea cuando la
poblacion es finita, es decir conocemos el total de la poblacion y deseamos

saber cuantos del total tendremos que estudiar, la respuesta seria:

B N=*zZxp*q
T dZs(N—-1)+z2xp=*gq

mn

Formula obtenida de la Enciclopedia Estudiantil, Gran Consultor
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Donde:

N = Total de la poblacién

Z.2 = 1.96 (si la seguridad es del 95%)

p =proporcion esperada

g = 1 — p; Factor de no ocurrencia;

d = Precision (Error maximo admisible en términos de proporcion)

Segun una prueba piloto realizada 30 personas determinamos los factores

de ocurrencia y no ocurrenciap = 70% y q = 30%

Entonces;

B 22043 = 1.96” # 0.7 0.3
" T 0,052+ (22043 — 1) + 1.967 % 0.7 0.3

n - 318personas

Cronograma de la encuesta

FECHA ENCUESTADOR METODO LUGARES
24/03/20 Carmen Vega ENCUESTA UCSG
UG
24/03/20 Marcel Gonzélez ENCUESTA
ESPOL
24/03/20 Diana Sanchez ENCUESTA
20/03/20 TODOS ENCUESTA POR CORREO

Elaborado por los autores
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2.5 Resultados

Gréfico 2.1 Segmento al que esta enfocado nuestro servicio

M ElOro

H Manabi

id Otras

Elaborado por los autores

De los 317 estudiantes encuestados entre Guayaquil, Manabi y El Oro, el
44% eran de otras provincias, entre ellas Santa Elena, Esmeraldas, Los
Rios, el 33% de El Oro y 23% de Manabi.Con esto podriamos inferir que del
total de estudiantes inmigrantes en Guayaquil un alto porcentaje provienen

de estas dos provincias.
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Gréafico 2.2 Sector donde actualmente viven.

M Norte

H Centro

bd Sur

Elaborado por los autores

El 48% de los estudiantes universitarios provenientes de otras provincias
arriendan en el sector norte de la ciudad de Guayaquil, el 29% en el centro y

el 23% en el sur.

Gréfico 2.3 Estudiantes que tienen familiares donde pueden vivir durante
sus estudios

M Si

HNo

Elaborado por los autores
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Con un 68% de estudiantes que respondieron que no tienen familiares o
amigos donde llegar a vivir frente a un 32 % que respondieron que Si,
entonces podemos decir que efectivamente vamos a cubrir con la necesidad
de esos estudiantes por lo que ellos seran nuestros clientes es decir nuestro
mercado objetivo al cual esté dirigido nuestro servicio.

Gréfico 2.4 Medios utilizados para arrendar vivienda

M Periddico
M Amigos
i Tu propia cuenta

H Internet

i Agencia lnmobiliaria

Elaborado por los autores

Los resultados obtenidos en la pregunta 4 acerca de que medios son
utilizados para arrendar una vivienda, indican que con un 42 % el método
mas utilizado es buscar en el periddico puesto que existen muchas
alternativas y es ahi donde se encuentran publicadas las viviendas
disponibles para alquilar, seguido de este los amigos, propia cuenta, internet
y por ultimo se encuentran las agencias inmobiliarias las cuales son
aceptadas por los estudiantes pero no son la mejor opcién debido a que no
ofrecen el tipo de servicio que los estudiantes consideran importantes (véase
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el gréfico 2.13) y es en estos factores en los que nos vamos a enfocar con
una ventaja competitiva frente a las otras y frente al peridédico porque no
siempre resulta ser eficiente este acotaron los estudiantes y esto se debe en

especial a la pérdida de tiempo y al gasto en que incurren.

Grafico 2.5 Universidad donde estudian o vendrian a estudiar

H ESPOL

HUG

M UCSG

Elaborado por los autores

Como se muestra en los resultados de este grafico, con un 52 % la mayoria
de los estudiantes encuestados de otras provincias estudian o desearian
estudiar en la Escuela Superior Politécnica del Litoral y el 27 % de los
encuestados estudian y desearian estudiar en la Universidad de Guayaquil
sin embargo con un 21 % no hay mucha diferencia de quienes estudian o
desearian estudiar en la Universidad Santiago de Guayaquil, esto
comprueba que la mayoria de los estudiantes de otras provincias vienen o
desean estudiar en una de estas tres universidades es por esto que en ellas

nos vamos a enfocar primordialmente.
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Grafico 2.6 NUumero de dormitorios en la vivienda

M 1 dormitorio

H 2 dormitorios

i 3 dormitorios

Elaborado por los autores

En el 42% de los casos los estudiantes arriendan viviendas con 3
dormitorios, 33% con 2 dormitorios y el 25% de un dormitorio.

Grafico 2.7 Numero de personas con quien compartes departamento

M 1 persona

M 2 personas

i 3 personas

Elaborado por los autores

Aproximadamente el 48% de las viviendas arrendadas son habitadas por 3

personas, entre los que podrian ser amigos, o familiares de los estudiantes.
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Seguido del 28% que habitan 2 personas y un 24% que viven 4 personas por

vivienda.

Gréfico 2.8 Nivel de dificultad del proceso de arrendamiento

M Facil

H Tedioso

kM Complicado

Elaborado por los autores

Segun la mayoria de los encuestados el nivel de dificultad del proceso de
arrendamiento que tuvieron fue el Tedioso con un 44 % seguido por el nivel
complicado, esto indica y se comprueba mas adelante (véase el grafico 2.14)
gque las personas no se encuentran conformes y es por esto que debemos
de satisfacer y cubrir con esa necesidad a este segmento de mercado,
también podemos decir que no es facil el proceso debido a que la mayoria
de los encuestados que busca en el periddico le resulta tedioso puesto que
causa molestia a los estudiantes entonces no se encuentran muy contentos
con este medio a utilizar para arrendar vivienda por lo que podemos
aprovechar esa inconformidad y solucionar por medio de nuestra agencia

inmobiliaria.
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Graéfico 2.9 Tiempo promedio que dura el proceso de arrendamiento

M 15dias

H1mes

i Mas de 1 mes

Elaborado por los autores

Del total de las encuestas realizadas se pudo obtener que mayoritariamente
en promedio, el tiempo que utiliza una persona en arrendar una viviendaes
un mes, abarcando el 42% de la muestra, luego un 33% demora quince dias
y un 25% mas de un mes. Lo cual significa que un 67% de la muestra

demora un mes 0 mas.
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Gréfico 2.10 Estudiantes que se cambiaran de domicilio cuando termine el
contrato.

HSi
HNo

Elaborado por los autores

Segun la investigacion realizada y por medio de esta pregunta notamos que,
de la poblacion de estudiantes que actualmente alquilan una vivienda en
Guayaquil, un 62% desea cambiar su residencia al finalizar el contrato, los

cuales serian para nosotros futuros clientes potenciales.

Gréfico 2.11 Periodicidad con que se han cambiado de vivienda.
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M Menos de 1 afo

M Mas de 1 afio

L Mas de 2 afios

Elaborado por los autores
En la investigacion de mercado, a través de esta pregunta pudimos notar

que mayoritariamente los estudiantes de otras provincias que residen en
Guayaquil cambian de vivienda con una periodicidad mayor a un afio y
menor a dos, obteniendo un 39%, y menor a un afio con un 32%. Lo cual
quiere decir que nuestro mercado se ira renovando en un tiempo promedio

mayor a un afo.

Gréfico 2.12 Costo incurrido hasta lograr arrendar una vivienda.

M 525-530
M $30-535

i $35-540
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Elaborado por los autores

Por medio de esta pregunta pudimos conocer el gasto promedio que tienen
las personas a la hora de arrendar su vivienda, estos incluyen movilizacion,
alimentacién habiendo el 42% de las personas gastado de 25 a 30 dolares,
un 29% de $30 a $35 y otro 29% de $35 a $40. Lo cual nos sirve como
referencia al momento de establecer nuestro precio y los beneficios de

nuestra empresa.

Gréfico 2.13 Factores mas importantes que influyen en la eleccién de una
vivienda

Precio

2%

M Muy importante
H importante
M indiferente
M pocoimportante

M nada importante
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Elaborado por los autores

Seguridad

M Muy importante
M importante
M indiferente
M pocoimportante

i nada importante

Observando estos gréaficos estadisticos notamos que aproximadamente el

50% de las personas se fijan en el precio y la seguridad en el sector o la

ciudadela antes de arrendar la vivienda, por lo que debemos centrarnos

bastante en estos factores para ofrecerles las alternativas a los clientes.

Tabla 2.6 Asignacion de factores respecto al grado de importancia

Muy poco nada
important | important |indiferent [important |important
Factor e e e e e

Sector 87 123 26 2 12
Precio 121 98 30 3 6
Estructura

Interna 50 129 37 37 8
Entorno Social 36 74 106 29 13
Cercaniaalau 23 96 45 62 32
Cercaala

principal 55 53 55 83 12
Seguridad 144 68 25 6 15
Forma de Pago 63 76 89 20 10
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Elaborado por los autores

Gréfico 2.14 Aceptacion del servicio

M Si

M No

Elaborado por los autores

Conociendo a breves rasgos el sentido del negocio que les estamos
ofreciendo, el 86% de nuestro segmento objetivo estarian dispuestos a

solicitar nuestra ayuda, mientras que el 14% no lo harian.

Gréfico 2.15 Disponibilidad a pagar por el servicio
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M 525-530
M 530-535

M $35-540

Elaborado por los autores

Segun el gréafico al 62% de los estudiantes les parece justo un precio entre
$25 y $30 por obtener este servicio mientras que el 31% pagarian hasta 35

dolares y anicamente el 7% entre $35 y $40.

Gréfico 2.16 Medio de publicidad de nuestro servicio
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H Prensa Escrita

M Radio

M Volantes

Elaborado por los autores

Entre las alternativas presentadas el 53% de la muestra prefiere informarse
de quiénes somos y de los beneficios que les ofrecemos a través de la
prensa escrita y el 33% mediante volantes.

2.6 Conclusiones generales de la investigacion de m  ercado

» En realidad resulta complicado para los estudiantes que recién entran
a la universidad encontrar una vivienda en un sector seguro a un

precio comodo y en un sector cercano a la universidad.

= Por lo regular los estudiantes prefieren cambiar de vivienda cuando

caduque el contrato que comunmente se lo hace por 2 afios.
= El medio mas apropiado y al que frecuentemente recurren las

personas para buscar domicilio es la prensa escrita, clasificados del
diario.
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» El servicio de asesoria para el alquiler de viviendas realizado de
manera legal y con responsabilidad dinamiza el segmento
inmobiliario y brinda una mayor seguridad tanto para el propietario

del inmueble como para el inquilino.

» Para los estudiantes de tercero bachillerato de las provincias de
Manabi y El Oro les parecié una idea super interesante ya que se los
asesorarad en el momento preciso, y es primera vez que contaran

con esta alternativa.

= Existe disponibilidad de las personas a pagar entre $25-$30 por el
servicio recibido, ya que estan conscientes en el ahorro de tiempo y
gastos de movilizacion, comida que se ahorran con contratar nuestro

servicio.

» El tipo de vivienda mas demandada es la de 3 dormitorios ya que los

estudiantes viven con 2 personas mas, ya sean amigos o familiares.

2.7 Matriz BCG

Grafico 2.17 Matriz BCG
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Nuestra agencia de bienes raices estd ubicada en el cuadrante de la vaca
debido a que tendremos una participacion fuerte dentro de nuestro nicho que
son los estudiantes de la provincia de ElI Oro y Manabi inicialmente ya que
promocionaremos nuestro servicio en colegios de las provincias
mencionadas anteriormente y universidades de la ciudad. En cuanto al
crecimiento del mercadolo calificamos bajo ya que nuestro negocio tendra
temporadas altas en ciertos meses del afo tales como enero, febrero ya que
ahi se inicia el pre universitario, el resto del afio nos limitaremos a la

periodicidad de los estudiantes de cambiarse de vivienda.

2.8 Macro y micro Segmentacion
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2.8.1 Matriz macro-segmentaci

A quien satisface las necesidades|Que

* A todos las personas de otras provincias

preferencialmente  a  estudiantes de tercero
bachillerato que no tienen casa propia v desean
realizar sus estudios en la ciudad de Guayaquil.
* Estudiantes que arriendan una wivienda en
Guayaquil y desean cambiarse de domicilio por
terminacidn de contrato, o por cualquier motivo

que fuere.

on

necesidad @ = satisface

* Para los estudiantes de tercero bachillerato que

vienen a realizar el pre, el proceso de wviajar a
Guayaquil  unicamente  para  conocer el
departamento o  buscar por  si mismo.

* Para los que va residen acd, se les ahorraria la
perdida de tiempo de salir a recorrer los diferentes

sectores y llamar a los propietarios para ponerse

de acuerdo para conocer el inmueble.

Elaborado por los autores

2.8.2 Micro —segmentacion

Como satisfacer las necesidades
Ofreciendo un senicio de calidad mediante un
proceso de arrendamiento modermno que minimiza
la cantidad de entrevistas, el tiempo y el dinero
utilizado, contande con  personal  humano
capacitado y consciente del trabajo que realiza.
Ademas brindando confianza al propietario de la

vivienda y seguridad al inquilino.
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2.8.2.1 Localizacioén

Los estudiantes a quienes ofreceremos nuestros servicios seran los que
estudian en la universidad de Guayaquil, UCSG y ESPOL, ya que las

viviendas que ofrecemos son en el norte y centro de la ciudad.
2.8.2.2 Género
Masculino y femenino

2.8.2.3 Edad
Nuestros clientes estaran entre 17-30 afios principalmente.

2.8.2.4 Actividad
Estudiantes universitarios en la ciudad de Guayaquil

2.8.2.5 Intereses

Excelente atencion al cliente.

Satisfacer la necesidad de arrendar vivienda.

Brindar seguridad y confiabilidad al arrendatario y arrendador.

Cumplir en el menor tiempo posible con el cliente.
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2.9 Cinco Fuerzas de Michael Porter.

Cuadro 2.1 Fuerzas de Porter

/ COMPETIDORES POTENCIALES

existen en dicho mercado.

/PROVEEDORES\

Nuestros
proveedores
serian aquellas
personas que

desean alquilar

.

Se tiene amenaza de nuevos competidores que
incursionen en el mercado de bienes raices, la cual
es media debido a las barreras de entrada que

~

)

COMPETIDORES DEL SECTOR

La rivalidad seria media ya que a pesar
de que existen algunos competidores,
cada cual tiene su mercado especifico.

sus viviendas, con
los cuales
tenemos un poder
de negociacion
medio.

Servicios Inmobiliarios, Ecuador
Propiedades & Asociados, Afabir S.A.
Bienes Raices.

/ CLIENTE \

Nuestros  clientes
son aquellos
estudiantes que
vienen de otras
provincias y residen
o desean residir en
Guayaquil, existe

N /

un alto grado de
dependencia de los
canales de
distribucion, por lo
cual existe un
poder de
negociacion medio.

N /

/ SUSTITUTOS

percibido de diferenciacion del servicio.

\_

Los servicios que podrian sustituir al nuestro serian:
el periodico, la guia telefénica con sus paginas
amarillas, el internet, aunque existe un alto nivel

~

)
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2.10 Marketing Mix

Es un plan estratégico donde se utiliza las cuatro variables controlables,
Producto, Precio, Plaza y Promocion, con las cuales se determinara todas
las caracteristicas 0 beneficios que ofreceremos, el precio 6ptimo para
posicionarse en el mercado teniendo en cuenta la competencia y el costo de
oportunidad, los lugares mas apropiados para ganar mercado, y la publicidad

gue se debe hacer para llegar al cliente.

2.10.1 Servicio

El servicio que ofrecemos es el de corretaje de propiedades
exclusivamente de alquiler el cual vamos a ofrecer por medio de una
base de datos de todas las viviendas es decir apartamentos, casa,
cuartos, condominios etc. que se encuentren en la ciudad de Guayaquil

disponibles para ser arrendados.

Este servicio sera prestado de la siguiente manera en la que muestra
una de las principales ventajas competitivas: Para los jovenes que van a
venir a estudiar a la ciudad de Guayaquil y que se encuentren aun
viviendo en Manabi y El Oro se ofrecera el servicio con anticipacion para
lo cual seran los oficiales de informacion quienes laboraran en estas
provincias y quienes seran supervisados por los agentes de bienes
raices que también ofreceran el servicio para nuestro mercado objetivo

en Guayaquil.

El rol de los oficiales de informacioén es asesorar a los estudiantes del
sector mas conveniente de acuerdo a la universidad donde van a
estudiar, servicio de guia para que se movilicen dentro de la ciudad y

principales centros de distraccion, asi como centros de estudio o
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investigacion (biblioteca municipal, INEC) entre otros lugares de interés

para un estudiante.

El servicio también se ofrecera en una pagina web de la empresa para
lograr llegar a los usuarios con facilidad y rapido acceso, en esta pagina
web se publicard informacion béasica de la agencia, el precio que
cobrariamos, el servicio que brindamos, donde nos podrian contactar,
una opcion donde pueda registrar gratis todos los datos de la propiedad
gue desea alquilar, ademaslos usuarios podran inscribirse en ella con su
correo electrénico y asi enviar un e-mail y ponerse en contacto con uno
de nuestros agentes para que este le asesore y le muestre las mejores

opciones incluyendo fotos e informacion detallada de la vivienda.

Nombre:
Logotipo:

Asesorias&Alquileres
Slogan:

"Un lugar para VIVIR, sera con nosotros, mas facil para TI”
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2.10.2 Precio

Segun la investigacion de mercado realizada el precio aceptado es de
$25 el cual se cobrara unicamente a los estudiantes que decidan adquirir
nuestro servicio en las oficinas ubicadas en las provincias de El Oro y
Manabi, en lo que se refiere al servicio que brindamos en la ciudad de
Guayaquil para los estudiantes que desean cambiarse de vivienda éste

sera gratuito debido a la competencia existente.

En cuanto a nuestros honorarios por parte del proveedor o duefio del
inmueble se le cobrara una comision equivalente al 100% del primer
canon de arrendamiento una vez realizado el contrato entre arrendatario-

arrendador.

2.10.3 Plaza

Para iniciar contaremos con tres comodas oficinas en la provincia del

Guayas, El Oro y Manabi.

Segun los resultados de las encuestas la mayoria de estudiantes
prefieren arrendar vivienda en el norte, por lo que la oficina principal en
Guayaquil se ubicara en la ciudadela Kennedy Av. Carlos Luis Plaza
Dafiin Mz.1 Villa6.

Los puntos de informacion que se estableceran en la provincia de El Oro
y Manabi estaran localizados en la ciudad de Machala y Portoviejo
respectivamente porque segun estadisticas historicas de registros de
estudiantes provinciales éstas son las ciudades de donde mas

provienen.
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Direcciones.
» Machala: 9 de Octubre y Junin

= Portoviejo: Morales entre Pedro Gual y 9 de Octubr

2.10.4 Promocién

La promocién contiene muchas ramas todo es cuestion de creatividad,
disciplina, promocion disciplinada y ganas de superacion. Hay que estar
constantemente promocionando nuestro servicio. Buscando maneras
eficaces y midiendo los resultados para saber desviar nuestros recursos
a las que resulten poderosas.

Es tener la paciencia de esperar seis meses 0 un afio para saber si una
estrategia funciona o no. Es la sabiduria de que cuando te digan que el

anuncio los aburrié, lo cambies solo cuando tu contador lo diga.

Debido al giro de nuestra empresa, el objetivo principal de nuestras
promociones es masificar nuestra base de datos, de tal forma que
podamos ser conocidos como empresa por la mayor cantidad posible de
estudiantes de otras provincias, para que asi en el momento en cual
ellos requieran de algun servicio inmobiliario, nosotros seamos su

primera opcion.

= Generalmente cuando un estudiante de otra provincia viene a
residir y estudiar en Guayaquil, conoce y mantiene un grupo de
amigos que provienen de la misma provincia, el primer paso para

atraer a mas clientes es ofrecer un servicio excepcional, tan

excepcional que tus clientes cuenten su experiencia a diez

amigos por el trato recibido y esos diez conocen a otros diez.
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Para el proveedor la promocién a ofrecerle es que si el mismo
propietario desea arrendar 2 0 mas departamentos y se comunica

con nosotros se realizard un descuento del 20% del canon de

arrendamiento a uno de ellos.

Creacién de nuestra propia pagina web, no solo nos ayudara a
atraer clientes, también escribiremos articulos para los
proveedores, demostrando nuestro conocimiento en el area y
tratando de persuadirlos para que registren sus inmuebles
disponibles.

Clasificados _en Internet: es un medio excelente para encontrar

clientes y proveedores.

Volantes entregados en universidades de la ciudad de Guayaquil
y en tercero bachillerato de los colegios de la provincia de El Oro
y Manabi.

Charlas que se planificaran con alumnos del tercero bachillerato
de los colegios en Manabi y El Oro para informarles de nuestro
servicio de asesoria.

Voz a voz: Todos necesitan un hogar para vivir. Saldremos a las
calles en los momentos oportunos para buscar oportunidades
para socializar. Visitar clubes de empresarios, negocios, salud,
finanzas, etc. En fin socializar todo el tiempo.

Clasificados: econdmicos y eficaces. Buscaremos en un periédico
los anuncios en los que aparezca de forma continuada un mismo
agente, ya que si se lo ve mes tras mes, es que funciona su

estrategia, publicaremos unos similares
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CAPITULO I
ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y LEGAL

3.1 Vision

Ser la primera opcién de las personas al momento de decidir arrendar una
vivienda a nivel nacional, que se distinga por proporcionar calidad de servicio

a sus clientes y responsabilidad ante la comunidad en el servicio prestado.

3.2 Misién

Nuestra mision es facilitar el proceso de arrendamiento de vivienda, servicio
de mudanza para los estudiantes inmigrantes en otras provincias brindando
servicio de asesoria e intermediacion con el propietario del inmueble hasta

lograr satisfacer al cliente.

3.3 Organigrama
Cuadro 3.1 Organigrama Clasico

Secretaria ejecutiva

. . Agente de bienes Agente de bienes
Agente bienes raices raices raices
1
2 3
Oficial de Oficial de
informacion informacion
1 2

Elaborado por los autores
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3.4 Anélisis FODA

El andlisis FODA es una herramienta que permite conformar un esquema
de la situacion actual de la empresa u organizacién, permitiendo de esta
manera obtener un diagndéstico preciso que permita en funcion de ello

tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas formulados.

El término FODA es una sigla conformada por las primeras letras de las
palabras: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas (en inglés
SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats). De entre estas
cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la
organizacion, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En
cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en

general resulta muy dificil poder modificarlas.

Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y
por los que cuenta con una posiciéon privilegiada frente a la competencia,
son recursos que se controlan, capacidades y habilidades que se poseen,

actividades que se desarrollan positivamente, etc.

Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actda la

empresa, y que permiten obtener ventajas competitivas.

Debilidades: son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable
frente a la competencia, son recursos de los que se carece, habilidades
gue no se poseen, actividades que no se desarrollan positivamente, etc.

Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que

pueden llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacion.

59



Fortalezas:

= Un Servicio innovador.

= F&cil Ingreso al mercado.

= Servicio necesario para satisfacer una necesidad.

= Aceptacion del servicio por parte del mercado objetivo.

= Disponibilidad de los recursos necesarios para crear e implantar el
negocio.

» Facilidad de encontrar el Servicio en lugares donde los clientes lo
requieran.

= No se requiere de una fuerte inversion.

Oportunidades:
*= En el mercado no existe alguien que preste el Servicio que nosotros
ofrecemos.
= Apertura para todas las provincias del Ecuador.

= Alta demanda de clientes con gran aceptacion del Servicio.

Debilidades:
= Un nuevo tipo Servicio en el mercado.
= Competencia indirecta por parte de quienes a través de otros medios

acaparan parte del mercado.

Amenazas:

» Ingreso de nuevos competidores que incursionen en el mercado.
= Factores econdmicos, socioeconOmicos Yy leyes que afecten al

sistema de arrendamiento.
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3.5 Necesidad del Recurso Humano

Todo negocio para alcanzar el éxito de sus objetivos debe contar con la
fuerza laboral y predisposicion de los empleados para hacerlo. Para esto se
establece el organigrama en el cual se indica el cargo y nivel jerarquico que

se debera respetar.

3.5.1 Descripcion de cargos y salarios

x Gerente General

El gerente general se encargara de realizar las siguientes funciones:
Actividades:

= Contratacion de los agentes y oficiales de informacion.

» Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las
funciones de los agentes y oficiales de informacién.

= Coordinacioén y supervision del trabajo de los agentes

= Crear y firmar los contratos de acuerdo a las expectativas del arrendatario
y arrendador.

= Crear y mantener buenas relaciones con los clientes y proveedores para
mantener el buen funcionamiento de la empresa.

» Disefiar y determinar la forma en que se deberdn contactar los
proveedores.

= Capacitar a los oficiales de informacion y agentes.

x Secretaria ejecutiva

Funciones:

= Llevar el registro diario de las transacciones que se concreten, con su

respectiva fecha, nombres o razon social de ambas partes intervinientes y

su ndimero telefénico.

61



» Registrar los gastos e ingresos diarios en una hoja de calculo.

» Enviar informacion a la contadora externa 5 dias antes de la declaracion
de impuestos.

= Coordinar agenda del gerente.

» Recepcion de llamadas.

x Agente de Bienes raices

= Acordar entrevistas con los propietarios del inmueble para realizar
propuestas y beneficios que les brindamos ya sea via telefonica o directa.

= Captar la mayor cantidad de viviendas disponibles para arrendar.

» Chequear el diario diariamente y realizar llamadas para ofrecer nuestros
servicios.

»= Mantener contacto con el oficial de informacion respectivo diariamente.

= Asesorar a los clientes.

= Enviar la lista de las viviendas disponibles actualizada a los oficiales de

informaciéon semanalmente.

x Oficial de informacion

El oficial numero 1 serd quien atenderd en la oficina de El Oro y el 2 en

Portoviejo.

= Reparticién de volantes.

= Comunicacion voz a voz.

= Atencion al cliente.

= Tomar apuntes de las caracteristicas de la vivienda que desea el cliente.

= Brindar la asesoraria respectiva y ser capaz de despejar cualquier
inquietud del cliente.
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Enviar via mail los pedidos a su agente respectivo de la ciudad de
Guayaquil diariamente.

Actualizar la base de datos semanalmente.

% Contadora externa

Este cargo serd desempefiado por un CPA, inscrito en el Colegio de

Contadores del Guayas, solidos conocimientos de tributacion.

Revisar transacciones realizadas de la compafiia con sus respectivos
soportes fisicos.

Asesorar la compafia respecto a algun caso en particular.

Declaracion de IVA, IR a tiempo

Realizar proyecciones si se necesitaren para solicitar un crédito o
presentar a algun organismo regulador.

Elaboracion de los Estados Financieros

Elaborado por los autores
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3.5.2 Sueldos del personal mas beneficios de ley

No de funciones que sueldo sueldo aporte sueldo 13er 14to for:jdeos S?;LSIO
or vacaciones
personas desempefian b mensual | patronal anual |sueldo | sueldo reserva anual
empleado
1 Gerente general $700.0) $700.0| $79.450| $8400.0 200 g $ 240.0 $350.0{ $700.0| $9690.0
1 Secretaria Ejecutiva $320.0| $320.0| $36.320| $3840.0 320 g $ 240.0 $160.0| $320.0| $4560.0
agentes de bienes $ $
3 raices $450.0| $1350.0 153 295 $16200.0 1350.0 $720.0 $675.0| $1350.0| $18945.0
2 oficial de informacién $300.0/| $600.0f $68.10| $7200.0 600 ?)5 $ 480.0 $300.0| $600.0| $8580.0
1 contadora externa $200.0| $200.0 $.0| $2400.0 $.0 $.0 $.0 $.0| $2400.0
: $ $ $

8 TOTAL: $1970.0| $3170.0 337.095 $ 38040.0 2970.0| 1680.0 $1485.0| $2970.0| $44175.0

Elaborado por los autores
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3.6 Naturaleza Juridica

Existe una asociacion de corredores de bienes raices (ACBIR) en diferentes

provincias del pais, nosotros formaremos parte de la del Guayas.

El sector de bienes raices esta segmentado en los siguientes subgrupos:

= Compra-venta de predios (urbanos y Rusticos)
= Alquileres

» Administracion de inmuebles

= Publicidad y promociones

= Avallos comerciales de inmuebles

Nos estableceremos en el subgrupo de alquileres, cuyos honorarios
profesionales segun el reglamento son equivalentes al 100% del canon de

arrendamiento del primer mes.

Las comisiones estan establecidas de acuerdo al pais y a la zona en la cual
opera la inmobiliaria, pero normalmente no son aplicadas ya que cada

empresa establece las suyas.

Fuente: http://www.elpurre.com/dic/inmobiliaria/

3.6.1 Para ser corredor de bienes se requiere:

a) Ser mayor de edad y hallarse habilitado para ejercer el comercio

b) Obtener la licencia de corredor profesional

c) Haber tenido negocio o corretaje de bienes raices por lo menos
durante un afio de actividad y obtener el certificado correspondiente
del Ministerio de Educacion, segun el caso

d) Cumplir lo dispuesto en el articulo 77 del Cédigo de Comercio (prestar
juramento de desempeniar fiel y legalmente el cargo y rendiran fianza

o hipoteca, el presidente designara el monto de ésta segun la
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importancia de las plazas de comercio donde los corredores deben
desempeiiar sus funciones)

e) Los demas requisitos contemplados en las diversas leyes.

3.6.2 Deberes y obligaciones del corredor de bienes raices:

a) Los que se deriven de la relacién contractual que pacte por escrito
con la persona que ocupe Sus Servicios;

b) Proporcionar al cliente un asesoramiento integral sobre las ventajas y
desventajas del negocio que éste le encomiende.

c) Llevar los registros, archivos, libros y deméas documentos exigidos por
la ley;

d) Ejercer su profesiéon de acuerdo con las leyes y el correspondiente
Cadigo de Etica del Corredor de Bienes Raices.

e) Mantener en su sede o principal asiento de sus negocios una oficina
abierta al publico;

f) Poner el nUmero de su licencia profesional en sus papeles y
formularios membretados, publicarlo en sus avisos de prensa y
hacerlo constar en todos los actos y contratos que suscriba como
corredor.

g) Los demés que se determinen en el reglamento.

3.6.3 Prohibiciones de los corredores de bienesrai  ces:

a) Intervenir en actos o contratos que, de acuerdo con el Cdodigo de
Comercio, sean de competencia exclusiva de otros agentes de
Comercio, excepto los demas permitidos por la ley
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b) Ejercer el corretaje de bienes raices mientras desempefia cargo o
funcién publica;

c) Vender o prometer en venta bienes raices en proyecto o en ejecucion
sin las correspondientes garantias econdmicas para su terminacion
por parte promotor;

d) Dar certificaciones que no consten en los asientos de sus registros, ni
declarar en juicio, salvo que exista orden de juez competente, para
que declare sobre lo que hubieren visto y oido dentro de su negocio;
Y,

e) Los demas actos o contratos que determine el Codigo de Etica del

Corredor de Bienes Raices.

Para conformar la compafiia es obligatorio tener como representante legal o
gerente un corredor profesional de bienes raices, considerando a éste quien

cumpla los siguientes requisitos:

Antes de que el Ministerio de Educacién organice y regule la carrera

intermedia de Corredor de Bienes Raices:

a) Las asociaciones provinciales realizaran cursos de capacitacion
tedrica para quienes hubieren tenido negocio o corretaje de bienes
raices por lo menos durante un afio de actividad con anterioridad a la
vigencia del presente Reglamento.

b) Una vez realizado el curso (duracion de 4 meses, precio $1800), se
otorgard el respectivo certificado o diploma de participacién a quienes
hubieren asistido a por lo menos el noventa por ciento de las
actividades curriculares.

c) Obtenido el certificado o diploma de participaciéon la asociacion
provincial legalmente constituida procederad a la calificacion de la

experiencia y conocimientos del candidato.
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En caso de calificacion negativa, el candidato podra apelar de la decision

ante la Federacion Nacional.

De asi hacerse, la asociacion provincial respectiva enviara a la Federacion la
documentacion aportada por el candidato, las pruebas rendidas, las
evaluaciones efectuadas y copia de la resolucion negativa pertinente a fin de
que la Federacion Nacional proceda a revisar la decision y resuelva por los

meéritos de lo actuado.

a) Las asociaciones comunicaran al Ministerio de Comercio Exterior,
Industrializacién y Pesca los nombres de los corredores que hubieren
sido calificados, para su registro.

b) Cumplidos estos requisitos, el corredor rendir4 ante un Juzgado de lo
Civil la caucion prevista en el articulo 77 del Codigo de Comercio y
estipulada en el Decreto Ejecutivo No. 709, publicado en el R.O. 177
de 2 de mayo de 1975.

c) Una vez rendida la caucion, la asociacion provincial le conferira la
licencia de corredor profesional de bienes raices y con ella se
presentara el corredor ante el mismo juzgado en que rindi6 la cauciéon
para prestar el juramento de desempefar fiel y legalmente sus
actividades.

d) Finalmente, el corredor procedera a su inscripcion en el Registro
Mercantil, de conformidad con las disposiciones de los articulos 23 y

26 del Cédigo de Comercio.

Art.23.- Debe inscribirse en la matricula de comercio del cantén en

Cuya circunscripcion vayan a ejercer su oficio.

Art. 26.- Debera inscribirse en la matricula de comercio dentro de los
préximos 15 dias a contarse desde la fecha de la posesion o
nombramiento, si no lo hicieren la multa serda de 100 délares en

relacion con la importancia y cuantia del negocio.
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Fuente: Ley de los corredores de bienes raices y codigo de comercio

ecuatoriano.

3.6.4 Requisitos para ser asociado

a) Haber obtenido capacitacion practica por lo menos un afio bajo la
direccion de un Corredor Profesional, para lo cual debera presentar
una carpeta documentada de las negociaciones realizadas

b) Tener capacidad legal para ejercer el Comercio y no hallarse
comprendido en los impedimentos del Art. 66 del Coddigo de
Comercio.

Art. 66. Incapacidad legal:

1. Hallarse privado o suspenso del ejercicio de los derechos
politicos o civiles.

2. Haber sido declarado en quiebra y no haber obtenido
rehabilitacion

3. Hallarse privado o suspenso en el oficio de corredor

4. Haber sido declarado intruso en el mismo oficio

5. Haber dejado de cumplir alguna operacion concertada en bolsa
6. Menor de edad que no estuviere legalmente autorizado para

administrar sus bienes

c) Gozar de buena reputacion y haber cumplido
estrictamente las obligaciones civiles, comerciales y tributarias

d) Haber aprobado el Curso Basico para Corredores de Bienes Raices,
establecido por la Asociacion.

e) Estar afiliado a la Camara de Comercio.

f) Probar que tiene en vigencia todos los requisitos, cada dos afios para

renovar la credencial
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g) Carta de presentacion de tres asociados, certificando que esta en

dicha actividad de Bienes Raices;

El asociado se obliga a respetar La Ley y su Reglamento; El Estatuto;
Reglamento Interno y los Acuerdos de la Asamblea General y del Directorio
de ACBIR.

3.6.4.1 Socio ACBIR capitulo alquileres

a) Solicitarlo de manera expresa por escrito al Directorio.

b) Haber realizado un minimo de 20 alquileres probados el ultimo afio

Fuente: Reglamento de los corredores de bienes raices
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CAPITULO IV
ESTUDIO TECNICO

El objetivo del estudio técnico es disefiar como se producira aquello que se
vendera. Si se elige una idea es porque se sabe o se puede investigar el
respectivo proceso, o porque alguna actividad gusta de modo especial. En el

estudio técnico se define:

» Donde ubicar la empresa, o las instalaciones del proyecto.
» Donde obtener los materiales o materia prima.
» Descripcion de las etapas del proceso interno y el proceso para satisfacer

al cliente.

En este estudio, se describe que proceso se va a usar, y cuanto costara todo
esto, que se necesita para producir y vender. Estos seran los presupuestos

de inversion y de gastos.

4.1 Localizacion

Existen 3 oficinas para brindar este servicio, que estaran ubicada en la

ciudad de Guayaquil, Machala y Portoviejo.

Debido al personal y las actividades que se realizaran en cada punto de

informacion, el area de estas oficinas seran las siguientes:

Tabla 4.1 Area de las oficinas

Ciudad Area

Guayaquil 7m x 6m

Machala dm x 7m

Portoviejo §4m x 7m
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Guayaquil: Ciudadela Kennedy Av. Carlos Luis Plaza Dafin Mz.1 Villa6
Machala: 9 de Octubre y Junin

Portoviejo: Morales entre Pedro Gual y 9 de Octubre

4.2 Descripcion del proceso operativo

El servicio de nosotros se origina de la necesidad de los estudiantes de
encontrar una vivienda para poder realizar sus estudios en la ciudad de

Guayaquil.

Una vez que ellos necesitan de este servicio sus padres acudiran a nuestras
oficinas en busca de asesoramiento de un lugar seguro y beneficioso para la
estadia de su hijo mientras realiza sus estudios e ahi cuando empieza el
trabajo de nosotros para asesorarlo de la mejor manera y tratar de cumplir

con sus expectativas.

Nuestro plan operativo estd diferenciado en algunos procesos, dentro de

estos sefialamos los siguientes:
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4.2.1 Proceso para con los proveedores.

Grafico 4.1 Diagrama de proceso para proveedores
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Elaborado por los autores

Blusqueda de Viviendas.- Este subproceso consiste en llenar nuestra base
de datos con viviendas posibles de arrendar, este proceso se lo realiza de
dos maneras, una es mediante los anuncios de periédicos que nosotros y
que las personas interesadas en arrendar realizan, y la otra es una
busqueda independiente por parte de los agentes los cuales recorren

sectores especificos buscando viviendas que deseen arrendar.

Negociar con los duefos.- El subproceso de negociar con los duefios de
las viviendas a arrendar consiste en establecer ciertas condiciones por
mutuo acuerdo en un contrato, las cuales seran analizadas, y una vez

aprobadas se procedera a la firma del mismo.

Ingreso a la Base de Datos.- Una vez firmado el contrato con los duefios de
casa, se precede a ingresar los datos de dicha vivienda en nuestra base de

datos, la cual es compartida al gerente y a todos los agentes.

73



4.2.2 Proceso para con el cliente.

Grafico 4.2 Diagrama de proceso para clientes
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Elaborado por los autores

Cliente Normal.- Este subproceso consiste basicamente en el ingreso del
cliente a nuestras oficinas con una necesidad que nosotros trataremos de

satisfacer.

Entrevista con el agente .- Una vez que el cliente haya ingresado a
nuestras oficinas, un agente se encargara de darle el recibimiento y la
atencion inicial, como saludarlo, hacerlo pasar y tomar asiento para poder

atenderlo.

Obtener Requerimientos del Cliente .- Una vez que se encuentren
acomodados el trabajo del agente sera obtener las necesidades generales y
especificas que requiere el cliente, como sector donde desea residir, nimero

de cuartos, disponibilidad de pago, etc.

Comparacion con la Base de Datos .- Una vez obtenidos las necesidades

del cliente, sera trabajo del agente buscar y comparar dichos requerimientos
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en nuestra base de datos, para conocer si contamos con alguna vivienda

que cubra todas o la mayoria de las exigencias del cliente.

Ofrecer Casas .- Después de comparar los requerimientos del cliente con las
casas registradas en nuestra base de datos el agente debe de ofrecer al
cliente las opciones que tenemos, ya sea que estas cumplan con todas o

algunas de las exigencias del mismo.

Cobranza .- Si el cliente acepta o le agrada alguna de nuestras propuestas,
se realizara el cobro correspondiente por el servicio a brindar, el cual estara

preestablecido por la administracion.

Ofrecer Asesoria .- Luego de realizar el cobro correspondiente, el agente

ofrecera una asesoria que abarcara los siguientes aspectos:

= Sector.- de acuerdo a las necesidades expuestas (Universidad,
Disponibilidad de Pago, etc.).

» Alrededores.- supermercados, restaurantes cercanos, etc.

» Transporte.- lineas de transporte que puede utilizar.

» Mudanza.- empresas de confianza de la empresa que puedan ayudarlo a

mudarse.

Envio de Fotos .- Después de brindar la asesoria, el cliente tendra la opcion
de escoger las opciones que mas le agraden, y de estas opciones el agente
se encargara de enviar las fotos que tenemos en nuestra base de datos para
que el cliente las conozca y pueda ir filtrando su eleccion final.

Visitar Vivienda .- Luego de la asesoria y de haber conocido la vivienda por
fotos, el cliente por medio del agente pactara una entrevista con el
propietario, en la vivienda para que asi pueda conocerla personalmente, no

sélo la casa sino también sus alrededores.

Firma de Contrato .- Luego de haber pasado por el filtro de la asesoria, las

fotos y la visita a la vivienda, si el cliente se encuentra totalmente satisfecho
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con alguna de las opciones propuestas, se procede a la firma del contrato

correspondiente.

4.2.3 Proceso para clientes de provincias de El Oro  y Manabi.

Grafico 4.3 Diagrama de proceso para estudiantes de las

provincias de EI Oro y Manabi
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Elaborado por los autores

Visitar Colegios .- Este subproceso serd desarrollado por los agentes
establecidos en cada provincia, el cual consistira en visitar a los colegios
mas importantes de Machala y Portoviejo para conocer la cantidad de
alumnos de los 6tos cursos, su hora de entrada y su hora de salida, y a la
vez se realiza una reunién con el rector o director de cada colegio para pedir

los permisos correspondientes para poder visitar todos los 6tos cursos.

Entrega de Volantes .- Una vez que se ha visitado los colegios y se posee
los permisos correspondientes para entrar a los cursos, se coordina la
entrega de volantes publicitarios de la agencia a todos los 6tos cursos, para

asi dar a conocer nuestra agencia y su ubicacion en cada provincia.

Entrevistas en la Oficina .- Esperando tener una aceptacion considerable

en cada provincia se procederd a realizar una entrevista con cada cliente
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gue se acerque a nuestras oficinas para poder explicarle las ventajas y

beneficios que ofrece nuestro servicio.

Obtener Requerimientos del Cliente .- Luego en la misma entrevista se
recopilara todos los requerimientos que el cliente solicite como por ejemplo,
namero de cuartos, universidad en la que desea estudiar, disponibilidad de

pago, etc.

Envio de datos a Guayaquil .- Una vez que se tienen todos los
requerimientos del cliente se procede a llenar una ficha con los mismos, la
cual sera enviada via mail a las oficinas de Guayaquil, donde se continuara

el proceso en el subproceso “Comparacion con la Base de Datos”.

4.3 Requerimiento de Activos

Tabla 4.2 Lista de activos fijos necesarios

Cant. Activo
computadoras
impresoras
escritorios

sillas tipo secretaria
teléfonos

sillas de espera
medidores de luz
suministros de oficina
dispensador de agua
ventilador

1 |archivador

W oo NN~ W o

e
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4.4 Depreciacion

La depreciacion y la amortizacion se refieren al cargo contable periodico
qgue es necesario realizar con el propdsito de establecer una reserva que
permita reponer el valor de los activos. En rigor, la reserva se constituye de
conformidad con la pérdida de valor del equipo a consecuencia de su
desgaste y obsolencia. La depreciacion se estima conforme a criterios
contables o al desgaste real.

De hecho una empresa que no sustituya sus activos fijos al término de su
vida fiscal se perjudica de dos formas: por un lado automaticamente empieza
a pagar mas impuestos al no realizar cargos por depreciacién; y por otro su
planta productiva cae lentamente en la obsolencia tecnolégica, con un

perjuicio directo para la empresa.

La ley de Régimen Tributario en el apartado al impuesto sobre la Renta
seflala expresamente que seran deducibles de impuestos los cargos de

depreciacion y amortizacion en los porcentajes que la propia ley establece.

Asi se tiene gque estos rubros se depreciaron por el método de linea recta,

segun los afos de vida maximo autorizados, segun el tipo de rubro.
Para el caso particular de la empresa:
= 10 afos para mobiliario y equipo de oficina
= 5 afios para gastos pre-operativos: constitucion, investigacion,

permisos, organizacion.

= 3 afios para equipo de computacion.
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4.5 Reposicion de activos en un horizonte de planea  cidn de 5 afios

Tabla 4.3 Reposicion de activos

cuadro de reposicion en un horizonte de planeacion de 5 aios
activo afo 1l |afo 2 |afo3|afo4 | afo5
equipo de computacion X
impresoras X
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CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO

Dentro de este capitulo se analizara la factibilidad del servicio, costeando
todo lo relacionado a los estudios organizacional, técnico y de mercado,
estimacion de nuestros ingresos. Son todos los aspectos asentados en
dinero, salida y entrada del mismo para calcular el rendimiento, VAN del
proyecto. Es el costeo de todo el proceso interno y externo operativo que

representa el servicio para llegar hasta el cliente final.

5.1 Inversion del proyecto

La inversion total de un proyecto abarca lo que se refiere a la inversion inicial
mas el capital de trabajo requerido. En si podriamos definir el dinero
necesario para arrancar con el negocio y para cubrir el déficit monetario

operacional de los meses del primer afio de actividades.

Inversion total= inversion inicial + capital de

trabajo $14764.21

5.1.1 Inversién inicial
Comprende el costo de adquisicion de todos los activos fijos que seran
necesarios para las oficinas, costos de instalacion de los mismos. Ademas
dentro de este rubro ubicamos lo concerniente a la publicidad inicial que
realizaremos en los colegios de nuestro mercado objetivo de las provincias

de El Oro y Manabi; y en las universidades de Guayaquil, UCSG y ESPOL.

A continuacion se detallan los activos necesarios requeridos:
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Tabla 5.1 Inversioén inicial

Cant. Activo Costo unitario | Costo total
5 [ computadoras $504.0 $2520.0
3 [impresoras $60.0 $180.0
7 | escritorios $100.0 $700.0
7 [ sillas tipo secretaria S$45.0 $315.0
7 | teléfonos $18.0 $126.0
8 [sillas de espera $6.0 $48.0
3 | medidores de luz $40.0 $120.0
suministros de oficina $80.0 $80.0
1| dispensador de agua $50.0 $50.0
1 |ventilador $18.0 $18.0
1 |archivador $90.0 $90.0
pagina web $241.0
publicidad $3000.0
gastos de constitucidn $2660.0

total $10148.0

Elaborado por los autores

La publicidad se refiere a propagandas en el periddico y TV de canales
locales de las provincias (EI Oro y Manabi) que realizaremos al iniciar las

actividades como medio para darnos a conocer.

5.1.2 Capital trabajo
Es una medida de la capacidad que tiene una empresa para continuar con el
normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo. Se calcula como el
excedente de activos de corto plazo sobre pasivos de corto plazo. Por eso
éste forma parte de la inversion inicial ya que como en todo negocio al
comienzo hay que inyectarle dinero extra hasta que se establezca bien en el

mercado.

El método que utilizamos para el célculo respectivo es el déficit médximo

acumulado el cual nos origind un valor de $ 4616.21 que refleja los gatos del
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mes de diciembre en el cual nos limitaremos a realizar los contactos con los
proveedores para elaborar la base de datos. Las operaciones al publico se

abriran en el mes de enero.

Los ingresos estaran dados por los estudiantes de Guayaquil y de las 2
provincias como se muestra en la siguiente tabla, los de Guayaquil se los
considera constantes durante todo el afio mientras que los de las provincias
de Manabi y El Oro seras para los meses de Enero, Febrero, Marzo y Abril

que es el inicio del pre-universitario.(ver anexo 2 )

Tabla 5.2 Segmentacién de ingresos mensuales para el capital de trabajo

Guayaquil
ingresos
viviendas mes ing. Ao
2 338.94
3 645.6
1 338.94
S| ing. Por
$1323.48( 15881.76 mes
ing. S
Provincias $4256.65| 51079.82| S 12769.96
S
total 66961.58

5.2 Gastos

Es la salida de dinero para cumplir con las obligaciones de la compafiia,
gastos en los que se incurre cada mes debido al giro del negocio, entre ellos
citamos los servicios basicos, alquiler de las oficinas, salarios del personal,
clasificados en el diario. Estos pueden ser variables si el monto depende de
las unidades disponibles para la venta y fijos si son parte de la operacién

diaria de la empresa.
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En nuestro caso la publicidad sera mayor para los meses de diciembre,

enero y febrero ya que visitaremos los colegios en las provincias de Manabi

y El Oro para promocionar nuestro servicio, dar informacion de la empresa,

entrega de volantes, charlas. (Ver detalles anexo 3 )

Tabla 5.3 Gastos operativos

total por

rubro parcial mes anual
teléfono $70.0 $70.0 $840.0
luz $37.0
agua S 15.0
servicios basicos $52.0 $624.0
alquileres $830.0] $9960.0
internet $85.0/ $1020.0
movilizacion $90.0| $1080.0
sueldos $44175.0
mantenimiento pag web $5.0 $60.0
dominio pagina web $36.0
publicidad $112.0( $2982.333
suministros de oficina $30.0 $360.0

total $1204.0 60297.333

Elaborado por los autores

5.3 Depreciacion

Es un gasto que se lo realiza contablemente para mostrar que los activos

fijos pierden valor con el pasar del tiempo y a pesar de que no es salida de
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efectivo es util para la declaracion de impuestos ya que disminuye la utilidad.
Por esto se debe realizar la depreciacion a cada uno de los activos de

acuerdo a las normas del servicio de rentas internas en cuanto al porcentaje

a depreciar anualmente.

Tabla 5.4 Depreciacion de activos fijos

Cant. activo costo vida util 2T S
mensual anual
5 [ computadoras $2520.0 3 70 840
3 [impresoras $180.0 3 5 60
7 | escritorios $ 700.0 10 6 70
sillas tipo

7 | secretaria $315.0 10 3 32
1| archivador S 90 10 1 9

total $84.21($1010.50

5.4 Valor de desecho

Al fin del horizonte de planeacién se debe corregir un valor en cuanto a la

venta de tus activos a esa fecha, el cual lo determinamos a través del

meétodo contable que se detalla a continuacion:
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Tabla 5.5 Valor de desecho

VALOR DE DESECHO: METODO CONTABLE

ANOS
VALOR DE VIDA DEPRECIACIO | DEPRECIANDOS | DEPRECIACION | VALOR EN
ACTIVOS COMPRA | CONTABLE N ANUAL E ACUMULADA LIBROS
Mueb y EqOfic | 1105.00 10 110.50 5 552.50 552.50
Equio. Comp 2700.00 3 900.00 2 1800.00 900.00
DEPRECIACION ACUMULADA ($) 2352.50 | VALOR DE DESECHO 1452.50

Elaborado por los autores

5.5 Demanda estimada

La hemos clasificado en dos partes. Una es determinada por el nUumero de

estudiantes de tercero bachillerato de ciertos cantones de la provincia de

Manabi y El Oro que desean realizar sus estudios de pregrado en Guayaquil.

Y la otra parte corresponde a los estudiantes que ya estan en la ciudad y

arriendan vivienda. Luego de esto procedimos a segmentar de acuerdo a los

porcentajes de aceptacion del servicio que resultaron de la investigacion de

mercado y finalmente el porcentaje de participacion que tendremos en el

mercado debido a nuestra capacidad instalada y la competencia en la

industria.
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Tabla 5.6 Estratificacion de la demanda

ESTRATIFICACION DEMANDA

Ciudad Manabi | El Oro | Guayaquil
poblacion objetivo 8342 5085

Clientes reales Manabi (4.5%) 375

Clientes reales El Oro (1.4%) 71
Aceptacion (86%) 384

participacion 70% 269

Arriendan vivienda (75%)

Participacion (3%)

total clientes por ano 463

total clientes por mes 39

Numero de viviendas por mes

Comparten con 1 persona (28%) 5
Comparten con 2 personas (48%) 6
Comparten con 3 personas (24%) 2
total viviendas 14
INGRESOS MENSUALES POR PROVEEDORES
1 dormitorio ($150) $809.41
2 dormitorios ($250) S 1541.74
3 dormitorios ($350) $809.41
TOTAL $3160.56
INGRESOS MENSUALES POR ESTUDIANTES
Comparten con 1 persona (28%) $940.94
Comparten con 2 personas (48%) $1075.36
Comparten con 3 personas (24%) $403.26
TOTAL $2419.57
INGRESO TOTAL MENSUAL $5580.13
ingresos anuales $66961.58

5.6 Estructura de financiamiento

Una vez obtenida la inversion total requerida y la posible demanda que

cubriremos procedemos a establecer el monto de endeudamiento al que

vamos a recurrir, y determinar las politicas o formas que amortizaremos la

deuda. El préstamo tiene las siguientes caracteristicas:

= Entidad financiera : Banco del Pichincha
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= Tipo de crédito : Microcrédito
» Tasaactiva: 12.05%

= Deuda: 50% del total de la inversion
La tabla de amortizacion de interés y capital se lo detalla en anexo 4.

5.7 Punto de equilibrio
Este valor demuestra la cantidad necesaria de vender en un plazo con el fin

de cubrir tus costos fijos y operacionales y no obtener ni ganancia ni pérdida
alguna.

Tabla 5.7 Punto de equilibrio

PTO. EQUILIBRIO
Precio promedio 275
costos fijos 44175
Costos Variables Unitarios 11.53
Movilizacién 1080
) 1920
Teléfono 840
Punto de Equilibrio Anual 167.67
Punto de Equilibrio Mensual 13.97

Elaborado por los autores

Tabla 5.8 Cantidad de clientes

Cdlculo Demanda Anual | Guayaquil | Provincias
numero de clientes 194 269
28% 27 38
48% 31 43
24% 12 16

Total 70 97 167

Elaborado por los autores
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Los costos fijos estan representados por los sueldos de los empleados, vy el
costo variable unitario lo determinamos calculando el costo variable total de
teléfono y movilizacion que son los rubros que varian en funcidon de la

demanda dividido para el nUmero de personas que atendemos.

Segun el calculo del punto de equilibrio debemos cerrar contrato como

minimo de 13 viviendas por mes para recuperar los costos.

5.8 Proyeccion de Ingresos

Los ingresos hemos proyectado que incrementaran de acuerdo a la tasa
poblacional estimada por el INEC de 1.5% debido a que esta va acorde con
el crecimiento de la poblacion joven que son nuestros clientes potenciales,
ademas la demanda que se satisface no incrementara por participacion de
nuestra empresa ya que la capacidad instalada para los primeros 5 afos
sera la misma, en este horizonte aun no tenemos plan de expansion a otras
provincias. Y para esta tasa de crecimiento aun la podemos satisfacer con

nuestra capacidad inicialmente instalada.

5.9 Estado de resultados

También conocido como estado de pérdidas y ganancias, es un estado
financiero que muestra los ingresos y gastos contables que registra la
empresa durante un periodo determinado. Para este caso lo hemos
proyectado para 5 afios proximos consecutivos como lo podremos observar

en el anexo 5, las utilidades resultantes son:

Tabla 5.9 Utilidad neta anual proyectada

Afio 2011 2012 2013 2014 2015

Utilidad
neta

$2824.85| $3888.28 | $4218.16 | $4973.39 | $4877.17

88



5.10 Tasa de descuento
Es la tasa representativa a la que se debe descontar el flujo para analizar su
factibilidad, ésta representa el riesgo sistematico y no sistematico del

mercado en el que incursionaremos.

Ademas de los costos netos después de impuestos de los componentes
individuales el CCPP considera la mezcla de estos componentes dentro de
la distribucién de financiamiento de la empresa o su estructura de capital.

El célculo es el siguiente:
CCPP=L(K,)(1-T)+ (1 - L)(K.)

Donde:

L: estructura de capital, nivel de apalancamiento
Kq: tasa de interés del préstamo

T: tasa corporativa (impuestos)

Ke: tasa minima exigida del accionista. (CAPM)

KE.:T}-—JB(T;_“_—T}-]

Tabla 5.10 calculo del Ke

Ke
Rf 2.47%
B 1.27
Rm 26.98%
RP Ecuador 8.16%
Ke 41.76%
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Tabla 5.11 Calculo del CCPP

CCPP
Kd 12.05%
T 25.00%
L 50.00%
Ke 41.76%
CCPP 25.40%

Elaborado por los autores

Segun el método CCPP se debe descontar el flujo a una tasa del 25.40%.

Otra forma de hallar la tasa de descuento apropiada del proyecto es esperar
un minimo rendimiento tal como el de la industria en la cual incursionaremos
que seria la de actividades inmobiliarias realizadas a cambio de una
retribucién o por contrato como la clasifica la superintendencia de compairiias

y seguros del Ecuador, la cual se encuentra en el 26.98%.

Con esto podemos concluir que el método del CAPM es un buen estimador

de la tasa de descuento.

5.11 Flujo de caja

Refleja todas las salidas y entradas de dinero de la compafia durante el afio,
es decir la liquidez que la empresa maneja. Se lo realiza a partir de los
resultados de la utilidad que se obtuvo en el estado de resultados y se le
aplica los debidos ajustes correspondientes a depreciacion, inversion inicial,
valor de desecho, la inversion total inicial, amortizacion de la deuda. (ver

anexo 5)
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5.12 PAYBACK

Tabla 5.12 Método Payback

PAYBACK
inversion | FLUJO DE | flujo de caja | recuperacion de la
PERIODO| inicial CAJA acumulado inversion

0 14.764.21 0.00 0.00 0.00
1 354.04 354.04 -14.410.16
2 997.98 1.352.02 -13.412.19
3 3.338.66 4.690.68 -10.073.53
4 5.983.89 10.674.57 -4.089.64
5 10.503.88 21.178.45 6.414.24

Este método es util para conocer el plazo en el cual recuperamos la
inversion realizada al inicio de las actividades. En el caso de nuestro

proyecto la recuperamos en el quinto afo.

rno (TIR)

Son indices de evaluacion de la factibilidad y viabilidad de un proyecto. Los

5.13 Valor actual neto (VAN) y Tasa interna de reto

criterios para decidir si se realiza o no el proyecto son los siguientes:

El proyecto es viable, se debe
VAN >= 0 L

poner en practica. Caso
TIR>=TMAR contrario no.

Analizando los resultados del proyecto con un horizonte de planeacién de 5

afos, este presenta un VAN de:

Tabla 5.13 VAN y TIR del proyecto

TMAR 25.40% TMAR 26.98%
VAN 1035.83 VAN 629.79
TIR 29.66% TIR 29.66%
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Siguiendo el criterio de VAN y TIR podemos concluir que el proyecto es
viable y es recomendable invertir en este sector ya que rinde una TIR

superior a la TMAR y un VAN positivo.

5.14 Andlisis de sensibilidad y Andlisis de Escenar io
5.14.1 Andlisis de sensibilidad
Gréfico 5.1 Riesgo del proyecto

VAN25.40

="
£

o
a8

Frobahility
o
5

0

0.00

0.00
dolares

Elaborado por los autores

Segun el grafico luego de realizar la simulacion correspondiente podemos
notar que hay el 47.43% de probabilidad que el VAN sea negativo, es decir
existe una posibilidad casi igual de ganar y perder por esto la rentabilidad
exigida del accionista es del 41.76% como se determind con el método

CAPM, esto también se ve reflejado en la TMAR del proyecto.
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Gréfico 5.2 Sensibilidad del VAN respecto a las variables

Sensitivity: VAN25 .40

0.0% 20.0% 40.0%

———

precio

anentes de bienes raices

poblacion objetivo Guayacuil T.0%
Gerente general . glq(,
poblacidn objetiva El Oro 1.8%

Elaborado por los autores

Segun el analisis de sensibilidad podemos notar que el VAN es bastante
sensible a la poblacion de las provincias, es decir a la participacion y
captacion que tenemos en estos lugares, esto nos da pauta a concluir que la
publicidad debe ser fuerte y convincente para esta poblacion.

Como segundo factor importante encontramos el precio con un 23.6% de
influencia sobre el VAN.
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5.14.2 Andlisis de escenarios

Tabla 5.14 Flujo de caja en escenario optimista

Si la participacion aumenta en 5% en las provincias y 1% en Guayaquil

.

FLUJO DE CAJA

Estado de Resultado y Flujo de Caja

ANOS
2010 2011 2012 2013 2014 2015
$ $ $ $ $
(+) Ventas 75.904.06 | 77042.620| 78198.259| 79371.233| 80561.802
GASTOS OPERACIONALES 61474.43| 61547.96| 62618.60| 62694.36| 63866.85
(-) Gastos Administrativos 44175.00| 44175.00| 44175.00| 44175.00| 44175.00
(-) Aporte patronal 337.10 337.10 337.10 337.10 337.10
(-) Gastos de Servicios Bésicos 624.00 624.00 624.00 624.00 624.00
(-) Gasto en teléfono 840.00 852.60 865.39 878.37 891.55
(-) Gastos de movilizacion 1080.00 1096.20 1112.64 1129.33 1146.27
(-) Gastos de alquiler 9960.00 9960.00 10956.00 10956.00 12051.60
(-) Gastos de Publicidad 2982.33 3027.07 3072.47 3118.56 3165.34
(-) Gastos Varios(suministrs, pag
web) 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00
DEPRECIACIONES 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
(-) Dep.muebles y Eg. De Oficina 110.50 110.50 110.50 110.50 110.50
(-) Dep. Equipo de Computacién 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
(=) UTILIDAD OPERATIVA($) 13419.13| 14484.16| 14569.16| 15666.37| 15684.45
GASTOS NO OPERATIVOS 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(-) Gastos Por Interés 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(=)UTILIDAD DESPUES DE
INTERESES 12529.59 14014.11| 14569.16| 15666.37 | 15684.45
(-)15%particip. Trabajadores 1879.44 2102.12 2185.37 2349.96 2352.67
(=) UTILID. ANTES IMPUESTOS 10650.15| 11911.99| 12383.78| 13316.42| 13331.78
(-) Impuestos (25%) 2662.54 2978.00 3095.95 3329.10 3332.95
(=)UTILIDAD NETA 9867.05| 11036.11| 11473.21 12337.27 | 12351.50
(+) Depreciacion 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
(-) Amortizacion 3481.30 3900.80 0.00 0.00 0.00
(-) Inversion Inicial -10148.00
(-) reposicién de eq. Computacion -1890.00
(-)(+) Capital de trabajo -4616.21 4616.21
(+) Préstamo 7382.10
(+) Valor de Desecho 1452.50
-$ $ $ $
(=) FLUJO DE CAJA (%) 7.382.10 | $7.396.25| $8.145.81| 10.593.71| 13.347.77| 17.978.21
TMAR  25.40% TMAR  26.98%
VAN 20265.52 VAN 19248.86
TIR 113.58% TIR 113.58%
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Tabla 5.15 Flujo de caja en escenario pesimista
Si la participacion disminuye en 3% en las provincias y 0.5% en Guayaquil

Estado de Resultado y Flujo de Caja

ANOS
2010 2011 2012 2013 2014 2015
$ $ $ $ $
(+) Ventas 62.125.49 | 63057.368 | 64003.228 | 64963.276 | 65937.726
GASTOS OPERACIONALES 61474.43| 61547.96| 62618.60| 62694.36| 63866.85
(-) Gastos Administrativos 44175.00| 44175.00| 44175.00| 44175.00| 44175.00
(-) Aporte patronal 337.10 337.10 337.10 337.10 337.10
(-) Gastos de Servicios Basicos 624.00 624.00 624.00 624.00 624.00
(-) Gasto en teléfono 840.00 852.60 865.39 878.37 891.55
(-) Gastos de movilizacion 1080.00 1096.20 1112.64 1129.33 1146.27
(-) Gastos de alquiler 9960.00 9960.00 | 10956.00 | 10956.00| 12051.60
(-) Gastos de Publicidad 2982.33 3027.07 3072.47 3118.56 3165.34
(-) Gastos Varios(suministrs,
pagweb) 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00
DEPRECIACIONES 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
(-) Dep.muebles y Eg. De Oficina 110.50 110.50 110.50 110.50 110.50
(-) Dep. Equipo de Computacion 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
(=) UTILIDAD OPERATIVA($) -359.44 498.90 374.13 1258.42 1060.37
GASTOS NO OPERATIVOS 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(-) Gastos Por Interés 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(=)UTILIDAD DESPUES DE
INTERESES -1248.99 28.86 374.13 1258.42 1060.37
(-)15%particip. Trabajadores 0.00 4.33 56.12 188.76 159.06
(=) UTILID. ANTES IMPUESTOS -1248.99 24.53 318.01 1069.65 901.32
H (-) Impuestos (25%) 0.00 6.13 79.50 267.41 225.33
(=)UTILIDAD NETA -1248.99 22.73 294.62 991.00 835.04
(+) Depreciacién 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
< (-) Amortizacion 3481.30 3900.80 0.00 0.00 0.00
2 (-) Inversion Inicial -10148.00
3 (-) reposicién de eq. Computacion -1890.00
=) (-)(+) Capital de trabajo -4616.21 4616.21
g (+) Préstamo 7382.10
3 (+) Valor de Desecho 1452.50
T -$ -$ -$
(=) FLUJO DE CAJA ($) 7.382.10| 3.719.79| 2.867.58| -$584.88|$2.001.50| $ 6.461.75
TMAR 25.40% TMAR  26.98%
VAN -9575.25 VAN -9648.42
TIR -12.83% TIR -12.83%
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CONCLUSIONES

La implementacion del proyecto segun los estudios y analisis
realizados si es factible ya que en el estudio financiero se pudo
determinar que el proyecto presenta una TIR de 29.66% la cual es
superior a la TMAR (Tasa Minima Aceptable de Rendimiento) de
25.40% y un VAN de $1035.83.

Por otra parte se pudo concluir que la cantidad de estudiantes que
provienen de las provincias analizadas (EI Oro y Manabi) aumenta
afio a afo, lo cual influiria directamente en los ingresos y en la

estabilidad de la empresa a largo plazo.

Segun el analisis de sensibilidad realizado el proyecto demuestra que
es altamente sensible al comportamiento de la poblacion objetivo de
Manabi, lo que significa que hay que mantener un control constante

sobre dicha variable.

Después de realizar la investigacion de mercado correspondiente se
pudo determinar que en Guayaquil inicamente se le cobrara el primer
canon de arrendamiento a los duefios de las casas y en las provincias

se les cobrara a los estudiantes un monto de $25.

El proyecto reflejo 52.57% de probabilidad de presentar un VAN
positivo, lo que quiere decir que el proyecto presenta casi la misma
probabilidad de éxito como de fracaso debido a su alta sensibilidad
por la poblacién.

En el sector de bienes raices el medio mas utilizado para conseguir

viviendas es el periddico.

El periodo de recuperacion de la inversion es en el afio 5, debido a

que los costos fijos y operacionales son altos.
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= Se pudo concluir que la rotacion de nuestros clientes se da

aproximadamente en un lapso mayor a un afio y menor a dos afos.
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RECOMENDACIONES

Se debe hacer el esfuerzo por contratar un personal humano capaz y
sacrificado por las causas de la empresa, el cual debe de trabajar

honestamente siendo correctamente incentivados.

Se debe de ser paciente en cuanto a la rentabilidad del proyecto ya
gue si bien es cierto no es muy alta y tarda 5 afios en recuperar la
inversion, las proyecciones de ingresos debido al aumento de los

estudiantes que vienen de otras provincias son muy positivas.

Se recomienda que tomando en cuenta la alta sensibilidad que
muestra el proyecto por la poblacion objetivo de Manabi, se realice
estrategias especiales enfocadas a trabajar dicho mercado, como
realizar campafas publicitarias que ayuden a manejar ese riesgo que

muestra la alta sensibilidad a favor de la empresa.

Se podria ir adelantando estudios para comprobar la factibilidad de
aplicacion del proyecto en otras provincias, para de esta forma captar

mas mercado a nivel nacional.
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ANEXOS



Anexo 1. Formato de la encuesta

ENCUESTA

Saludos, Somos estudiantes de la ESPOL vy la siguien  te encuesta esta
enfocada a estudiantes universitarios de otras prov incias que residan
en Guayaquil o deseen hacerlo, si no es este su cas 0, agradecemos la

atencion brindada.

1. Provincia: EIOro Manabi Otras

Si actualmente estas en tercero bachillerato, conte  stala pregunta 4y 5
2. ¢ En qué sector de la ciudad vives?

Norte centro sur

3. Vives con algun familiar, quien tiene casa propia?

Si no
Si tu respuesta es afirmativa, finaliza la encuesta

4. ¢ Qué medios utilizas o utilizarias para arrendar casa?

Periodico agencias inmobiliarias__ internet

Tu propia cuenta amigos otros

5. En que universidad estudias o desearias hacerlo?

ESPOL Estatal Catolica Otra
Si eres estudiante de tercero bachillerato pasaal a pregunta 14

6. ¢ Cuantos dormitorios hay en tu vivienda?

1 dormitorio 2 dormitorios 3 dormitorios
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7. ¢ Con cuantas personas vives?
1 persona 2 personas 3 personas

8. Como catalogarias el nivel de dificultad del proceso de arrendamiento que

tuviste

Facil tedioso complicado o]
dificil

9. Tiempo promedio que dura el proceso de arrendamiento

15 dias 1 mes mas de 1 mes

10. Desearias cambiarte de domicilio cuando termine tu contrato actual?
Si_ no

11. Si es que se has cambiado de casa con que periodicidad lo has hecho
Menos de 1 afio mayoraunafio_  mayora2afios
12. ¢ Cuél fue el costo que incurriste hasta arrendar tu vivienda?

$25-30 $30-35 $35-40

13. Establece un orden de importancia a los siguientes factores al momento
de arrendar casa, siendo 1: muy importante, 2: importante, 3: indiferente, 4:
poco importante, 5: nada importante

Sector (Norte, Sur, Centro)

Precio

Estructura Interna

Entorno social (Locales Comerciales alrededor)

Cercaniaalau
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Cerca a la principal_____

Seqguridad

Formas de pago (meses de depdsito y anticipo)
Otros__

14. Si existiera una empresa que te ofrezca un servicio de asesoria que
facilite su proceso de arrendamiento y te ahorre costos de movilizacién y
tiempo, a través de un punto de informacion ubicado en tu provincia, estarias

dispuesto a adquirirlo

Si no

15. Cuanto estarias dispuesto a pagar por ese servicio

$25-30 $30-35 $35-
40

16. ¢Por cuales medios te gustaria conocer nuestra empresa y sus

beneficios?

Prensa escrita radio Volantes
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Anexo 2 . Capital de trabajo

Detalle diciembre Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre
Ingreso
Gugyaquil 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 1323.48 1323.48 1323.48 1323.48
Ingreso
progincias 12769.96 | 12769.96 | 12769.96 | 12769.96 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ingreso total 14093.44 | 14093.44 | 14093.44 | 14093.44 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 | 1323.48 1323.48 1323.48 1323.48 1323.48
Egreso
Mgnsual 4616.21 5384.54 | 4458.21 | 4458.21 | 4458.21 | 4458.21 | 4683.21 | 4458.21 | 4458.21 4458.21 4458.21 4458.21 4494.21
Saldo
Mensual -4616 8708.89 | 9635.23 | 9635.23 | 9635.23 | -3134.73 | -3359.73 | -3134.73 | -3134.73 -3134.73 | -3134.73 | -3134.73 -3170.73
Saldo $ $ $ $ $ $ $
Acumulado | -$ 4616.21 | $4092.69 | 13727.91 | 23363.14 | 32998.37 | 29863.64 | 26503.91 | 23369.18 | 20234.45 | $17099.72 | $ 13965. | $10830.27 | $ 7659.54
Detalle de egresos Diciemb. Enero | Febrero Marzo Abil Mayo Junio Julio Agosto Septi. | Octub. | Nov. Dic.
sueldos y salarios 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170 3170
servicios basicos 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52 52
alquiler 830 830 830 830 830 830 830 830 830 830 830 830 830
internet 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85 85
movilizacion 528 90 90 90 90 315 90 90 90 90 20 90
Charlas Provincias 600
mantenimiento pag web 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
dominio pagina web 36
publicidad 360 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112 112
suministros de oficina 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
depreciacion 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84 84
$ $ $ $ $
total $4616.21| 5384.54 | $4458.21 | $4458.21| $4458.21| $4458.21| $4683.21 | $4458.21 | $4458.21 | 4458.21 | 4458.21 | 4458.21 | 4494.21
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Anexo 3. Gastos

Desglose de rubros de gastos por oficina

Guayaquil 330 50 5 25 35 90
El Oro 250 10 5 6 25
Manabi 250 10 5 6 25

Publicidad por inicio de afio

El Oro
Manabi
Guayaquil

Anexo 4 . Tabla de amortizaciéon de la deuda

12.05

0 0.00 0.00 0.00 7382.10

1 4370.85 3481.30 889.54 3900.80

2 4370.85 3900.80 470.05 0.00
pago mensual S 364.24
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Anexo 5 . Flujo de caja y estado de resultado

Estado de Resultado y Flujo de Caja

ANOS
2010 2011 2012 2013 2014 2015
$ $ $ $ $
(+) Ventas 66.961.58 | 67966.004 | 68985.494 | 70020.277 | 71070.581
GASTOS OPERACIONALES 61474.43| 61547.96| 62618.60| 62694.36| 63866.85
(-) Gastos Administrativos 44175.00 | 44175.00| 44175.00| 44175.00| 44175.00
(-) Aporte patronal 337.10 337.10 337.10 337.10 337.10
(-) Gastos de Servicios
Bésicos 624.00 624.00 624.00 624.00 624.00
(-) Gasto en teléfono 840.00 852.60 865.39 878.37 891.55
(-) Gastos de movilizacion 1080.00 1096.20 1112.64 1129.33 1146.27
(-) Gastos de alquiler 9960.00| 9960.00| 10956.00| 10956.00| 12051.60
(-) Gastos de Publicidad 2982.33 3027.07| 3072.47 3118.56 3165.34
(-) Gastos Varios(suministros,
pag web) 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00 1476.00
DEPRECIACIONES 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
(-) Dep.muebles y Eg. De
Oficina 110.50 110.50 110.50 110.50 110.50
(-) Dep. Equipo de
Computacion 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00
(=) UTILIDAD OPERATIVA($) 4476.65| 5407.54| 5356.39 6315.42 6193.23
GASTOS NO OPERATIVOS 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(-) Gastos Por Interés 889.54 470.05 0.00 0.00 0.00
(=)UTILIDAD DESPUES DE
INTERESES 3587.11| 4937.49| 5356.39 6315.42 6193.23
(-)15%particip. Trabajadores 538.07 740.62 803.46 947.31 928.98
(=) UTILID. ANTES
IMPUESTOS 3049.04| 4196.87| 4552.93 5368.10 5264.24
B () impuestos (25%) 762.26| 1049.22| 1138.23| 1342.03| 1316.06
(=)UTILIDAD NETA 2824.85| 3888.28| 4218.16| 4973.39 4877.17
(+) Depreciacién 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50 1010.50
(-) Amortizacién 3481.30| 3900.80 0.00 0.00 0.00
<C -
2 (-) Inversién Inicial 10148.00
3 (-) reposicion de eq.
a Computacion -1890.00
) (-)(#+) Capital de trabajo -4616.21 4616.21
3 (+) Préstamo 7382.10
d (+) Valor de Desecho 1452.50
-$ $
(=) FLUJO DE CAJA ($) 7.382.10| $354.04| $997.98|$% 3.338.66 | $5.983.89 | 10.503.88
TMAR 25.40% TMAR 26.98%
VAN 1035.83 VAN 629.79
TIR 29.66% TIR 29.66%
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